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Golf. 0Carro do Século
Não foi fácil eleger o
G o l f o C a r r o d o S é c u l o .

Aconcorrência foi muito grande.
Mas atradição Volkswagen
f a l o u m a i s a l t o .

Eos jurados acabaram chegando à
mesma conclusão que os

c o n s u m i d o r e s :
O G o l f é u m c a r r o ú n i c o . G o l f O

importado que conquistou a
Europa econquistou omundo.
Venha hoje mesmo até anossa loja,
porque agora só falta mesmo ele
conquistar você.
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PAVIMENTAÇÃO ASFÃLTICA, GUIAS ESARGETAS,
GALERIAS PLUVIAIS, REDE DE ÁGUA TRATADA,
REDE DE ENERGIA ELÉTRICA, ILUMINAÇÃO PÚBUCA,
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ENTRADA DE 30%, SALDO EM ATÉ 36 MESES,
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F i l i a d a à A B E R J E

Associação Brasileira dc
Comunicação Empresarial absue

Acredito que no mundo tudo gire em
tomo da educação. Até mesmo aconduta
d o h o m e m d i a n t e d e f a t o s c o m e r c i a i s e fi ¬

nanceiros. Con.sidero que às vezes obrasi¬
l e i r o é m a l e d u c a d o c o m e r c i a l e fi n a n c e i r a ¬

mente. Mas quem orientou? Quem oindu¬
ziu aagir desordenadamente? Sem dúvida
senhores, essa (má) educação foi orientada
pelo próprio governo.

E l e s n o s e d u c o u c o m : - s e u s m a i s

variados chiliques de interferência no mer¬
cado; -sua incapacidade de gerenciar; -
seu péssimo exemplo como pagador; -sua
obcecada teimosia de concentração; -sua
lentidão cm efetuar reformas; -sua falta de
bom senso em não se alinhar como empre¬
sa, sujeito portanto às penalidades previs¬
tas eni lei, direitos e(obrigações nas transa¬
ções comerciais, em sua plenitude.

Pode r i amos enumera r ma i s um tu rb i¬

lhão dc pejorativos administrativos-fman-
cciros. mas isto daria uma Bíblia em espes¬
s u r a .

ainflação ainda nos ronda -terão então a
pressão dos custos da matéria-prima -que
não ficaram congelados. Diante desta si¬
tuação. asolução érecorrer aos bancos, pa¬
gando altos juros aos nossos defectíveis ban¬
queiros.

Eassim vamos nós, créditos rotativos,
hot money, cheques especiais... bancos, be¬
las sedes, todo conforto ao cliente, cafezi¬
nho. crédito fácil... perigosa sedução. Ecer¬
to que não nos obrigam atomar seus servi¬
ços, mas nossa má educação -aquela -nos
induziu alermos seus préstimos.

Trabalharemos como parceiros ou
escravos? Esta éaquestão.

Depois de pagarmos quantias eston¬
teantes de juros, por operações as mais es¬
tapafúrdias possíveis, acho que deveriamos
ser parceiros. Entretanto estou em dúvida.
Veio oPlano Real, alguém gastou mais do
que devia (não as classes produtivas, os ge¬
radores de emprego, do PIB, etc). Tenta-se
cortar oconsumo com altos juros. Estava
na cara que ia arrebentar lodo mundo.

Ogoverno nivelou atodos, colocan¬
do no mesmo saco os produtores, comer¬
ciantes, consumistas egastadores inconse-
qücntes. Taxou os bancos dc todas as for¬
mas possíveis cestes por sua vez nos re¬
passaram o“abacaxi”.

Agora pergunto: por que nesta hora a
Frcbraban não gritou com ogoverno cm
defesa das empresas -muitas vezes clien¬
tes de mais de 20 anos de cenos estabeleci¬

mentos -com oobjetivo dc:
-conceder descontos de duplicatas a

Juros decentes? Adiantar capital de giro
a o s c o n t r a t o s fi r m a d o s - m u i t a s v e z e s c o m

empresas do próprio governo -aJuros de¬
centes? F-manciar folhas de pagamento a
Juros decentes? Financiar estoque de in¬
dustriais aJuros decentes?...

E x i s t e m m u i t a s o u t r a s f o r m a s d e o s

bancos ampararem osetor produtivo, seus
parceiros de muitos emuitos anos, seus “fre-
gue.ses” nas boas horas da vida, mas que na
amargura de uma situação econômica deli¬
cada foram abandonados. Se os bancos ten¬

taram fazer alguma coisa, não nos foi dado
o c o n h e c i m e n t o .

i r ' '

Eoque gerou esta má educação no
comércio? -falta de plancjamenU^; -falta
dc precisão cm capital dc giro; -desinte¬
resse cm treinamento; -desarmonia no am-
hictiie dc trabalho; -ajuste com “quebra-
galhos” cnicrgcnciais; -eomais grave: a
tendência maliciosa cperigosa da corrida
aos bancos.

Neste último item está oenfoque que
a b o r d o d o r a v a n t e .

Se oempresário se atira desordena-
damctite na produção, sem poder prever a
colocação de seu produto, muita.s vezes pelo
fato dc ingerências governamentais, fatal-
mente em curto espaço de tempo terá que
recorrer abancos para cumprir suas obriga¬
ções futuras.

Se oempreendedor imobiliário vê pri¬
vada sua expectativa de comercialização,
pelo fechamento de carteiras de financia¬
mento, também vai recorrer aos bancos para
manter .seu empreendimento limpo edesim¬
pedido na hora da transação.

Se oempreiteiro dc obras públicas
vê oatraso iminente de suas faturas, ou se
por disposição de editais tem seu pagamen¬
to efetuado 45 ou 60 dias após oinício dos
serviços, muitas vezes com contratos con¬
gelados por um ano -quando sabemos que

Excepcionalmcnic, ovicc-presidente Hélio Cosia Curta
escreve esic mês aPalavra do Prcsidenie
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EXCELÊNCIA
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H i s t ó r i a d e u m f a l i d o

ACo luna conve rsou com oex -empresá r io Geremias
Albuquerque Magalhães, na manhã cie ontem. Completamenle fali¬
do earruinado, Gerê (agora que ele ficou pobre podemos tratá-lo
assim) está morando sob aponte enos contou asua tragédia.

-Bom... em 82 eu botei 20 cruzeiros numa milhar .seca, ganhei
70 milhões ebotei na poupança.

- E d a i ?

-Em 84 eu peguci orendimento ebotei numa fábrica de
calçados econfecções. Em 88 peguei lodo olucro ebotei numa
filial, em Curitiba.

- E d a í ?

-Em 91, peguei parte do dinheiro ebotei na produção.
- E d a í ?

-Daí, em 93, peguei parle do lucro ebotei na construção de

a

VAM UEN BEMH
HLimEflTÕs' I&cumnM

outra fábr ica .
- E d a í ?

-Daí, em 94, eu votei no Fernando Henrique.
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PROFISSIONALSalve-se quem puder
por Alcides Siqueira Gomes

f a v o r á v e l .O l i v r o S A L V E -

SE QUEM PUDER é
uma fe l iz obra de Rober l

D. Gilbreath. principal¬
mente pa ra omomento
em que vivemos profis¬
sional eempresarialmen-

R o b e r t D . G i l b r e a t h
Oquinto caminho

éoda invasão do futuro.
Ofuturo pertence aos que
se adequam aum novo
uso ou nova situação,
geralmente por meio de
modificação. Para atin¬
gir este caminho épreci¬
so analisar-se de forma
crítica, ter coragem de
abandonar ou modificar
oque não está dando
certo. Amudança ésinô¬
nimo de sobrevivência.
Oaviso no ar está fican¬
do cada vez ma is c la ro :
m u d e o u m o r r a .

SALVE-
QUEM PUDER

t e .

OS TEMPOS MUDARAM, Evoa, TAIVSZ;
NÃO TENHA PERCEBIDO

O a u t o r d e m o n s ¬
tra através de uma leitu¬
ra fácil que os tempos
m u d a r a m e n ó s t a l v e z
não nos apercebemos.
Apresenta seis novos ca¬
minhos para os leitores
protegerem os seus ne¬
gócios, ou quem sabe o
seu emprego, em épocas
d e c r i s e .

Seis novos caminhos para
proteger seu negócio, ou seu
emprego, em épocas de crise

● ● ■ a

Finalmente oautor apresenta osexto
eúltimo caminho para proteger omeu eo
seu negócio ou garantir oemprego em épo¬
cas de crise: éoda liderança. Os líderes
vencem, os observadores perdem. Há um
vácuo de liderança. Omercado está vende¬
dor para os que têm mercadoria: omaterial
da liderança. Os compradores estão em
todos os lugares, há escassez de oferta ea
recompensa égrande. Liderar nada mais é
que conseguir resultados por meio dos ou¬
tros. Até aqui, nossos caminhos estavam
focalizados em você enas suas habilida-

Na introdução diz que se você está
ansioso epreocupado com o.seu trabalho
ou com asua empresa, bem como coin oseu
futuro, não está .sozinho. Esses sintomas
são comuns no atual mundo dos negócios

processo de transformação. Eles refle¬
tem as principais transformações que já
estão ocorrendo há algum tempo edas quais
nenhuma empresa ou pessoa pode escapar.
Os negócios estão ficando cada vez mais
duros, otrabalho exigindo mais, aincerteza
chegando desenfreada. Apertem os cintos.
Os motivos são notórios: competição, falta
de regulamentação, tecnologia, fatores de¬
mográficos eglobalização. Esses eoutros
modificadores estão fazendo com que o
mundo do trabalho edos negócios, que
antigamente era previsível, seguro eaté
mesmo agradável, fique de pernas para oar.
Ofuturo já não émais oque era.

Oprimeiro caminho que oautor apre¬
senta éestar atento para ouvir, isto significa
que ainformação éooxigênio de hoje em
dia. Osegundo fala que seguindo oCami¬
nho da Audição parece que você está pro¬
curando uma mina, cavando omaior núme¬
ro possível de informações. Opróximo
passo égarimpar oque você encontrou.

Oterceiro fala para quebrarmos as
convenções, ou seja, éocaminho para a
inovação, fazer as coisas de modo diferente
emelhor. Não épreciso ser um gênio para
inovar. Oquarto nos mostra ocaminho da
resposta. Os perdedores reagem, os vence¬
dores respondem, apresentam uma reação

e m

des: como ouvir, inovar eassim por diante.
Agora você precisa alavancar as habilida¬
des por meio de outras pessoas para multi¬
plicar 0efeito, asua influência eoseu
poder. Precisamos de menos administra¬
dores emais líderes. Ovácuo está aumen¬
tando em todos os níveis. Estão surgindo
novas organizações, estão sendo criadas
novas relações entre empresas. As empre¬
sas estão desafiando odesconhecido, usan¬
do oque não foi testado para enfrentar a
incerteza de cada dia. Finalmente, lembra
0autor que Líder não éum título de cargo;
éuma forma de pensar eagir que pode ser
aprendida.

Na Bom Livro você encontra
toda aliteratura técnica e
profissional que precisa.

Clássicos da administração;
sucessos do marketing; os

lançamentos da informática.
Venha conferir. Ou peça

pelo telefone. Entregamos
em sua empresa.

Bom LiigroOlivro éumacxcelente obra para ser
lida por pessoas que talvez hoje estão sem
esperança para com oseu futuro, ou de seu
negócio. Avenida Herval, 362 ●Fone; (044) 222-5911

R. Santos Dumont, esq. c/ Av. Getúlio Vargas
Fone; (044) 226-5250

Alcides Siqueira Gomes éDiretor do
Grupo Somaco emembro nato do

C o n s e l h o D e l i b e r a t i v o d a A C I M

ACIM -JUNHO/95 -Eli



CNTREVISTÀ

\a arena com leões ● s

"Fazerfranquia ématar um leão
p o r d i a " . A f r a s e é d o d i r e t o r d e
Marketing de OBoticário, Eloi Zanetti.
Ele esteve em Maringá, no dia 1! do
mês passado, para participar de um
Jantar Empresarial. Apromoção do
encontro foi do Copejem da ACÍM,
com apoio do Sehrae/PR eGolden Jngá
S u í t e H o t e l .

émuito grande. Quem está abrindo re¬
des busca executivos nas pontes aéreas
Rio-São Paulo, ou Rio-Beio Horizonte.
Pessoas com experiência comprovada.
Gente informada ecapaz, de assimilar
com facilidade as regras do jogo.
ACIM: Mesmo quem está montando
franquia regionalizada?
ZANETTI: Principalmente. Aregio¬
nalização éoutro fator primordial para
osucesso de uma franquia. Quem sonha
grande, tem que começar pequeno. Se
eu fosse abrir uma rede hoje, escolheria
uma região do Paraná para atuar, por
exemplo. Trataria dela com cuidado.
Descobriria os erros, os acertos. Corri-
giria os rumos eexpandiria os negócios
com muita cautela.

ACIM: Como homem de marketing,
também teria uma estratégia de co¬
municação bem elaborada...
ZANETTI: Omarketing praticamente
ctudo. Ele abrange acomercialização
de uma forma geral. Cuida das percep¬
ções. do comportamento do consumi¬
dor, dos hábitos de compra, do lança¬
mento dos produtos. Tem muita gente
que se lança afazer negócios, simples¬
mente por fazer negócios. Sem ter in-
tormações. Quem quiser ser grande tem
que ter um trabalho de marketing con¬
sistente. Com informações valiosas. O
negócio pelo negócio não sobrevive
muito tempo. Pode-se ter sorte durante
algum tempo, mas sem uma boa política

de marketing chega uma hora em que ela
a c a b a .

A C I M : E o q u e o s e n h o r c h a m a d e
“ficar atento àbola” otempo inteiro?
ZANETTI: Éuma história contada pelo
Pelé. Há 15 anos aproximadamente, ele
declarou que desde menino seu pai lhe
ensinou aficar de olho na bola quando
estivesse em campo. Onde quer que abola
estivesse, ele deveria fixar seu olhar. Por
quê? Seu pai explicava que, com oolho na
bola, e le ficar ia mais atento atodas as

jogadas. Nem preciso falar os resultados
desta tática simples. Considero este depoi¬
mento omaior exemplo de profissionalis¬
mo que já vi.
ACIM: Como éficar atento ao jogo em

Oevento reuniu 150 empresá¬
rios. Durante apalestra. Zanetti falou
sobre osucesso de OBoticário esobre
sistemas de franquia. Idealizador de
campanhas publ ici tár ias como ado
"Bicho do Paraná ", veiculada na Rede
Paranaense de Televisão -Globo -e
da Fundação OBoticário de Proteção
àNatureza, cum dos publicitários mais
premiados do país.

Aseguir, Eloi Zanetti fala sobre
franquias, marketing, ecita exemplos
d e c o m o s e o b t e r s u c e s s o n o m e i o

empresarial. Em um deles, afirma que
Pelé éomaior exemplo de profissiona¬
lismo deste país.
ACIM: Osistema de franquia éuma
boa alternativa para pequenos emé¬
dios inves t ido res?

ZANETTI; Sem dúvida. Tanto para o
médio investidor franqueador, como
para opequeno investidor franqueado.
Em um país de dimensão continental
como oBrasil, osistema de franquia
permite abrir uma rede de di.stribuição
de serviços ou produtos de forma práti¬
ca erápida.
ACIM: No Brasil osistema está bem
d e s e n v o l v i d o ?

ZANETTI; OBrasil éhoje oterceiro país
em franquia no mundo. Fica atrás
dos Estados Unidos edo Japão. Devemos
ter uns 900 franqueadores. Nos Estados
Unidos são mais de 30 mil.
ACIM: Existe espaço para novas redes?
ZANETTI: Existe. Agora, precisa ficar
bem claro que fazer franquia éum trabalho
difícil. Franquia não éaporta do paraíso.
Muita gente acredita que
franqueador, ou um franqueado, resolverá
todos os seus problemas.
ACIM: Quais são as principais dificul¬
d a d e s ?

EÜ 'ACIM -JUNHO/95
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opresidente da Coca-Cola
afirmou uma vez que interromper

adivulgação de uma marca é
semelhante adesligar as turbinas

de um avião em pleno voo.
Durante algum tempo aaeronave

permanece voando. Mas vai
chegar uma hora que vai cair

( <

} }

ZANETTI: Fazer franquia ématar um
leão por dia. Todos os dias surgem novos
d e s a fi o s . P a r a v e n c e r e s t a s d i fi c u l d a d e s

toda arede precisa estar bem afinada.
Falar amesma linguagem. Isto tudo exige
uma retaguarda muito bem estruturada.
Somente assim osistema funciona eobtém
s u c e s s o .

ACIM: Qual seria oprimeiro passo
para montar uma estrutura organiza¬
d a ?

ZANETTI: Primeiro énecessário seguir
leis da franquia. Olojista deve saber

que ele édono do negócio até certo ponto.
Econvencê-lo disto éuma tarefa muito
difícil. Outro fator importante écontratar
profissionais respeitados. Aconcorrência

a p e n a s

s e r u m a s



um mundo onde as mudanças são a
ú n i c a c o n s t a n t e ?

Z A N E T T I : C o m o e u d i s s e é m a t a r

um leão por dia. Ainda mais em um
país como oBrasil, que écarente de
mão-de-obra especializada. Infeliz-
mcnte opaís não forma ninguém. A
formação acadêmica não atende às
necessidades do mercado. Écada vez
maior onúmero de empresas que
complementam olado educacional
dos funcionár ios. Omater ial humano

está areação do mercado em nossas
lojas no Amazonas.
ACIM: Ecomo fica aimagem insti¬
t u c i o n a l ?

ZANETTI: Esta éoutra preocupa¬
ção. Um exemplo foi acriação da
Fundação OBoticário de Proteção à
Natureza. Nossos produtos sempre
foram vistos como produtos naturais.
Começamos aapoiar eventos ligados
àpreservação do meio ambiente. Daí
para osurgimento da Fundação foi
um passo. Ela surgiu há 4anos. Hoje
s o m o s r e c o n h e c i d o s i n t e r n a c i o n a l ¬

mente. Temos mais de 300 projetos
sendo desenvolvidos em todo oBra¬
sil, inclusive em Maringá. Começa¬
mos aplicando 250 mil dólares por
ano. Para 1995, estão previstos inves¬
t i m e n t o s n a o r d e m d e 5 0 0 m i l d ó l a -

éfundamental para asobrevivência
de qualquer empresa. Se não houver
uma boa retaguarda, se não educar as

e s t ã o t r a b a l h a n d o c o mp e s s o a s q u e
você, seu negócio não chega alugar
algum.
ACIM: Neste contexto qual aim¬
portância de uma marca?
ZANETTI: Elaé omaior patrimônio
de uma empresa. Épreciso estar aten¬
do aos processos de preservação, de
rejuvenescimento de uma marca. Os
empresários devem se conscientizar
sobre aimportância de deixá-la sem¬
pre atual. Que éoutro trabalho muito
difícil. Quanto mais você éconheci¬
do, mais cuidados de defesa do .seu
patrimônio precisam .ser observados.
ACIM: Ou seja, mesmo líder, nunca
deve-se acomodar?
ZANETTI: Vou citar outro exemplo: Um
dia durante um vôo, a11 mil melros de
altura, perguntaram ao presidente da Coca-
Cola porque asua empresa investia tanto

publicidade, se orefrigerante domina¬
va omercado. Ele respondeu: “É muito
fácil. Basta agente ir àcabine do piloto e
desligar as turbinas do avião. Durante
algum tempo vamos continuar voando.
Mas vai chegar uma hora em que ochão
.será nosso destino. Na comunicação éa
mesma coisa. Se eu deixar de anunciar,
continuarei famoso por um certo tempo.
Mas cairei no esquecimento”. Isto édefesa
de marca. De imagem. Eestancar opro¬
c e s s o d e e n v e l h e c i m e n t o .

ACIM: Qual éoinvest imento para se
manter uma política de marketing?
ZANETTI: Depende do ramo de ativida¬
de. Em algumas marcas européias, de
perfumes ecosméticos oinvestimento che¬
ga aser de 16% sobre ocusto de venda. No
OBot icár io t rabalhamos com 10%.
ACIM: No OBoticário, estes recursos
vão para onde?
ZANETTI: Nossa meta érepassar ao
consumidor que os produtos Boticário têm
qualidade. Isto implica em um amplo
programa de comunicação. Vai desde

r e s .

ACIM: Equal oretorno at ingido?
Z A N E T T I : P e l o s ú l t i m o s c á l c u l o s

avaliamos que oretorno em publici¬
dade gratuita do trabalho da Funda¬
ção deva estar entre 30 e40 milhões
de dó la res . Es tes va l o res são d imen¬

sionados através de reportagens so¬
bre aFundação, veiculadas nas prin¬

cipais revistas eemissoras de televisão do
B r a s i l .

acompanhar aimplantação de processos
de otimização na fábrica, até saber como

BOX BUNDEX CLASSIC
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Oeldorado dekassegui
Dólares recebidos pelos brasileiros que trabalham no Japão retornam ao Brasil esão

aplicados no mercado imobiliário ena abertura de empresas. Apenas para
Maringá são enviados cerca de US$ 7milhões por mês

Uma nova geração de empresários
começa asurgir em Maringá. Éformada por
pessoas que durante um certo período decidi¬
ram arriscar asorte do outro lado do mundo,
na terra dos seus antepassados. Na bagagem
levaram muita coragem, muita determina¬
ção. Partiram com ofirme propósito de dedi¬
car dois. três, quatro, ou, atéquem sabe, mais
anos, na busca de uma melhoria na qual idade
de vida no Brasil.

A l é m d o d i n h e i r o

iniciar um empreendimento, trouxeram
periências que permanecerão vivas na men¬
te dessas pessoas. Outra herança foi onome
que ganharam por terem sido ousados epor
terem enfrentado barreiras de língua ecul¬
tura em um dos países mais tradicionais do
m u n d o .

m-ACIM -JUNHO/95

No Japão, dekassegui quer dizer
“migrar para trabalhar nas regiões mais
desenvolvidas”. No Brasil, otermo ganhou
um significado maior. Nos trópicos, ele
passou adesignar as pessoas que não hesi¬
taram em deixar família, amigos e, em
muitos casos, amores, para se submeter aos
mais variados tipos de trabalhos pesados,
perigosos e“sujos”.
INÍCIO: Ofenômeno dekassegui teve início
em 1987.0 primeiro grupo era composto por
120 filhos de pais nascidos no Japão. Uma
exigênciada lei de imigração, que seria revis¬
ta em 1990 para permitir oacesso mais fácil
de trabalhadores estrangeiros aos cargos ofe¬
recidos pelas empresas japonesas. Especial¬
mente brasileiros, que demonstraram ser ope¬
rários eficientes, produtivos eque se adaptam

com facilidade erapidez ao idioma ecostu¬
mes do povo japonês.

Hoje ocontingente de dekasseguis é
estimado em 170 mil pessoas. Há quem
diga que ototal já chega a200 mil brasilei¬
ros residindo temporariamente no Japão.
Este salto de pouco mais de uma centena
para centenas de milhares foi justamente
uma conseqüência do impacto positivo cau¬
sado pelos pioneiros do final da década de
oitenta nos empresários japoneses.

Na primeira fase do fenômeno os
brasileiros eram recrutados para trabalhar
em pequenas indústrias que enfrentavam
dificuldades na produção por causa da falta
de mão-de-obra. Uma vez que os japoneses
não mais se submet iam adeterminados
tipos de atividade eaexperiência com os

necessário para
e x -



dente temporariamente no Japão. Éque a
maior ia não domina oid ioma edeixa de ter

acesso às informações, que só estão disponí-
Apresença de centenas de miU\ares de veis em japonês einglês,

brasileiros no Japão fez surgir também uma A publicação évendida em todo opaís.
publicação em português, produzida no Brasil Além de existir um serviço de assinatura. A
eimpressa no outro lado do mundo. OJornal tiragem atirai éde21 mil exemplares. Levan-
"Tudo Dem” existe há mais de dois anos. Édo-se em consideração que, em média, três
semanal. Sua edições trazem notícias do Bra- pessoas lêem cada exemplar, oJornal conse-
sil, do Japão edo mundo. g u e a t i n g i r u m p ú b l i c o s u p e r i o r a 6 0 m i l

OJornal foi criado para atender uma pessoas. Mais de um terço da comunidade
necessidade da comunidade brasileira resi- brasileira no Japão.

N o t í c i a s RESTAURANTE

DEVILLE

pelas exportações. Em Maringá, somente a
agência do Banco do Brasil recebe quatro
milhões de dólares por mês. Parte destes
recursos édestinada para amanutenção das
famílias dos dekasseguis que ficaram no
país. Orestante édirecionado para investi¬
m e n t o s .

antecessores dos dekasseguis lupiniquins -
as pessoas originárias dos países do su¬
d o e s t e a s i á t i c o e o r i e n t e m é d i o - t i n h a
fracassado por problemas de indisciplina e
improdutividade.
FAMA: Passados t rês anos , a fama dos
brasileiros percorreu oJapão echegou aos
ouvidos dos executivos das grandes corpo¬
rações. Foi quando ocorreu oauge do mo¬
vimento migratório. Naquela época -entre
dezembro de 1992 ejunho de 1993 -o

^número de “imigrantes” saltou de 60 mil
para 150 mil. Outro fator importante que
contribuiu para este crescimento foi asu-
pervalorização da mão-de-obra.

Segundo pesquisa realizada durante
oano de 1994 einício de 1995 pelo jornal

Almoço executivo com
buffet de 2® à6^ feira.No início, apreferência era por apli¬

car 0dinheiro economizado no Japão em
imóveis, telefones eautomóveis zero quilô¬
metro. Apartir do ano passado, com o
retorno definitivo de pessoas que trabalha¬
ram quatro ou cinco anos nas indústrias
japonesas, acidade começou aver surgir
empresas comandadas pelos dekasseguis.
F U T U R O : D a d o s d o e s c r i t ó r i o d a J u n t a

Comercial do Paraná em Maringá demons¬
tram que de janeifo aabril
de 1995 foram abertas 935

novas empresas na cidade.
Deste total, 50% têm entre
seus sócios pessoas que tra¬
balharam no Japão. Ocon¬
t a d o r I v o M a s s a n o b u
Yamamoto, do Escritório

Jantar Românt ico à luz
de velas, às 6^ feiras.

Jantar àla carte,
de 2^ feira àsábado,

com opiano do maestro
Pau lo G iovan in i .

Feijoada aos Sábados.

A P R O V E I T E !

Para oseu lazer, piscina,
sauna completa esalão

de jogos.Organsil, diz que os novos
empresários decidiram abrir
seus próprios negócios por¬
que já dispõe de imóveis e
outros bens. “Agora eles
estão preocupados em mon¬
tar uma base de sustentação

futuro deles edas
L e o n a r d o A b e i n v e s t i u e m u m r e s t a u r a n t e

p a r a o
suas famílias”, revela.

Embora amaioria dos dekasseguis
tenha ficado no mínimo dois anos no Japão,
os novos empreendimentos são abertos em
sociedade. Normalmente as sociedades são
formadas com irmãos, cunhados, sogros,
tios esobrinhos. Éque com as alterações na
moeda tupiniquim, houve uma supervalori-
zação dos bens no Brasil. Oque antes se

um ano de trabalho, agora

“Tudo Bem” (leia Box) epela Varig, o
salário médio dos dekasseguis varia de 3a
4,5 mil dólares por mês. Apesquisa ouviu
c i n c o m i l t r a b a l h a d o r e s . D e s t e t o t a l 6 2 %

são do sexo masculino. Quase ametade
apresenta um perfil jovem -43% estão na
faixa etária de 21 a30 anos. Eamaioria tem
um boin nível escolar. Oitenta por cento
têm escolaridade igual ou superior ao se¬
gundo grau completo.

E m o i t o a n o s d e e x i s t ê n c i a o m o v i ¬

mento dekassegui se transformou também
na segunda maior fonte de renda externa do
Brasil. Por ano, os trabalhadores enviam
para opaís dois bilhões de dólares. Movi¬
mento anual de dinheiro superado apenas

comprava em
leva-se de dois atrês anos para adquirir. M A R I N G AAnova realidade tem aumentado a
angústia do dekassegui. Muitas vezes ele é
obrigado aficar mais tempo do que opro¬
gramado para poder economizar odinheiro
necessário para iniciar um negócio. Wa-

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

Maringá -Paraná
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este tempo longe das pessoas mais queri¬
das. “E olha que eu tinha uma vida regrada.
Sem extravagâncias. Para se ter uma idéia,
só comecei apassear para lugares mais
distantes depois de estar um ano trabalhan- ̂
do por lá”, confessa.

Outra dificuldade foi escolher ame¬
lhor opção para investir suas economias.
Yamashita levou três meses para chegar a
uma conclusão. Isto porque contou com a
colaboração do sogro ede um irmão que
também viveu no Japão. Em sociedade, os
três compraram uma farmácia na região
central de Maringá.

Cmtia Miani.sse Vicente viveu uma
experiência .semelhante ade Yamashita.
Ela foi para oJapão com toda afamília.
Ficou quase quatro anos. Quando retorna¬
ram, os Mianisse, em sociedade, compra¬
ram uma chácara, onde pretendem montar
uma granja. Enquanto esperam oreaqueci-
mento da economia, capaz de tornar aativi¬
dade financeiramente viável, fazem melho¬
rias na propriedade. *
PIONEIROS: Um dos primeiros marin-
gaenses que atravessou oceanos atrás de
dias melhores foi Leonardo Kenji Abe. Ele
fez parte da segunda turma que embarcou
para oJapão. Foi em 1988. Naquela época
aindaeraproibido otrabalho de descenden¬
tes de segunda geração. Odekassegui co¬
menta que várias vezes correu orisco de ser
extraditado. “Tive que mentir. Dizia que
estava estudando. Aprendendo afalar japo¬
nês com parentes que viviam lá. Foi a
maneira que encontrei para ficar erenovar
ov i s to ” , l embra .

Depois, com areforma da lei de imi¬
gração, Abe legalizou sua situação eaca¬
bou ficando no Japão até ofinal do ano
passado. Ele também ficou indeciso na
hora de escolher qual negócio abrir no
Brasil. Chegou até air aSão Paulo para
estudar opções everificar como estava o
mercado. Nessa época tinha apenas uma
certeza: queria ser empresário. Passados
três meses, acabou comprando, em socie¬
dade com airmã, um restaurante na região
central de Maringá.

Joe Hirata éoutro integrante desta
nova geração de empreendedores que fez
parte das primeiras turmas de dekasseguis.
“Acredito que tenha sido osegundo avia¬
jar”, ressalta. Mas ahistória dele éum
pouco diferente. Ele foi para oJapão tentar
seguir acarreira artística. Apassagem foi
presente de um empresário que confiava no
seu potencial. “Eu pretendia ser cantor”,
r e v e l a .

P a r a a h i s t ó r i a
Transformar em livro as experiências vi¬

vidas pelos dekasseguis. Este éoprojeto do
Jornalista Osvaldo Higa, que trabalhou no
Japão durante um ano emeio. Além de tentar
fazerwn "pé de meia". ele/oi com aproposta
de escrever uma reportagem para aRevista
Veja.

Aidéia da reportagem acabou não dan¬
do certo. Como ele t inha coletado bastante

material, decidiu escrever um livro. "Épreci¬
so mudar aimagem que as pessoas fazem do
fenômeno dekassegui. Todos pensam que lá é
um paraíso, oque não éverdade ", afirma.

Ele diz que existe muita angústia esoli¬
dão. Principalmenie entre as pessoas casa¬
das, que deixaram mulher efilhos no Brasil.
Ochoque cultural também éoutro problema
grave. "Quero contarfatos que exemplifiquem
oclima em que os dekasseguis vivem no Ja¬
pão", declara.

Ojornalista pretende mostrar ainda que
os salários não são tão altos quanto se ima¬
gina. "São as horas extras que incorporam
valor ao rendimento mensal. Sem elas, otra¬
balhador passa ase questionar sobre avali-

Higa retornará ao Japão cm agosto

dade de atravessar omundo para ganhar al¬
guns dólares", ressalta.

Para coletar mais dados efinalizar seu
livro, Higa está de malas prontas para voltar
ao Japão. Deve embarcar em agosto. Conse¬
guiu colocação através de uma empresa que
m o n t o u u m c e n t r o d e t r e i n a m e n t o d e m ã o -

de-obra brasileira para trabalho no Japão,
em Maringá.

Desta vez, ojornalista espera também
conseguir economizar mais dólares do que
na experiência anterior. "Trabalhei em duas
indústrias enão tive sorte. Agora, acredito
que vou poder voltar com um dinheirinho de
sobra. Quem sabe consigo trazer osuficiente
para iniciar um negócio", conclui.

shington Yamashitadizqueosofrimentosó SONHO: Yamashita éum exemplo claro
vale apena pela perspectiva de se tornar de dekassegui que não conseguiu montar
independente financeiramente. Ele ficou um negócio sozinho. Ele recorreu àajuda
dois anos no Japão. Viajou com um tio da de familiares para poder investir oresulla-
sua esposa. d o d o s u o r , d a s o l i d ã o d e q u e m v i v e u t o d o

COMER BEM ÉUMA ARTE.
No Restaurante ePizzaria (© (!lctsarã0
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anos. Nos primeiros 40 dias de Japão, Hirata
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Tapenas passeou. Só depois foi se preocupar
em arranjar um emprego. “Mas nunca desisti
do meu sonho. Aproveitava as horas de folga
para participar de karaokês epara ensaiar”,
d e c l a r a .

CONSAGRAÇÃO: Apersistência de
Hirata foi tanta que os resultados aparece¬
ram seis meses antes de ele voltar ao Brasil.

Inscrito para participar do principal con¬
curso nacional de canto japonês, conseguiu
ser oprimeiro estrangeiro avencer adispu¬
ta. Oevento éomais tradicional do país.
Nessa edição obrasileiro concorreu com 80
m i l c a n d i d a t o s .

Com av i tó r ia no concurso , novas
portas se abriram para obrasileiro. Hirata
conseguiu um emprego em um bar, epas¬
sou adesempenhar funções restritas aos
japoneses. Ele trabalhava ànoite depois do
expediente na fábrica. “Naquela época dei
tudo de mim. Trabalhava muito. Quase não
tinha folga. Foi quando consegui economi¬
zar algum dinheiro para poder abrir um
negócio no Brasil”, conta. Mas como em
outros casos, este sonho só foi concretiza¬
do com aajuda de parceiros.

De volta àsua terra natal, Hirata foi
convidado por um empresário de Marília,

o R A M T E M O P R A Z E R
DE INFORMAR AOS

SEUS USUÁRIOS QUE
ALÉM DE SER OÚNICO
PLANO DE SAÚDE EM

MARINGÁ COM
AMBULATÓRIO

PRÓPRIO, AGORA É
TAMBÉM OÚNICO

C O M

M O U O C n C
c o « r u f t M C t m i :

O K O n 0 4 ; ' M .
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LABORATÓRIO
PRÓPRIOShimizu foi um dos poucos

maríngaenses ater uma
empresa no Japão

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 .
EXCLUSIVIDADE 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 .

proprietário de uma corretora de seguros,
para montar uma filial em Maringá. “Ele é
um velho conhecido dos meus pais. Como
queria expandiras atividades da suaempre-
sa, apostou em mim para ser seu sócio”,
r e s s a l t a . O e s c r i t ó r i o f o i a b e r t o h á t r ê s

m e s e s .

Outro dekassegui que teve uma traje¬
tória um pouco diferente dos demais colegas
é E u r i c o S h i m i z u . E l e f o i u m d o s ú n i c o s

maringaenses aser empresário no Japão. Ex-
a l u n o d o c u r s o d e E c o n o m i a d a U E M —

abandonou oúltimo ano para poder viajar -
não quis ficar restrito ao salário da indústria
onde trabalhava eabriu um restaurante para
vender comida b ras i l e i ra .

Ele aproveitou um espaço ocioso
existente na empresa einstalou oprimeiro
es tabe lec imento comerc ia l da sua v ida . Em

pouco tempo olocal se transformou em
ponto de encontro dos dekasseguis. Em
uma determinada época, Shimizu chegou a
ganhar mais dinheiro do que com otrabalho
na fábrica. Ele só se desfez do negócio
quando foi obrigado avoltar ao Brasil para
acompanhar onascimento do filho.

H i r a t a v c n c c u o c o n c u r s o m a i s

tradicional de canto amador japonês

um e n t e i m ó v e i s n o B r a s i l .Do lado de lá Estima-se que sejam em tomo de 500
estabelecimentos espalhados pelo Japão.
Todos voltados para oatendimento exclu¬
sivo aos brasileiros. Em algumas cidades,
onde aconcentração de lojas émaior, a

PARANÁ ASSISTÊNCIA MÉDICA

0Seu Plano de Saúde

Além de gerar uma nova fase na vida
e m p r e s a r i a l d e M a r i n g á , o f e n ô m e n o
dekassegui criou oportunidades para osur¬
gimento, no Japão, de empresas dirigidas população brasileira chega atriplicar nos
por brasileiros. Hoje, acomunidade brasi- finais de semana. Na província de Gumma,
leira conta com um grande número de lo- por exemplo, já se formou oque ficou co-
jas, supermercados, açougues, restaurantes, nhecido como o"triângulo Brasil-Town ”,
lanchonetes, revendedoras de automóveis eintegrado pelas cidades de Ota, Isesaki e
até uma imobiliária que vende exclusiva- Oizumi.

Av. Tiradentes, 1061 -F. (044) 224-1530
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sados não tem qualquer conhecimento nes¬
ta área. Aempresária mostra-se preocupa¬
da também com afalta de informação da¬
queles que estão retornando equerem in¬
vestir no setor produtivo. “"Grande parte
chega .sem saber onde vai investir suas
economias”, afirma.
DÚVIDAS: Para amenizar as dúvidas dos
dekasseguis no momento de decidir em
qual atividade investir, oSebrae/Pr, em
conjunto com aAcema -A.ssociação Cul¬
tural eEsportiva de Maringá -iniciou e.stu-
dos para desenvolver um projeto de
capacitação empresarial para essa parcela
da comunidade. “E,stamos decidindo as li¬
nhas mestras do programa para sabermos
como eonde vamos começar onosso traba¬
lho”, diz Marcos Aurélio Gonçalves, con¬
s u l t o r d o S e b r a e / P R .

Na opinião do diretor executivo do
IDR -Instituto para oDesenvolvimento
Regional -Joílson Dias, os dekasseguis
deveríam aproveitar otempo em que per¬
manecem no Japão para identificar novas
oportunidades de investimentos no Brasil.
“Existem muitas atividades que podem ser
aproveitadas. EoSebrae pode ser um indi¬
cador de caminhos. Um suporte para ajudar
aesclarecer estas pessoas”, justifica.

Joílson Dias ressalta que épreci.so
indicar segmentos epúblicos alvos que
garantam rentabilidade aos novos empreen¬
dedores. Por isto, sugere que este tipo de
trabalho tenha início no Japão, que éonde
estão as oportunidades. A.ssim, odeka.ssegui
chegaria ao Brasil sabendo oque vai fazer.
“Seria uma forma de economizar tempo e
dinheiro. Em vez de ficar atrás de alterna¬

tivas de investimentos, ofuturo empreen¬
dedor podería concentrar esforços na com¬
pra de equipamentos, ou na estruturação da
sua empresa”, frisa.
FILIAIS: Esta também éuma preocupação
do Banco do Brasil. Através da agencia de
Tóquio, obanco, em parceria com empresas
nacionais, está tentando convencer inve.sti-
dores japoneses aaplicar seus recursos na
instalação de “filiais” de empresas japonesas
no Brasil. Seriam joint vcnlures, administra¬
das por dekasseguis que trabalharam na ma¬
triz durante apermanência no Japão.

Os alvos são indústrias nacionais do

Japão que têm necessidade de expansão por
causa da globalização da economia. OBanco
do Brasil agiria como fonte financeira das
eventuais unidades produtivas. Aprincipal
dificuldade encontrada até agoraé justamen¬
te convencer os investidores de que opaís
dará retorno financeiro. Principalmente por¬
que ofuncionamento do sistema produtivo
brasileiro ébem diferente do japonês.

« *

9D

Akenii ficou apenas sete meses c
voltou para ser empresária

No retorno chegou ahora de fazer as
contas. Quando partiu, Shimizu .sonhava
em abrir uma franquia de fast food. Feito o
balanço, odinheiro economizado em qua¬
tro anos de trabalho foi insuficiente. Aí,
resolveu montar uma empresa de prestação
de serviços. Profundo conhecedor das am¬
bições dos dekasseguis, optou pelo ramo
imobiliário. “Foi uma decisão acertada. Os
dekasseguiscontinuam investindo em imó¬
veis, epensando neles abri minha empre¬
sa”, comenta.
AGENCIA: Já apassagem de Akemi
Kawaguchi pelo Japão foi meteórica. Ela
ficou apenas sete meses. Otempo necessá¬
rio para fazer contatos, conhecer pessoas e
ser convidada para voltar ao Brasil eabrir
uma agência de recrutamento de mão-de-
obra para aindústria japonesa. “Fui com
apenas 78 dólares. Estava saindo de um
c a s a m e n t o f r a c a s s a d o e b u s c a v a n o v a s a l ¬

ternativas para sustentar meus filhos”, afir-

C O M P I ^ T O S E R V I Ç O
" A L A C A R T \

P I Z Z A S , r o d í z i o

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 !

m a .

AAKMTur ismofo i aber ta em 1991 ,
um ano depois de aempre.sária ter saído do
Brasil disposta aenfrentar todas as dificul¬
dades para conseguir uma vida melhor para
ela esua família. Hoje, aempresa éa
principal agência da cidade. Já chegou a
atender 300 pessoas por mês. Atualmente
tem no cadastro 624 pessoas interessadas
em trabalhar no Japão.

Akemi confessa que aprincipal difi¬
culdade para encontrar colocação para tan¬
t a s p e s s o a s é a b a r r e i r a d o i d i o m a . A s

empreiteiras preferem aqueles que domi¬
nam pelo menos omínimo da língua japo¬
nesa. E, infelizmente, amaioriados interes-

c — 3

Fone: 222-9162

Rua Santos Dumont, 2.555
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Por que extinguir?
Em uma primeira análise, adiretoria da ACIM écontra ofim da contribuição

que mantém instituições como oSesc eSenac

Apesar de reivindicar redução na
carga tributária que incide sobre as em¬
presas. adiretoria da ACIM. aprincípio,
ccontra ofim da contribuição que gera
caixa para amanutenção de instituições
c o m o S e s c e S e n a c . O a s s u n t o f o i u m d o s

temas debatidos durante reunião ordinária
da diretoria da entidade, realizada no dia
oito de maio, nas dependências da unida¬
de do Sesc dc Maringá.

Aproposta de extinção da contri-
buição faz parte do anteprojeto de emen¬
da constitucional elaborado pelo Palácio
do Planalto que criará condições de se
fazer areforma do sistema previdenciário
b r a s i l e i r o . O c h a m a d o “ S e i s S ” - S e s c ,
Senac, Sesi, Senai, Senar eSebrae -
.sobrevive graças ao pagamento de taxas

dar melhor aproposta do governo. “Os
empresários precisam ter aconsciência de
que são responsáveis pela manutenção
destas instituições elutar pela constante
modernização delas. Por isso, somos con¬
trários àextinção da contribuição”, res¬
s a l t a .

No caso do Sesc, ainstituição está
em Maringá desde 1956. No início era
apenas um posto de serviço. Em 1975,
após expandir seu trabalho junto aos
comerciários, foi inaugurado oprédio,
onde aunidade funciona até hoje. Entre
os serviços prestados, estão orestaurante
que serve cerca de 400 refeições por dia,
gabinete dentário, com cinco dentistas
para atendimento em três turnos, mais de
10 opções de cursos ebiblioteca.

Âextinção das instituições foi tema
d c r e u n i ã o d e d i r e t o r i a

que variam de 0.5 a1.5% sobre ototal de
rendimentos pagos aos funcionários das
empresas do comércio, indústria eagri¬
c u l t u r a .

Segundo opresidente da ACIM,
Pedro Granado Martines, épreciso estu-

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:
A L i s t a Te l e f ô n i c a E d i t e i

AEDITEL alerta seus Clientes-anunciantes de Listas Telefônicas, que não tem qualquer vínculo
eque desconhece aexistência dos vários "guias ecadastros" que estão enviando cobrança
bancária de "taxa de publicação".

AEDITEL sugere aos seus Clientes que receberem acobrança bancária da "taxa de publicação nos
guias", sem que tenham previamente autorizado tal cobrança, que façam contatos com os órgãos
de defesa do consumidor, expondo suas posições.

Finalmente aEDITEL informa que somente procede acobrança de publicidade em Listas Telefônicas
após prévia eexpressa autorização de seus Clientes, mediante olançamento do débito em conta
t e l e f ô n i c a .

Aúnica autorizada pela
T E L E P A R S ^ O d Í F ^KM.

C1 L i s t a s Te l e f ô n i c a s S . A .
40 ANOS DE INFORMAÇÃO
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Exfo imgá

Rumo àinternacionalização
Depois do sucesso da última edição, organizadores do evento concentram esforços para conseguir

transformar aExposição em uma Feira Internacional de Agropecuária

V i n t e m i l h õ e s d e
dólares, 420 mil visitan¬

tes. 370 expositores, c
4.500 animais comercia¬
lizados. Este foi obalan¬

ço da 23“ Expoingá, reali¬
z a d a d e c i n c o a 1 4 d e

maio. no Parque Interna¬
cional de Exposições de
Maringá.

conso l idar como

posto dc negócios do
Mcrcosu l ” , afirma.

E n t u s i a s m a d o c o m

osucesso do evento, João
Carvalho declara que oob¬
jetivo para opróximo ano
éde .se con.seguir oreco¬
nhecimento da Expoingá
c o m o F e i r a I n t e r n a c i o n a l .

“Já entregamos documen¬
to neste sent ido ao min is¬

tro da Agricultura, José
Eduardo Vieira’*, adianta
opresidente.

Aentrega do docu¬
mento fo i fe i ta durante v i¬

sita do ministro àexposi¬
ção. Além de José Eduar¬
do Vieira, ogovernador
do Paraná, Jaime Lcrncr

(PDT) esteve presente na Expoingá. “O
que vetn comprovar aimportância do even¬
to para aeconomia do estado”, ressalta
J o ã o C a r v a l h o P i n t o .

Para transformar aExpoingá em Fei¬
ra Internacional dc Agropecuária, aSocie¬
dade Rural já está providenciando acons¬
trução de uma câmara incineradora ea
concretagem de um curral para tratamento
de animais. A23“ Expoingá foi promovida
pela Sociedade Rural ePrefeitura, ereali¬
zada pela LPR -Publicidade, Promoções e
Montagens eLeyzer &Leyzer Eventos.

e n t r e -

D u r a n i e o s n o v e

dias de feira agropecuá¬
ria. foram promovidos
o i t o s h o w s a r t f s t i c o s e 1 4

l e i l õ e s . D o s s e i s m i l a n i ¬

m a i s c o l o c a d o s à v e n d a .

4.500 foram negociados.
Acomercial ização rendeu
c e r c a d e d o i s m i l h õ e s d e

d ó l a r e s .
Onúmero de expositores foi 40% maior do

que oregistrado no ano passado
E . s t e a n o o e v e n t o

atraiu expositores de diversos estados bra¬
sileiros. Foram 370 agropecuaristas que
mostraram amais pura linhagem de bovi¬
nos. eqüinos eovinos. Onúmero de expo¬
sitores foi 40% maior que oregistrado no
ano passado.

Aexposição foi palco também da
segunda etapa do 3“ Circuito Nacional de
R o d e i o “ F i v e l a d e O u r o " . S e t e n t a

"cowboys” do país inteiro mostraram habi¬
lidade ecoragem em cima “do lombo” de
cavalos ebois. Ovencedor de cada catego¬
ria ganhou um carro zero quilômetro.

VALEU: Segundo opresidente da Socie¬
dade Rural de Maringá esecretário da
Indústria, Comércio, Agricultura eTuris¬
mo do Município, João Carvalho Pinto, os
números da 23“ Expoingá ficaram dentro
do previsto. “Conseguimos repercussão
nacional e internacional” , d iz .

Opresidente comenta que aexposi¬
ção transformou-se em uma “vitrine” do
potencial agroinduslrial do Norte cNo¬
roeste do Paraná. “A vocação da Expoin¬
gá. de exibir as potencialidades da região,
reforça também apretensão de acidade se

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

*PeçQs eRcessór ios
*Serviços de Cletricidode poro outos
* C n r o l o m e n t o s d e m o t o r e s e l é t r i c o s

*Regulogens de Bombas Injetoras e
bicos in jetores BOSCH eC.D.V.

SERVIÇO

A V . C O L O M B O , 2 9 7 2 - F O N E / P A B X ( 0 4 4 ) 2 2 6 - 3 8 3 5 - F A X : ( 0 4 4 ) 2 2 2 - 6 0 6 5
P A R A N ÁM A R I N C ÁC E P 8 7 0 3 0 - 1 2 0
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DlÀ DAS MÂC í »

VOCÊ SABE

O Q U E
● O V E R N I S S A G E D O

J U A R E Z M A C H A D O ,
●O ANIVERSÁRIO

D O P E D R I N H O ,
●O S 1 5 A N O S

DA ISABELLA,
● O C A S A M E N T O

D O W I L L C O M A

A M A N D A

●EA INAUGURAÇÃO
D O B A N C O

B O AV I S TA ,

T Ê M E M C O M U M ?

Balé do Guaíra

em Maringá

● ● ●

« a

Espetáculo une magia da dança com beleza urbana da cidade.
Além do grupo de Curitiba, academias locais puderam

mostrar otrabalho que vêm desenvolvendo na promoção
de atividades artísticas eculturais na região

A l i c e P i n a t t i , a
presença de mais
de três mil pes¬
soas, demonstra o
quanto acidade é
c a r e n t e d e b o a s

apresentações.
P r inc ipa lmen te
em locais públicos
ecom acesso g ra¬
t u i t o . “ S e m p r e
que se realizam
grandes eventos a

população corresponde às expectativas dos
organizadores”, avalia.

Maria Alice Pinatti comenta que es¬
petáculos desta natureza deveriam ser pro¬
movidos com freqüência. Independente do
estilo. “É visível acarência cultural nas
pessoas. Elas estão dispostas aassistir a
tudo. Do clássico ao popular”, declara. Em
tom de sugestão, aempresária diz que seto¬
res da iniciativa privada poderiam se unir
para patrocinar atividades culturais eartís¬
ticas em Maringá.

Opresidente da ACIM, Pedro
Granado Martines também destaca aim¬
portância de uma vida cultural mais ativa.
“Iniciativas como esta da Associação Co¬
mercial eIndustrial, eda Cocamar -que
sempre está promovendo eventos do gêne¬
ro -deveriam inspirar outras empresas a
fazer omesmo. Seria uma forma de incluir
Maringá no roteiro dos grandes espetácu¬
los ede contribuir para oenriquecimento
intelectual da população”, justifica.

Aorganização da apresentação foi da
empresa Ato 4Promoções eMarketing. A
Viação Garcia, Mercadorama, Coca-Cola,
Genko, Sapé Calçados, PAM, Construtora
Pozza, eImobiliária Sílvio Iwata foram os
patrocinadores do evento, que contou com
oapoio do Hotel Deville, Haddock Buffet,
OCasarão, Galeto Sulino, McDonald’s e
R i o S u l .

Mais dc três

mil pessoas assis¬
tiram aoespetácu-
lo de balé, com o
Corpo dcBailcda
Fundação Teatro
Guaíra de Curiti¬
ba, em Maringá.
Aexibição foi no
dia !3do mês pas¬
sado, em um pal¬
co especialmente
montado para a
ocasião, na Praça da Catedral. Foi uma
homenagem da ACIM às mães, que no dia
14 comemoraram sua data, eàMaringá,

aniversariou no dia 10.
OBallet Teatro Guaíra foi fundado

Iiá 25 anos. Neste período vem percorrendo
trajetória sólida ede sucesso pelos

Aapresentação agradou ao público

q u e

u m a

palcos onde se apresenta. ACompanhia
surgiu timidamente, mas em pouco tempo
firmou-se como uma das mais importantes
do país. Seu trabalho érespeitado ereco¬
nhecido no Brasil eno exterior.

Para Maringá, ogrupo trouxe três
peças: “Canções”, “Inter-Rupto e
Raymunda”, e“Exultante Jubilate”. Todas
integrantes do programa para atemporada
de 1995. Participaram do espetáculo 28
pessoas, entre bailarinos, diretores, coor¬
denadores etécnicos.

Além do Teatro Guaíra, quatro aca¬
demias da cidade mostraram otrabalho que
cada uma vem desenvolvendo na promo¬
ção da arte da dança. Elas intercalaram as
apresentações do grupo de Curitiba. Subi¬
ram ao palco as academias Ballet Regina
Mundi, Daisa Poltronieri, Mareia Angeli e
NieliceCamargo. As bailarinas maringaen-
ses exibiram as peças “Carmen”, “Sinfonia
dos Cabides”, “Luz”, e“Romance”, res¬
pectivamente.
CARÊNCIA: Na opinião da diretora de
Eventos ePromoções da ACIM, Maria

Av. Cocamar, 1000 -(elefax (044) 262-1245
Recepções Personalizadas em

Maringá eRegião em salão próprio,
c l u b e s e r e s i d ê n c i a s
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L i n h a d i r e t a
Projeto da ACIM vai implantar sistema de consultas ao Serviço Central de

Proteção ao Crédito via microcomputadores. Oobjetivo éreduzir
tempo de espera eagilizar aobtenção de informações

Apartir deste mês aAssociação Co¬
mercial eIndustrial de Maringá vai incen¬
tivar os usuários do SCPC —Serviço Cen¬
tral de Proteção ao Crédito -ainstalarem
modens em seus microcomputadores para
permitir um acesso mais rápido às informa¬
ções do sistema. Oobjetivo éfazer com
que as empresas deixem de perder tempo e
dinheiro, na hora de abrir um crediário.

Eque antes da implantação do com¬
putador Monidata edos novos sistemas,
apenas era possível se comunicar com o
banco de dados do SCPC a t ravés das te le¬
f o n i s t a s . o u d o s t e r m i n a i s r e m o t o s i n s t a l a ¬

dos nas empresas. Hoje, além dos métodos
antigos, onovo equipamento possibilita o
acesso direto, sem intermediários.

C O N S U L T O R I A
DE COMÉRCIO

E X T E R I O R

Os modens ja começaram aser instalados nas empresas

Oprocesso ésimples. Basta ainsta¬
lação de dois modens. Um na empresa eo
o u t r o n a s e d e d a A C I M . R e a l i z a d a a i n t e r ¬

ligação, toda avez que necessitar de uma
informação, as operadoras do crediário fa¬
zem as consultas, com respostas em tempo
real. Outra vantagem éque anova sistemá¬
tica elimina aobrigatoriedade de os empre¬
sários recorrerem ao SCPC sempre que for
registrar ou cancelar débitos.
REMANESCENTE: Todas estas etapas
t a m b é m s ã o r e a l i z a d a s d i r e t a m e n t e n o m i ¬

crocomputador. Do procedimento anterior
só restou aexigência do preenchimento da
ficha de inclusão dos inadimplentes, que
ainda precisa ser entregue ao SCPC. “A
ficha éagarantia de segurança eseriedade
do sistema”, revela odiretor para Assuntos
Cadastrais da ACIM, Carlos Roberto
P r e v i d e l l i .

hoje em dia, grande parte dos associados
tem um microcomputador instalado nas
suas lojas. Eserá muito mais econômico
acessar oSCPC, através deste equipamen-

A A C I M o f e r e c e a t o d o s o s a s s o c i a d o s .

C o n s u l t o r i a d e C o m é r c i o E x t e r i o r e B a l c ã o d e

Exponação/Importação do Sebrae -PR t o .

Outra novidade aser adotada pela
Diretoria de Assuntos Cadastrais éainsta¬

lação de microterminais. Os microtermi-
nais são aparelhos telefônicos, dotados de
visores de cristal líquido, que possibilitam
acesso às informações do Vídeo-Cheque.
Ao digitar oCPF ou RG da pessoa aparece
um código no visor, confirmando ou não a
procedência do cheque. Os clientes em
potencial deste serviço são hotéis, restau¬
rantes epostos de combustíveis,

viabilização do projeto, de acordo
com odiretor, vai depender do interesse
dos associados. Eque os aparelhos são
feitos sob encomenda, eocusto da unidade
torna-se menor quanto maior for onúmero
de usuários. “Vamos fazer uma campanha
de conscientização do empresariado. Ex¬
plicaremos as vantagens efaremos demons¬
trações de como operar oequipamento”,
adianta Previdel l i .

SERVIÇOS OFERECIDOS:
●Relação de fabricante.'; exterior;
●Relação dc importadorc.';;
●Estat ís t ica.s de comérc io exter ior ;

●Legislação -procedimento.s

administrativos -alíquotas de exportação;
●Calendário dc feira.s internacionais;
●Estimativas de custos na

importação eexportação;
●Cotação de frete internacional

(marítimo, aéreo eterrestre);

●Orientação quanto aos documentos

exigidos na exportação; e
●Promoção de cursos eseminários de

comércio exterior. Segundo Previdelli, aexpectativa é
de que amaioria dos usuários do sistema
acolha aidéia. Ootimismo do diretor ba¬
seia-se no fato de que os custos de aquisi¬
ção einstalação dos modens serão dividi¬
dos entre as empresas eaACIM; de que.

L I G U E
(044) 226-1331à

ACIM; AForça Empresarial que une econstrói

n i -ACIM -JUNHO/95
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Maringá rumo ao futuro
Oinício das obras do Novo Centro éum marco na história da cidade. Oprojeto

vai mudar definitivamente ovisual de Maringá, trazendo
modernidade, beleza efuncionalidade

Fotos: Roberto Furlan

Otúnel, por exemplo,
s e r á c o n s t r u í d o c o m e s t r u t u ¬

ras pré-moldadas”, explica.
A á r e a t o t a l d o N o v o

Centro tem perto de 132 mil
metros quadrados, divididos
e m m a i s d e 1 5 0 l o t e s . A

maior parte deles será desti¬
nada àcomercialização para
empresários que queiram
montar seus empreendimen¬
tos no local. Uma área de 19

mil metros quadrados ficará
com aPrefeitura, que deve
construir ali alguns prédios
públicos. “Mas isso épara a
próxima administração, com
certeza. Nessa gestão entre¬

garemos 0local com toda aurbanização,
pronto para aconstrução desses prédios”,
esclarece Tranjan.

Quando aprimeira fase do projeto
estiver concluída, as ruas Basílio Saltchuk
ePiratininga serão abertas até oNovo Cen¬
tro, passando acortar boa parte da cidade.
Isso agilizará sensivelmente otráfego
região central.

Para Jorge Tranjan, oalcance desta
obra vai muito além de mudar ovisual da
cidade: ela tem um lado social muito im¬

portante. “Lembrando oque
disse Pedro Granado, presiden¬
te da ACIM, em entrevista re¬
cente, só onúmero de empre¬
gos que aobra toda vai gerar
já ealgo muito significativo”.

Segundo cá lcu los de
Tranjan, nesta primeira fase de
execução do projeto, deverão
ser empregadas pelo menos
600 pessoas. Quando os lotes
f o r e m c o m e r c i a l i z a d o s e o s n o ¬

vos proprietários começarem a
construir seus empreendimen¬
tos, segundo ele, onúmero de
empregos gerados poderá che¬
gar àcasa dos 5mil.

ACIM -JUNHO/95 -m

Esse mês Maringá co¬
meçou arealizar um antigo
sonho : fo ram in i c iadas as
obras do Novo Centro, um
projeto arrojado que vai dar
um novo perfil auma das
regiões mais centrais da ci¬
d a d e .

Concebido pelo arqui¬
teto Oscar Niemeyer, eten-

^do recebido algumas modi¬
ficações para melhor se ade¬
quar àrealidade de Marin¬
gá, oprojeto do Novo Cen¬
tro éuma conquista para a
cidade, um passo importan¬
te para ofuturo. Ele vai tra-

modernidade, funciona¬
lidade epossibilitará aconcentração de

amplo leque de empresas, dos mais
diversos setores. Isso sem falar em locais
públicos que poderão ser instalados, como
bibliotecas, centros de convenções, entre
o u t r o s .

Oprojeto do Novo Centro carrojado efuncional
z e r

ruas, eem um túnel de mais de mil me¬
tros de extensão. Oprojeto prevê ainda o
início da construção de uma linha auxili¬
ar, que no futuro poderá ser utilizada para
ainstalação do metrô.
TECNOLOGIA MODERNA: Oprazo
para aconclusão desta fase, segundo o
presidente da Urbamar -aautarquia mu¬
nicipal que coordena oprojeto -Jorge
Tranjan, éde no máximo 16 meses. “Isso
épossível graças ao uso de tecnologia
b a s t a n t e m o d e r n a .

u m

Aobra foi iniciada no começo do
mês. Serão investidos mais de R$ 21,7
milhões, que vão ser pagos pela Prefeitura
através de recursos obtidos com avenda
de lotes no local, etambém através do

de terrenos do Novo Centro às

n a

r e p a s s e
empresas que estão executando
oprojeto. ACesbe S/A -Enge¬
nharia eEmpreendimentos, de
Curitiba, foi avencedora da li¬

citação eéaresponsável pela
o b r a .

Aprimeira fase do proje¬
to, que já está em andamento, é
aexecução do desvio ferroviá¬
rio eorebaixamento dos tri¬
lhos. Essa obra vai se estender
por 4.500 metros, entre as ave¬
nidas Tuiuti e19 de Dezembro.

Quando estiver concluí¬
da, aobra vai pôr fim àcircula¬
ção de trens na superfície. Eles
vão trafegar em nível abaixo das

Jorge Tranjan assina aordem de serviço
para construção do Novo Centro



Aprimeira impressão éaque fica
Inovação tecnológica, defesa dos in- res, eles estão promovendo um desenvolvi-

teresses do setor, qualidade, eficiência ementojamais experimentado pelo segmento,
satisfação do cliente. Estas são algumas das As gráficas estão utilizando oque há de
metas que estão sendo perseguidas pelos melhor em recursos de informática,
empresários do setor gráfico de Maringá e
região.Investindonaformaçãoetreinamen- zidos muito mais rapidamente ecom uma
to de seus funcionários, renovando oparque qualidade que poucos imaginavam ser possí-
gráfico, adquirindo modernos computado- vel há alguns anos. Oesforço do setor valeu

apena. Atualmente, embalagens, etiquetas,**
cartazes, folders eoutros tipos de impressos
feitos na cidade eregião estão sendo utiliza¬
dos em todos os cantos do País. São empre¬
sários que vêm buscar nas gráficas locais
serviços de qualidade, feitos com rapidez e
preço justo. Osetor sabe que a' primeira
impressão éaque fica.

Lay-ouls eartes-finais hoje são produ-

catálogos,/í)W(?r.v, malas-diretas ecartazes
confeccionados com aqualidade eoapuro
técnico exigidos pelo criterioso setor de
propaganda.

G r á fi c a S t h a m p a
ASthampa vem há muitos anos es¬

treitando oseu relacionamento com as agên¬
cias de propaganda de Maringá ede outros
centros do Paraná. Esse trabalho, segundo
odiretor da empre.sa. Luís Nora, vem pos¬
sibilitando àgráfica aumentar cada vez
mais ovolume de ‘^erviços ílnos. São aque¬
les produtos .solicitados por gerentes de
criação de agências, que exigem qualidade
erapidez, acima de tudo.

Atendendo fiel cdiligentemente aos
pedidos dos publicitários, aSthampa tem
ganho boa fatia deste mercado, produzindo
uma gama de serviços em poiicroinia. São

In.stalada em amplo prédio, aSthampa
mantém uma política de investimentos para
garantir aprodução dc serviços como o
mercado exige. Para fazer frente ao acelera¬
do avanço da tecnologia gráfica, aempresa
montou um sofisticado departamento de arte^
ecomposição, totalmente informatizado.

G r á fi c a I d e a l
Luís Nora Ribeiro, diretor da
Gráfica eEditora Sthampa

Singramar quer continuar afazer
parceria com aFIEP

O p r e s i d e n t e
doSiiif-ramar, Sér^fio
Dalúilio. disse em re¬
c e n t e r e u n i ã o c o m o

presidente da Fede¬
ração das Indústrias
do Paraná (FIFP) ,
J o r g e

Webber, que aparce¬
ria firmada entre
sindicato ea entidade
tem rendido d iv iden¬
dos para osetor. Du¬
r a n t e a g e s t ã o d e
Webber, oSingramar

firmou uma série de
convênios, principal¬
mente para oaperfeiçoamento da mão-de-
obra empregada pelas empresas gráficas de
Maringá eregião. "Foi uma parceria que deu
certo ’’ -comemorou Dalállio. Opresidente do
Singramar afirmou durante areunião que
pretende continuar adesenvolver esse traba¬
lho em conjunto com ofuturo presidente da
FIEP, José Car los Gomes de Carvalho.
"Carvalhinho énome que goza de excelente
conceito no meio empresarial, graças asuo

f «

A l o í s i o

Amauri Dalálio, diretor da
G r á fi c a I d e a l

AGráfica Idea l se no tab i l i zou no mer¬

cado pela excelência de seus serviços, prin¬
cipalmente em etiquetas TAG, folders e
embalagens para confecções. Éuma das
poucas empresas dos setor que trabalha
com corte evinco.

O z e l o e u m a v e r d a d e i r a o b s e s s ã o

pela qualidade têm rendido dividendos à
Ideal. Os clientes estão espalhados por todo
oSul do Brasil. Agráfica tem produzido
centenas de milhares de unidades de dife-'**

rentes produtos para oParaná, Santa Catarina
e R i o G r a n d e d o S u l .

Todo oprocesso de criação lay-outc
arte-final efotolitagem éfeito com recursos

o

'A

competência profissional esua visão moderna
de adm in i s t r ado r " - obse r \ ’ ou Da lá l l i o .

Em recente reunião realizada em Marin¬

gá, registramos as presenças dos Deputados
Federais Ricardo Barros eValdomiro Meger;
José Carlos Gomes de Car\>alho (FIEP), Jorge
Aloísio Weber (presidente da FIEP); Sérgio
Dalállio. presidente do Singramar; Amorim
Moleirinlio (FIEP); Miguel Fuentes Salas
(Sindvest) eJoão Noma (FIEP).
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de informática. Odepartamento de editora¬
ção eletrônica está preparado para atender
os mais exigentes clientes, com equipamen¬
tos ecomputadores de última geração. Os

.funcionários trabalham em dois turnos ees¬
t ã o c o n s t a n t e m e n t e r e c e b e n d o t r e i n a m e n t o

em grandes centros. Equipamentos avança¬
dos, quadro de pessoal profissionalizado e
uma gestão empresarial voltada para oclien¬
te garantem àIdeal qualidade, agilidade e
v e r s a t i l i d a d e .

Sindicato trabalha pela inovação
tecnológica esatisfação do cliente

T r a b a l h a n d o e m s i l ê n c i o m a s c o m t e ¬

nacidade ecom os olhos voltados para ofu¬
turo, osetor gráfico de Maringá experimen¬
tou um formidável desenvolvimento nos últi¬
mos anos. Se antes os empresários se reu¬
niam em torno de uma Associação, hoje o
setor conta com oágil edinâmico Sindicato
das Indústrias Gráficas de Maringá eRegiãoG r á fi c a B o a v e n t u r a
(Singramar).

Afundação do Sindicato em 1993, sob
apresidência do empresário Sérgio Luiz
Dalállio, mostra adeterminação dos empre¬
sários em desenvolver osetor. Aentidade ga¬
rantiu arealização de convenções coletivas
de trabalho em nível regional, trazendo aeste
processo mais proximidade com arealidade
do Interior do Estado.

Sérgio Luiz Dalállio,
presidente do Singramar

área de impressão em off-set. Os alunos tra¬
balham com uma máquina Catu, cedida em
regime de comodato pela Daffemer S/A.

Acriação do Singramar atendeu anti¬
go anseio da classe. Desde asua fundação, é
feita assessoria jurídica: cadastramento de
mão-de-obra: elaboração de planilha de pre¬
ços: manutenção de banco-de-dados: assis¬
tência na compo.sição de custos de produção
epreços de venda edezenas de outros senn-
ços. Oprojeto do Singramar não éapenas
atender os interesses da classe, mas traba¬

lhar para desenvolver tecnológica eprofissi¬
onalmente osetor. Oobjetivo final égaran¬
tir um produto de qualidade, mais barato e
que satisfaça as exigências de quem necessi¬
te dos senúços gráficos.

0Singramar consolidou otrabalho de
prestação de sennços às gráficas, garantindo
ainda oaperfeiçoamento dos profissionais e
empresas para que os produtos oferecidos no
mercado sejam de melhor qualidade, de me¬
nor custo eque atendam aos interes.ses dos
clientes, satisfazendo suas necessidades.

Preocupada com aformação de mão-
de-obra especializada, odiretoria do Sindica¬
to firmou no ano passado convênio com o
SENAl eoMunicípio de Maringá. Com ocon¬
vênio, viabilizou-se ainstalação de uma esco¬
la gráfica que já formou 18 profissionais na

Sliinji Gohara, diretor da
G r á fi c a B o a v e n t u r a

Embalagens em papel cartão duplex e
triplex cmicro-ondulado são alguns dos
■^principais produtos oferecido pela Gráfica

Boaventura. Utilizando uma gestão em que
abusca de soluções para os problemas e
expectativas do cliente éuma prioridade, a
gráfica acada ano que passa amplia oseu
mercado. Pelas impressoras da Boaventura
passam todos os meses dezenas de milliares
de embalagens de confecções, alimentos,
calçados emedicamentos.

Oleque de serviços oferecidos pela
gráfica inclui ainda catálogos, cartazes e
etiquetas TAG e, recentemente, araspinha
-um produto inédito nas empresas do setor
na região, além de revistas especializadas
de en t idades de c lasse .

Dotada de um parque gráfico comple¬
to, para todas as fases do processo, agráfica
usa também recursos de informática de últi¬
ma geração, para confecção de lay-outs e
a r t e - fi n a l .

G r á fi c a C l i c h e t e c
AGráfica eEditora Cl ichetec, agora de

propriedade exclusiva do jornalista Antonio
Moscardi -ele comprou aempresa de “por¬
teira fechada” junto ao empresário Antonio
B á r b a r a é o u t r a i n d ú s t r i a t r a d i c i o n a l e
importante do setor que também busca a
especialização como fator de crescimento e
expansão. AClichetec, que está no mercado
há 18 anos éuma das poucas da região a
disporem de máquina com capacidade de
impressão até 44x64 cm, tem como carro-
chefe de sua linha, produção de livros, jornais
erevistas, bem como cartazes, folders, pros-
pectos eoutros em policromia de qualidade.
“Meus conhecimentos em jornalismo me per¬
mitem produzir, com mais facilidade ea
menor custo, livros, jornais erevistas, bem
como outros impressos que exijam uma lin¬
guagem correta euma comunicação eficien¬
te”, diz Moscardi. Além disso, aClichetec,
agora informatizadaecom novos equipamen-

Àntonio Moscardi, diretor da
G r á fi c a C l i c h e t e c

Com 38 funcionários, euma infra-
'estrutura completa, aBoaventura vem acom¬
panhando todas as mudanças tecnológicas
do setor gráfico. Oobjetivo éestar sempre
na linha de frente com produtos de qualida-

tos, vem prestando serviços aoutras editoras
de Maringá eregião na publicação de mate¬
r i a i s t é c n i c o s e s e t o r i z a d o s . “ A C l i c h e t e c

tende aser uma editora cada vez mais atuante

no mercado”, afirma Moscardi.d e .

ACIM -JUNHO/95 -lEl
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OUTDOOR

Painéis conquistam mercado
Veículo de comunicação aumenta participação na fatia do bolo publicitário em 300% graças à

profissionalização das empresas que trabalham no setor

'%■
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AOut Braz tem 311 painéis espalhados pelo
N o r t e e N o r o e s t e d o P a r a n á

Pequenas, medias cgrandes empresas utilizam ooutdoor
para divulgar seus produtos eserviços

Ooutdoor foi oveículo de comu- tendência eum novo produto que estamos
nicação que mais cresceu nos últimos oferecendo aos nossos clientes”, declara
três anos. De 1993 para cá, oveículo
ampliou asua participação no mercado
publicitário em 300%. Hoje, 4,7% da
verba nacional édestinada aos painéis
d e r u a s e r o d o v i a s .

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

para este crescimento: aprofissionaliza¬
ção das empresas de outdoor eacons¬
cientização das agências de publicidade
sobre aimportância do veículo no resul¬
tado final das campanhas promocionais
e i n s t i t u c i o n a i s .

Pesquisa realizada pela LPM &
Burke, revela que urna campanha bem
formulada consegue atingir 84% da po¬
pulação de uma cidade em 15 dias. Se¬
gundo Antônio Fermenton, da Out Braz,
em Maringá uma campanha ideal deve
ter 20 painéis.

AOut Braz foi fundada há pouco
mais de dois anos. Aempresa tem atual¬
mente 311 quadros distribuídos por 17
municípios do Norte eNoroeste do Pa¬
raná. Destes, 174 estão localizados nos
principais pontos de Maringá.

Ela foi aprimeira ainstalar pai¬
néis iluminados em Maringá. “Já temos
25 quadros com iluminação. Éuma nova

vários veículos de comunicação, sem,
no entanto, alcançar oresultado espera-

F e r m e n t o n .

DIVISOR: Para os empresários Jorge
G r a s s i e C a r l o s d e L i m a , d a F r a t e l l o
Galeteria, autilização de Outdoors foi um
“divisor de águas”. Orestaurante foi aber¬
to há dois anos. Neste período utilizou

d o .

Hoje, após duas campanhas em
outdoor, os empresários confessam:
“Existe aGaleteria antes edepois do
outdoor”. Jorge eCarlos garantem que o
veículo tornou ore.siaurante conhecido

por, “pelo menos”, 50% da população
de Maringá.

Opublicitário Walter Thomé
Júnior, da Gol Propaganda, diz que o
outdoor se consolidou nos últimos anosric:
como um dos veículos de maior impac¬
to. “Ele dá sustentação auma campanha
24 horas por dia, durante operíodo de
exibição”, declara.

Thomé concorda com aopinião
de que houve uma profissionalização do
setor. Eressalta que este fator foi funda¬
mental para aconsolidação do veículo
como transmissor de mensagens ao con¬
sumidor. “Os painéis estão melhor loca¬
lizados eotrabalho de manutenção me¬
lhora ovisual”, comenta opublicitário.

Ele destaca também oaperfeiçoa¬
mento das equipes que instalam os car¬
tazes nos quadros. “A colagem está pra¬
ticamente perfeita. Isto agrada quem lê e
quem anuncia”, frisa Thomé.

Fermenton: “a campanha ideal
deve ter 20 quadros
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Nossos deputados eareforma
ARevista ACJM ouviu aopinião dos três deputados federais eleitos por Maringá

sobre temas polêmicos da Revisão Constitucional. No caso das estatais,
atendência éde quebra dos monopólios

soas na fila para comprar telefone. Osiste¬
ma celular éde péssima qualidade. Tenho
aconvicção de que esses setores serão
melhor supridos pela iniciativa privada”.
Ele ressalta porém que ogoverno deve
manter ocontrole das tarifas, da qualidade
e d a s c o n c e s s õ e s .

Se depender do voto de Ricardo
Barros, ogoverno perderá também aex¬
clusividade da exploração de gás canaliza¬
do. “Precisamos de novas al ternat ivas ener¬

géticas. Como ogoverno não tem condi¬
ções de investir nesse setor, temos que
permitir que ainiciativa privada explore
esse serviço”. Quanto ànavegação de
cabotagem, Barros diz que oBrasil tem um
“potencial fantástico”, no setor turístico,
mas não sabe aproveitar. “O setor precisa
de fôlego, de novos investimentos”, afirma

justificando sua posição favorável àque¬
bra do monopólio estatal.
UNANIMIDADE: Os três deputados são
unânimes em afirmar que opaís precisa
urgente de reformas tributária efiscal,
diminuindo onúmero de impostos. Para
Balbinotti, carga maior de impostos ésinô¬
nimo de sonegação. Ele defende também a
melhor estruturação do sistema de fiscali¬
zação dos contribuintes.

Ricardo Barros acredita que opaís
só poderá discutir as reformas tributária e
fiscal depois que outros itens da reforma
forem votados. “Depois que houver apri¬
vatização de alguns setores, ogoverno não
precisará mais tirar dinheiro da saúde eda
educação para financiar estatais. Aí ele
saberá exatamente quanto dinheiro neces¬
sita”, explica.

Bem ou mal, ao contrário do que
muitos esperavam, aReforma Constitucio¬
nal vai sendo realizada pelo Congresso
Nacional. Os temas são polêmicos ea
Revista ACIM ouviu aopinião dos três
deputados federais de Maringá sobre al¬
guns deles. Odílio Balbinotti, Valdomiro
Meger eRicardo Barros deram suas opi¬
niões sobre temas como empresa nacional,
privatização da exploração do petróleo,
telecomunicações, gás canalizado, nave¬
gação de cabotagem, reformas tributária e
fi s c a l e P r e v i d ê n c i a S o c i a l .

Dos três, Odílio Balbinotti éoque
tem posições mais “nacionalista.s”, opinan¬
do contra aquebra do monopólio do petró¬
leo, das telecomunicações, da navegação
de cabotagem edo gás canalizado. São
setores que ele considera “estratégicos”.
Além disso, acre.scenta que aPetrobrás “dá
lucro” ao governo.

Por outro lado, Odílio Balbinotti diz
que agreve dos petroleiros fez com que ele
repensasse sobre oassunto. “Acredito que
com ofim do monopólio, paralisações
como essa seriam evitadas”. Para ele, a
greve repercutiu negativamente para aca¬
tegoria dos petroleiros efoi um ponto
positivo para ogoverno.

Odeputado Valdomiro Meger éa
favor da quebra do monopólio em todos os
setores, àexceção da “navegação de
cabotagem”, matéria que ele ainda “não
estudou”. “O governo não presta bons
serviços, utilizando politicamente algumas
estatais. Ele não pode ser patrão porque
gerencia mal”, afirma. Ele acrescenta que
“a Petrobrás, por exemplo, necessita de
recursos externos para se modernizar”.

Se depender do deputado Ricardo
Barros, ogoverno perderá omonopólio
nos diversos setores já citados. No caso do
petróleo, ele diz que oque está em discus¬
são éaflexibilização do monopólio. “Pos¬
teriormente será definido com oBrasil
deverá conceder aoutras empresas -esta¬
tais, multinacionais ou nacionais -aextra¬
ção eorefino do petróleo no país”.

Quanto às telecomunicações, Ricardo
Barros, diz que já foi “decretada” afalên¬
cia do sistema. “Temos 3milhões de pes-
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Feipar Moda

Feira élançada oficialmente «a

Olançamento foi realizado juníamente com aposse da diretoria do Sindvest ereuniu
centenas de empresários elíderes políticos. AFeipar Moda 95 acontece entre os dias 22 e25 de agosto

Líderes políticos eempresariais participaram
do lançamento da Feipar Moda

Olançamento foi realizado
no Clube Olímpico

estandes também são facilitadas. Oexposi¬
tor paga na entrada 30% do valor líquido de
locação. Osaldo de 70% épago em até três
parcelas, com último vencimento em 18 de
agosto deste ano. AFeipar Moda .será
aberta apenas para visitantes credenciados
-lojistas eprofissionais do ramo -funcio¬
n a n d o e n t r e 1 0 e 2 0 h o r a s .

IMPORTÂNCIA: Opresidente em exer¬
c í c i o d a A C I M , H é l i o C o s t a C u r t a e a
diretora de Eventos ePromoções da enti¬
dade, Maria Alice Pinatli, salientaram a
importância da Feipar Moda 95 para o
setor do vestuário. “Empresários de vários
estados virão conhecer aqualidade dos
nossos produto.s”, ressaltou Pinatli. Costa
Curta disse que espera que no futuro outros
setores também tenham fe i ras como a
Feipar.

F o i r e a l i z a d o n o d i a d o i s d e s t e m ê s

no Clube Olímpico de Maringá olança¬
mento oficial da Feipar Moda 95 edo
Informatize Confecções, além da posse da
diretoria do Sindvest. Estiveram presentes
nas solenidades líderes políticos eempre¬
sariais de todo estado. AFeipar Moda é
promovida pela ACIM. Sebrae eSindvest,
com apoio da Prefeitura. Sociedade Rural e
Shoppings de Confecções.

AFeipar Moda 95 terá 150 estandes
e, além de empresas do setor de confecções
da Região, os promotores esperam aparti¬
cipação de grandes fornecedores de maté¬
ria-prima eequipamentos. Empresas como
F i l o b e l - fi o s e t e c i d o s - e E b e r l e - b o t õ e s

-já conílrmaram presença na feira. Até o
fechamento desta edição estavam sendo
mantidos contatos com aVicunha, Canatiba,
Santisla, Máquinas Têxteis Mayer do Bra¬
sil eOrizio, Fiação Alpina, eoutras.

Cada estande da Feipar Moda 95 tem
12 metros quadrados. Estão sendo pratica¬
dos quatro preços: estande aberto -meio
de ilha -R$ 600,00; ede esquina R$
720,00. Para oestande fechado, no meio da
ilha, R$ 744,00 ede esquina R$ 864,00.
Estes preços podem ter subsídio do Sebrae,
que apoiará as 100 primeiras empre.sas de
pequeno porte que assinarem contrato. O
desconto éde R$ 180,00.

As condições de pagamento dos

M O S T R E ,
M A R I N G A
A O S S E U S
C L I E N T E S

Em seu discurso, oprefeito Said
Ferreira frisou que ovestuário éuma das
vocações de Maringá. “Por isso oPoder
Público está ao lado das empresas do se¬
tor”. Oatual presidente da Fiep, Jorge
Aloisio Weber, elogiou arealização da
Feipar. “Não basta produzir, ter qualidade,
se não houver preocupação com o
marketing”, alertou. Ovice-prefeito de
Curitiba, José Gomes de Carvalho, lem¬
brou as dificuldades que osetor do vestuá¬
rio vem passando, mas ressaltou que elas

VERSÕES
EM INGLU
EESPANHOLMARINGÁ UM CANTO DE VIDA EUM VIDEO

SEUDO QUE RETRATA 0PERFIL SOCIO-
ECONÔMICO DE UMA DAS PRINCIPAIS

CIDADES DO SUL DO PAIS.
AVENDA PELOS FONES 161-3040 E263-3289
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A l d e m i r d e M n n i s

"logo serão superadas”.
Oex-presidente do Sindvest,

Miguel Fuentes Salas, diz que, com
arealização da Feipar Moda 95, a
sua diretoria fecha com “chave de

ouro” agestão. “Durante dois anos
trabalhamos pelo desenvolvimento
do setor do vestuário, que foi o
destaque nas duas primeiras edi¬
ções da feira. Por isso apoiamos
integralmente aFeipar Moda”.

Antonio Recco acredita tam¬

bém que aFeipar Moda vai mudar a
concepção que muitos maringaen-
●ses têm dc feiras. “Estamos promo¬
vendo um evento diferente, direcio¬
nado especificamente para olojista epara o
industrial de confecções”, justifica. Ele
acrescenta que há 14 anos participa de
grandes feiras em todo país esempre obteve
bons resultados. "Com toda essa experiên-

posso afirmar que as feiras são bons
negócios”.
CONTRATOS: Como parte do esquema

profissionalização da Feipar, as entida-
promotoras contrataram várias empre¬

itas que farão apublicidade, assessoria de
organização, comercializaçãoe serviços de
limpeza, segurança emontagem da feira. A
nssinalura dos contratos foi realizada nodia

Comercial, encarregado da comer¬
cialização dos estandes.
SINDVEST: Durante sua posse na
presidência do Sindvest, oempre¬
sário Antonio Recco frisou que vai
se empenhar em dobrar onúmero
de assoc iados . “Es tamos t r aba lhan¬

do pela classe dos empresários e
para obtermos sucesso precisamos
ter um grupo coeso”. Miguel Fuentes
Salas, que deixou apresidência, fez
um relato das conquistas da sua
diretoria. Ele citou apromoção de
cursosdeestilismo, modelismo, pro¬
dução, qualidade emoda, ede me¬
cânico —em parceria com oSenai.

Salas lembrou ainda aformação de
um grupo de exportação eimportação -em
parceria com ACIM eSebrae -viagens
para participação em feiras econgressos;
negociação com osindicato dos trabalha¬
dores do setor einformatização do Sindvest.
“Todas essas conquistas foram realizadas
com apoio integral de toda diretoria do
sindicato, etambém dos associados”, co¬
mentou oex-presidente.
B A L L E T : D u r a n t e o e v e n t o n o C l u b e

Olímpico houve apresentação do Ballet
Academia Nielice Camargo, com acoreo¬
grafia “Romance Latino”.

Assinatura dos contratos dc terceirização
dos serviços da Feipar Moda

23 de maio.

Os contratos foram assinados pelos
vice-presidentes da ACIM, Hélio Costa
Curta eJorge Toyofuku; pelo diretor do
Sindvest, Antonio Recco; pela consultora
do Sebrae ediretora da ACIM, Maria Alice
Pinatti; pela diretora da LPR -montagem -
Rosana Lopes; por José Luiz Garcia, da
Duppla Propaganda; por Maria Rodrigues
Pinto eJuciara Mirela Rocha, da Agência
de Marketing eComunicação; por José
Luiz Sander, da Tâmara -serviços de
l impeza -ePr incipal -segurança; por
Reginaldo Oliveira, da BBR Promotora

des

{in fakriQfi dc
y m d c r M

(T c s f ^ c y ^ \ ^ y i

I

YCO^ bORA ^
\/(yc€ está

D a m a
LIDERANÇA

D E D I C A D A A V O C E

Av. Paraná, 1250 ●Fone (044) 262-2221
Maringá ●Pr.

Uma marca do Gnjpo Volkswagen
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I N F O R M E E S P E C I A L

SiMDVEST

Nova diretoria toma posse
Durante jantar no Clube Olímpico, oempresário Antonio Fernandes Reccofoi empossado na

presidência do Sindicato, sucedendo Miguel Fuentes Salas. Amelhoria na cjualidade
dos produtos do setor éum dos objetivos da nova diretoria

assessoria prestando serviços
também nas á reas fisca l econ¬
t á b i l . R c c c o d i s s e l e r a c e r t e z a

de que “com oesforço eded ica-
çãode toda adiretoria” os obje¬
t i vos do S indves t se rão a l can¬

çados.
UNIÃO: Entre as conquistas
da diretoria que deixa osindi¬
cato, Miguel FucntesSalaslem-
brou arealização de seminários
ecursos, viagens para partici¬
pação em feiras econgressos,
informatização do sindicato e
criação do grupo de exportação
eimportação. “Abrimos um ca¬

minho, unindo aclasse empresarial. Te¬
mos acerteza de que anova diretoria
t r a b a l h a r á c o m o m e s m o d i n a m i s m o e a

mesma força de vontade”, avaliou oex-
presidente.

A n o v a d i r e t o r i a d o S i n ¬
dicato das Indústrias do Vestuá¬
rio da Região —Sindvest —to¬
mou posse no último dia dois.
em cerimônia realizada junta¬
mente com olançamento da
Feipar Moda 95. Antonio
Fernandes Receo tomou posse,
substituindo oex-presidente
Miguel Fuentes Salas.

Presen tes na ce r imôn ia de

posse, opresidente da Ficp, Jor¬
ge Aloisio Weber, eseu futuro
sucessor, ovice-prefeito de Cu¬
ritiba, José Gomes de Carvalho,
elogiaram aatuação do Sindvest,
“que contribui para ocrescimento do
setor do vestuário”. Carvalho acre.scen-
tou que pretende lutar para que ogoverno
adote uma política adequada para osetor.
UNIÃO: Receo disse que pretende dar
continuidade ao trabalho que já vinha
sendo desenvolvido pela diretoria que
deixou oSindvest. “Foi feito um trabalho
de união dos shoppings. que criaram até
uma associação. Vale destacar ainda a
formação do Grupo de Exportação eIm¬
portação”, lembrou.

Onovo presidente prometeu ainda
se empenhar, juntamente com aACIM.
para fazer com que aFeipar Moda 95 seja
um sucesso. “A feira será um marco para
aindústria de confecções da Região”.
Outra mela de Antonio Receo écontr i¬
buir para aniellioria na qual idade da mão-
de-obra do setor.

“Precisamos melhorar aqualidade
de nossos produtos epara isso aqualifi¬
cação da mão-de-obra éimportante”, sa¬
lientou. Acriação de uma biblioteca de
confecção para pesquisas de modas tam-

Mesa principal

bém está nos planos da nova diretoria do
Sindvest. “Vamos adquirir revistas impor¬
tadas para compor oacervo da biblioteca.
Assim, ajudaremos na criação de novos
modelos, para dar uma identidade própria
para nossas confecções”, afirma Receo.

Hoje oSindvest tem assessoria na
área jurídica. Oobjetivo éampliar e.ssa

D I R E T O R I A

P r e s i d e n t e : A n t o n i o F e r n a n d e s R c c c o : / ”
Vice: Valdir Antonio Scalon: 2" Vice: João
Se'rfíio Vendrainetto; 1" Tesoureiro: Simão
Hiraia: 2‘'Tesoureiro: Edson Marcelo Receo;
1“ Secretária: Ivone Nanh 2" Secretário:
Uniherto Carlos Macedo: Diretora Social:
M a r l e n e N a n i .

SUPLENTES: Evanizíi Maria Ura; Luciano
Candelário; Fernando José de Faria Ferraz:
Flávio Tavares: José Boavenlura liortolcto;
Luiz Fernando Lindner; Luiz. Carlos t.ólis:
José Car los Va.sronce los .

CONSELHO FISCAL: Mi t -ue l Fuentes
Salas. Francisco Favoto, José Cezar Ahrão.
Suplentes: iMércio LuizNef-ri: Marcos Aurélio
F a l l e i r o e E d u a r d o C a r o l e n s k i J ú n i o r .

Delegados Representantes -Efetivos:
Antonio Fernandes Receo eJoão Sérg io
Ve n d r a i n e i t o .

Suplentes: Miguel Fuentes Salas eUmberto
C a r l o s M a c e d o .Momento da transmissão do cargo

C A L m E X I è CcnfBcçcBs
S n n D B i R n n t E S L t o n .

f/^CCO
$ mD O N R O B B I E

A M A L H A F E I T A

C O M C A R I N H O. J E A N S E C A L Ç A S O C I A L
F A B R I C A D E A C O L C H O A D O S M A R I N G A LT D A .

Fone: (044) 223-4252Fone: (044) 228-5655 Fone: (044) 228-6644Fone: (044) 224-3764
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0MERCOSÜL
JÁ ÉUMA

REALIDADE!

Capital de Giro
Trapalhão

em Maringá
R e t r a t o s

d a C i d a d e
Divulcai;.1ii

ARevista ACIM publicou na abertu¬
ra da matéria de capa da edição de maio a
f o t o v e n c e d o r a d o c o n c u r s o “ R e t r a t o s d a

Cidade” realizado em abril pela Secretaria
de Cultura do Município, através do Patri¬
m ô n i o H i s t ó r i c o e C u l t u r a l . A f o t o é d e

autoria do fotógrafo Marcos Percival
Ncgrini.

Proteja amarca de
sua empresa ede

seu produto:ela éseu
maior patrimônio.Ohumorista do grupo Os Trapa¬

lhões, Dedé Santana, esteve em Maringá
em maio. Ele participou da promoção de
entrega de uniformes às crianças efuncio¬
nários da creche Vanor Henriques, do bair¬
ro Santa Felicidade. Adoação foi feita pela
M R M a l h a r i a .

Importação

▶ - I L .Te r m ô m e t r o
Se oGoverno Federal quiser saber

como vai aeconomia, basta dar uma olhada
no setor de embalagens, onde oritmo de
atividades foi reduzido. No setor de pape¬
lão, as indústrias chegaram aoperar com
encomendas em carteira equivalentes amais
de 30 dias de produção eem maio diminuiu
oritmo chegando aoperar para 20 dias no
m á x i m o .

A D i r e t o r i a d e C o m é r c i o E x t e r i o r d a

ACIM. em conjunto com oSebrae, realizou
nos dias 19 e20 do mês passado um curso
sobre importação. As aulas foram ministra¬
das no auditório do Sesi, pelo professor
João Emílio Granato. Ocurso teve aparti¬
cipação de 35 empresários da região.

0Mercosul está aí evôce já investiu
muito para que sua marca venha

asofrer com piratarias.
Proteja seu maior patrimônio:a marca
de sua empresa ede seus produtos.

Entre em contato agora com os
especialistas da MARPA

Marcas ePatentes.

Seriedade,confiança egarantia,é o
que sua empresa precisa para negociar

com tranquilidade no Mercosul.

oaumento na inadimplência tam¬
bém preocupa esses segmentos.

de Médica de Maringá.
Oassessor Wagner Ramos partici¬

pou da entrega de prêmios do TConcur¬
so de Vi t r i nes do Comérc io de C ianor te .

Dia 10: Hélio Costa Curta participou da
solenidade de abertura da 23°Expoingá.
Dia 11: Jorge Toyofuku participou de
Jantar Empresarial promovido pelo
Copejem.
Dia 15: Pedro Granado participou da
solenidade de renovação do convênio
entre ACIM eUEM referente ao contrato
de prestação de serviços do diretor do
IDR, Joilson Dias.
Dia 17: Hélio Costa Curta participou de
s o l e n i d a d e a l u s i v a a o 2 8 “ a n i v e r s á r i o d a

Unidade Militar eao patrono da Polícia
Militar do Paraná, Cel. Joaquim Anto-
n i o d e M o r a i s S a r m e n t o .
D i a 1 9 : S o n i a U l i a n a e d i r e t o r a s d o

Conselho da Mulher Empresária parti¬
ciparam de reunião com lojistas referen¬
te àcampanha do Dia dos Namorados.

Agenda da
d i r e t o r i a

M a i o

Dia 03: Pedro Granado participou da
solenidade de inauguração do Procon
Municipal.
Dia 04: Achefe do SCPC da ACIM
Zenaide Machado, eoassessor da dire¬
toria, Wagner Ramos, participaram da
fundação eposse da diretoria da Asso¬
ciação Comercial eIndustrial de São
Jorge do Ivaí.
Dia 05: Jorge Toyofuku recepcionou a
chegada em Maringá do embaixador do
Japão no Brasil, Hidetoshi Ukawa edo
Cônsul Geral do Japão, Yoshimori
N u i m u r a .

CONSULTORIA &ASSESS0R1A
E M P R E S A R I A L L T D A .

MARCAS EPATENTES
REGISTRANDO SEU FUTURO!

Filial MARINGÁ Escritório CASCAVEL
FoneFax:(044)226-2658 FoneFax:(045)225-4846
Av.Herval.275
Sala 04-Sobre-loja
MATRIZ: PORTO ALEGRE (SEDE PRÓPRIA)
Rua 24 de Outubro NM 681 CJ 1009 e1008
Bairro Auxiliadora-Fone:(051)332-7933(Chove)
C. Postal 1434-CEP 90610.003 Fax:(061)332 7696

Trovesso Jorindo Joôo Grondo
N * 4 6 3 * a n d o f

Noemi Seravalliparticipou do lan¬
çamento do TGuia Médico da Socieda-
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G l o b a l i z a ç ã oI I Se eu
pudesse viver
n o v a m e n t e
a m i n h a v i d a ● ● ●

...na próxima cometería
m a i s e r r o s .

Nâo tentaria ser tão
perfeito, relaxaria mais.

Correría mais riscos,
faria mais viagens,
contemplaria mais

entardeceres , sub i r ía
mais montanhas,

n a d a r i a e m m a i s r i o s .
Se pudesse voltar atrás,
t r a t a r i a d e t e r s o m e n t e

b o n s m o m e n t o s . P o u c o s
sabem, d isso é fe i ta a
vida, só de momentos;
não percas oagora”.

J o r g e L u l s B o r g e s
1 8 9 9 - 1 9 0 7 E s c r i t o r a r g e n t i n o

Oeconomista Eduardo Giannetti vem aMaringá ecritica otamanho
do Estado Brasileiro, mostrando-se favorável às privatizações que

vêm sendo implementadas pelo Governo. Para ele, aabertura
econômica do Brasil está apenas começando

três consequên¬
c i a s s o c i a i s e

e c o n ô m i c a s

principais: au¬
menta aimpor-
t â n c i a d a e d u c a -

ção eda ética,
enfraqucccoEs-
tado Nac iona l e

torna necessár ia
a e s t a b i l i d a d e

m a c r o e c o n ô m i ¬

ca. “Os países
que não tiverem educação ebase moral
estão fadados aficar marginalizados pelo
resto do mundo”, explicou.
BRASIL: Eduardo Giannetti lembrou que
na década de 80 oBrasi l encerrou ocic lo de

intervenção estatal edo crescimento basea¬
do em substituição de importações. Mas
alertou; “Não tenham ilusões quanto ao
grau de avanço nessa abertura econômica:
ela apenas está começando”. Earrematou:
“ O B r a s i l c o n t i n u a l e n d o u m a d a s e c o n o ¬
m i a s m a i s f e c h a d a s d o m u n d o ” .

Osetor privado também não ficou
imune às criticas do economista. Segundo
ele, os bancos eempresas nacionais são
medíocres quando analisados internacio¬
nalmente. “O maior grupo brasileiro fatura
três vezes menos que aNintendo, do Japão,
e0maior banco privado brasileiro equivale
aum banco regional japonês”, comparou.
Ele chamou as empresas brasileiras de
“anões da economia mundial” porque não
participam do processo de globalização.

Participaram do evento como deba-
tedores odiretor-presidente do Mercadora-
ma, Roberto Demeterco, eoprofessor do
Departamento de História da UEM, Moacir
José da Si lva.

P a r a o a s -

s e s . s o r e c o n o m i -

codaFiesp-Fe-
deração das In¬
d ú s t r i a s d o E s ¬
tado de São Pau¬

l o - e c o l u n i s t a

do Jornal Folha
de São Pau lo ,
E d u a r d o

G i a n n e t t i

Fonseca , oEs¬
t a d o B r a s i l e i r o

“é um monstro ingovernável”. Para ilustrar
sua opinião, ele cita alguns números: opaís
tem 31 bancos estatais, possui 8,4 milhões
de funcionários públicos eapenas oBanco
do Brasil possui 125 mil empregados, ten¬
do uma despesa de 1,5% do PIB nacional.

Giannetti esteve em Maringá no dia
23 de maio quando proferiu palestra no
Auditór io Dona Gui lhermina sobre “Glo¬

balização eEconomia Mundial”. Apromo¬
ção foi da Uni versidade Estadual de Marin¬
gá edo Instituto Liberal do Paraná, com
apoio do Copejem -Conselho Permanente
do Jovem Empresário da ACIM.

Eduardo Giannetti explicou durante
apalestra oque éaglobalização da econo¬
mia, quais suas conseqüências para omun¬
do esuas implicações para oBrasil. “A
globalização pegou oBrasil numa transi¬
ção econômica grande erepresenta um
desafio para ocrescimento do país”, ressal¬
tou. Ele acrescentou que aglobalização é
marcada por dois fenômenos: aaceleração
do tempo -“as coisas acontecem de manei¬
ra vertiginosa” -epela rápida integração
do espaço -“interligação entre as comuni¬
d a d e s ” .

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

O D o n a G u i l h e r m i n a fi c o u l o t a d o

durante apalestra
d a

5Í5Í5':-' E - A R B i b j

R i R iP o t ^ o P í »

Conheça ocondomínio fechado de
chácaras de lazer, àbeira do rio

P a r a n á ;
Chácaras com 2mil m^, a185

quilômetros de Maringá.
- A c e s s o a o r i o s e m b a r r a n c o .

Bosques. Projeto completo de
infra-estrutura elazer. Entrada,

mais 15 meses de R$ 660,00.

Ligue;
2 2 6 - 5 3 5 3

á
o
l / i

TUPARANDY
C E N T R O I M O B I L I Á R I O

Avenida Tiradentes, 25
F o n e : 2 2 6 - 5 3 5 3 Para Giannetti, aglobalização tráz
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Càrtà d£ Crédi to

Burocracia dificulta emissão
Documento fornecido pelos bancos éfundamental nas transações de

importação eexportação. Morosidade na emissão
da Carta revolta empresários

Carta através de aval, asituação éinversa.
Segundo Ramos, aconcessão nesse caso
fica prejudicada justamente porque oban¬
co não consegue fazer uma projeção do
desempenho futuro da empresa que solici¬
t a a C a r t a . A d i fi c u l d a d e a u m e n t a t a m b é m

porque, na maioria das vezes, os sócios-
aval istas estão com todos os seus bens

comprometidos com outras operações co¬
m e r c i a i s .

Empresários de Maringá eRegião percute de uma maneira direta. Nos últi-
estão enfrentando mais um problema, além mos 40 dias, segundo ogerente, houve
das já terríveis consequências provocadas uma redução no número de pedidos de
pelo aperto monetário eas restrições ao Cartas de Crédito no setor de Comércio
consumo impostas pelo governo federal. Exterior do BB em Maringá. Oprocesso
Loji.stase atacadistas interessados em com- para concessão da Carta de Crédito é
prar produtos importados não estão conse- realmente demorado. Leva-se cerca de 15
guindo obter achamada Carta de Crédito, dias para constituir agarantia. Somente
documento fornecido pelos bancos que depois disso começa-se afazer odocu-
garante aaquisição eopagamento do lote mento,
junto ao exportador.

“A burocracia émuito grande” -gá, ogerente de Negócios de Câmbio,
reclama oempresário Odeval Sofia, da EdenirClerici Ramos informa que obanco
Mercosuper, que atua na área de importa- continua aconceder Cartas de Crédito
çãoe exportação. Sofia afirma que chegou através de garantias reais. “O volume de
adar em garantia um patrimônio 400% pedidos até aqueceu um pouco nas últimas
superior aquele exigido pelo banco para semanas”, declara. Mas para obter uma
concretizar aoperação. Essas limitações já
estão sendo sentidas na ACIM.

Na agência do Banestado em Marin- As restrições, no entanto, existem
no caso das Cartas de Crédito para aquisi¬
ções para exportação. De acordo com o
gerente, as dificuldades para captação in¬
terna de recursos, ocompulsório easitua¬
ção de crescente inadimplência dificultam
0fornec imento do documento.

O OormuUríos CaníattíAconsu l to ra de Comérc io Ex te r io r
da associação edo Sebrae, Maria do Céu
Martins Lopes, vem constantemente rece¬
bendo consultas de empresários brasilei¬
ros eestrangeiros. Eles querem saber como
devem proceder para conseguir Cartas de
Crédito para importação eexportação.
PROCESSOS: Oempresário Sebastião
Abraão écomerciante da área de tecidos
para confecções. Na tentativa de conseguir
uma Carta de Crédito para adquirir produ¬
tos asiáticos, ele já protocolou processos
em três bancos. Do primeiro deles, não
tem resposta há 60 dias. Ele observa que,
de alguns meses para cá, os bancos estão
concedendo às Cartas de Crédito um trata¬
mento diferente. Elas passaram acompor
ovolume de empréstimos da instituição,
procedimento que, por si só, limita essa
operação.

O O
oque você tinha que buscar fora,

agora pode encontrar aqui.
Formulários Contínuos com excelente

qualidade de impressão.
●Menores Prazos de Entrega
●Menores Preços
●Maiores Prazos de Pagamento

fromuiÁmosCONTÍNUOS
opapel moeda
de sua empresa.

O o

o o

o o

o o

o oogerente de expediente do setor de
Câmbio eComércio Exterior da agência
do Banco do Brasil em Maringá, Jaime
Batista dos Reis, acredita que possa estar
havendo “uma posição de cautela do siste¬
ma financeiro diante dos sintomas de ina-

O O
-ORMulÁRios Caníattí
Av. Nildo Ribeiro da Rocha, 4.109 -Jd. Higienópolis -Maringá -Pr.

TELEFAX; (044) 224-0040dimplência no mercado interno”.
Essa situação de precaução já re- O O
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Medicamentos

UEM quer aumentar
< T

I l l
S U I T E * H O T É L

ASua Res idênc ia
Execut iva no

Centro de Maringá

AUniversidade de Maringá produz Dipirona, Metoclopramida e
AAS, que são repassados para prefeituras. Oobjetivo é, além de

aumentar aprodução, incrementar os setores de qualidade
edesenvo l v imen to de novos med icamen tos

Responsável pela produção de três
medicamentos básicos -vendidos apreço
de custo a60 prefeituras, que distribuem
gratuitamente às populações de baixa renda
-OLaboratório de Ensino, Pesquisa e
Extensão em Medicamentos eCosméticos
(Lepemc), da Universidade Estadual de
Maringá, apresentou recentemente ao Go¬
verno do Estado uma proposta de aumento
da sua capacidade de produção.

D e a c o r d o c o m o c o o r d e n a d o r d o

Lepemc, Osvaldo Alburquerque Cavalcanti,
oobjetivo da proposta éconsolidar olabo¬
ratório como unidade industrial, paralela¬
m e n t e a o i n c r e m e n t o d o s s e t o r e s d e C o n ¬

trole de Qualidade ePesquisa eDesenvol¬
vimento de novos medicamentos. “Apre¬
sentamos oprojeto ao diretor-geral da Cen¬
tral de Medicamentos do Paraná (Cemepar),
Michele Caputo Neto, que nos visitou para
propor ainserção do Lepemc ao programa
estadual ‘Farmácia Básica’, que visa aten¬
der os municípios mais carentes em relação
àassistência farmacêutica primária”, expli¬
c o u C a v a l c a n t i .

Ocoordenador in fo rmou que o
Lepemc produz mensalmente 30 mil fras¬
cos (10 ml.) de Dipirona, solução oral; 30
mi! frascos (10 ml.) de Metoclopramida,
solução oral; e250 mil comprimidos de
AAS (500 mg.). Antitérmico eanalgésico,
aDipirona émuito utilizada em razão do
seu baixo custo. Já aMetoclopramida é
muito prescrita para evitar vômitos, princi¬
palmente pelas gestantes, eoAAS, além de
analgésico antipirético, tem também uma
a t i v i d a d e a n t i i n fl a m a t ó r i a .

PRODUÇÃO TRIPLICADA: Receben¬
do novos investimentos pelo convênio com
aSecretariade Saúde/Instituto de Saúde do
Estado do Paraná, aintenção do Lepemc é
triplicar aprodução da Dipirona, que pas¬
saria a90 mil frascos/mês, esextuplicar a
do AAS, que passaria para 1,5 milhão de
comprimidos. Cavalcanti revelou também

oobjetivo de desenvolver eproduzir com¬
primidos de Paracetamol -opção àDipirona

aSolução Fisiológica Nasal -de efeito
idêntico ao Rinossoro-e oSulfametoxazol
+Trimetropim, em comprimidos -para
tratamento de infecções -medicamentos
pertencentes àlista da “Farmácia Básica”.
E S C O L A E R E A L I D A D E : E l e r e s s a l t o u
que 0objetivo do Lepemc écriar um am¬
biente que proporcione as condições reais-
de mercado ede demanda das necess idades

sociais -para aformação do farmacêutico.
“Nosso entendimento éque oestudante
deve ficar sensível às reais necessidades da

população, para que sua formação profis¬
sional se volte para oatendimento dessa
demanda”, explica Cavalcanti. Ele observa
que essa seria aforma do aluno devolver os
benefícios que obteve, enquanto estudante,
à s o c i e d a d e .

CONVÊNIO: No dia 08 dc maio, oreitor
da Universidade do Porto -Portugal -
Alberto Amaral , assinou oTermo Adi t ivo
I, de convênio de cooperação com aUEM,
pelo qual se estabelecerão ointercâmbio
científico, cultural, tecnológico eeduca¬
cional, nas áreas de farmácia galênica e
tecnologia farmacêutica.

“Creio que esse convênio contribuirá
muito para aconsolidação dos nossos obje¬
tivos na formação do farmacêutico”, adian¬
tou ocoordenador do Lepemc. Ele ressal¬
tou ainda oi tem relat ivo ao incent ivo à

participaçãodealunos, técnicos eprofesso¬
res da UEM, em cursos de pós-graduação,
nas áreas de produção, de controle de qua¬
lidade ede desenvolvimento de novos pro¬
dutos farmacêuticos, promovidos pela Uni¬
versidade do Porto.

Coordenando uma equipe de 12 pro¬
fissionais, Cavalcanti destacou oapoio re¬
cebido pelo Departamento de Ciências
Contábeis, na avaliação dos custos de pro¬
dução, no sentido da produtividade, quali¬
d a d e e b a i x o c u s t o .

●113 Aptos de luxo
c o m c o f r e s i n d i v i d u a i s

●R o o m - S e r v i c e 2 4 h o r a s

●Auditório para 200 pessoas
●Salões para reuniões

empresariais esociais

●Terraço com piscina,
sauna, quadra de squash
●Estacionamento privativo.

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

Rua Néo Alves Martins, 2398
Maringá -Paraná
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Die té t i cos

Sem perder o
doce do prazer

Uma empresa maringaense conquista omercado brasileiro de
produtos dietéticos oferecendo aos consumidores um adoçante com

“sabor gostoso". Aempresa promete poro breve um adoçante
com preços populares

v e u a i n d ú s t r i a . O b r a s i l e i r o n ã o t i n h a v o n ¬

tade própria. Só usava os produtos dietéti¬
cos se 0médico indicasse”, lembra oem¬
presário. Ele acredita no crescimento do
mercado, não só em nível nacional, mas
mundial, pois atendência do ser humano é
consumir alimentação menos rica em calo¬
r ias dev idoàs f ac i l i dades do mundo mode r¬

no, que eliminam cada vez mais anecessi¬
dade do gasto de energia.
PRODUTOS: ALightsweet produz tam¬
bém frutose, açúcar mascavo light, pós-

Apüs participar do projeto de forma¬
ção da antiga IngáStévia-atualSteviafarma
-na década de 80, oprofessor de engenha¬
ria química da UEM, Amaury Couto resol¬
veu aproveitar sua experiência no setor e
fundou em 1990 aLightsweet Indústria e
Comércio de Alimentos. Anova empresa
produz os adoçantes dietéticos Lowçucar a
partir dos edulcorantes aspartame,
steviosídio, sacarina, acessulfame-K e
c i c l a m a t o .

Amaury: críticas ao
paternalismo do mercado

chocolatado dietético ecacau em pó inte¬
gral. Aempresa está desenvolvendo novos
produtos eestuda olançamento de um
adoçante com preços populares. Os produ¬
tos lowçucar poderão entrar no mercado
i n t e r n a c i o n a l . J á f o r a m m a n t i d o s c o n t a t o s

com países interessados como Chile, EUA,
Itália eParaguai.“ F a z e m o s u m m i x d e v á r i o s e d u l c o ¬

rantes, oque gera um alimento mais saudá¬
vel, gostoso econsumível”, explica Amaury
Couto. Esse mix éum dos responsáveis
pelo sucesso da marca Lowçucar, vendida
nas principais redes de supermercados do
país. Segundo oengenheiro, omercado
brasileiro de adoçantes não oferece aos
consumidores produtos com “sabor gosto¬
so”. “Por isso nosso objetivo éfazer com
que as pessoas usem oadoçante pelo prazer
enão só pela obrigação”.

Outra preocupação da Lowçucar é
quanto àquantidade de ingestão diária
admissível para cada um dos edulcorantes
utilizados no mix. Essa quantidade élevada
em consideração no momento do preparo
do adoçante. “Para osinergismo da mistura
éfundamental que tenhamos componentes
na mesma escala”, afirma Amaury Couto.

Oengenheiro demonstra também ter
preocupações sociais, criticando omerca¬
do brasileiro de adoçantes. Ele diz que os
diabéticos —principais consumidores -são
vítimas dos erros eda ignorância do merca¬
do. Isso se deve em parte ao paternalismo
das leis, que restringiram até adécada de 80
avenda de produtos dietéticos às farmácias
e s o m e n t e c o m r e c e i t a s m é d i c a s .

“Esse paternalismo motivou odesco¬
n h e c i m e n t o d o s b r a s i l e i r o s e n ã o d e s e n v o l -

DE JULHO/95 NA

A V A L T R A C T U R I S M O

LEVA VOCÊ AO MUNDO

ENCANTADO DA DISNEY.

VOCÊ PODE COMEÇAR
APAGAR DESDE JÂ,

PARA VIAJAR EM JULHO/95

TEMOS PROGRAMAS ESPECIAIS

PARA CRIANÇAS
SEM ACOMPANHANTES.
☆ ★

★

PREÇOS PROMOCIONAIS PARA VIAGENS AO NORDESTE BRASILEIRO

■L ;Rua Píratininga, 75 *sala 01

/Telefax: (044) 223-0603
Maringá -Paraná
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Medi DAS amti com sumo

Retrato em preto ebranco
Representantes de entidades que congregam 30 mil empresas da indústria, comércio e

agricultura se reúnem cm Maringá epedem medidas urgentes ao governo
federal. Eles querem evitar recessão edesemprego

Redução das taxas de juros,
criação de linhas de crédito para fi¬
nanciamento de capital de giro para
pequenas emédias empresas, erefi¬
n a n c i a m e n t o d a s d í v i d a s c o n t r a í d a s

após aadoção do Plano Real. Estas
são as principais reivindicações do
" M a n i f e s t o d o C o m é r c i o e I n d ú s t r i a

das Regiões Norte. Noroeste eSu¬
d o e s t e d o P a r a n á " .

Odocumento foi redigido ao
final de uma reunião de lideranças,
realizada no dia 15 do mês passado,
n o a u d i t ó r i o d a A C I M . O e n c o n t r o , o

segundo convocado para debater os
r e fl e x o s d a s m e d i d a s a n t i c o n s u m o a d o t a ¬

das pelo governo federal naecemomia. reu¬
niu 135 representantes de entidades em¬
presariais de todo oestado.

Na primeira reunião, promovida no
dia 13 de março, foi redigido um documen¬
t o . s e m e l h a n t e e e n v i a d o à s a u t o r i d a d e s

estaduais efederais. A.ssinaram oprimeiro
m a n i f e s t o 2 3 e n t i d a d e s . " F o i u m e n c o n t r o

mais localizado. Por isso, ampliamos o
convite para outras regiões. Foi aforma de
conseguirmos maior representalividade",
diz opresidente da .ACIM. Pedro Granado
M a r t i n e s .

POLÍTICOS: Os deputados federais

"angústia” da classe empresarial
quanto aum futuro sem muitas alter¬
n a t i v a s .

-xUHltó MS tWmSftK.ui (OM OS POUTK
SSUITMK EM BENEFICIO DE NOSSA REC

A C I M A C n A O B C e

Tanto em Brasí l ia, como em
Curitiba, os parlamentares frisaram
que odocumento de Maringá reíleie
aopinião de entidades dos mais va¬
riados .setores produtivos do Paraná.
"As entidades que assinaram oMani¬
festo congregam mais dc 30 mil em¬
presas da indústria, comércio eagri¬
cultura”, declara opresidente da
A C I M .

DEMISSÕES: Um dos dados alar¬
mantes da reunião foi divulgado pelo

presidente da Fampepar -Federação das
Associações de Micro el’eqiienas Empre¬
sas do Paraná -E rc í l i o San t inon i . E le afi r¬

ma que o.setor deverá demitir 150 mil
funcionários nos próximos 45 dias. Ou seja,
20% da mão-de-obra empregada pelo seg¬
mento perderá oemprego. Sem contar as
empresas que vão encerrar suas atividades
neste mesmo período.

Outra informação preocupante écoin
relação àfalência da agricultura. Osetor,
termômetro da atividade econômica do Pa-

Lideranças empresariais cpolíticas
participaram do encontro

R i c a r d o B a r r o s , O d í l i o B a l b i n o t t i e

Valdomiro Meger; coestadual Joel
Coimbra, também compareceram ao se¬
gundo encontro. Na semana seguinte, de¬
nunciaram oquadro de apreensão eas pos¬
síveis consequências dc uma recessão cm
discursos nos plenários da Câmara dos
Deputados eAssembléia Legislativa.

Ricardo Barros alertou sobre apre¬
visão de 50Ü demissões por mês no setor de
confecções. Balbinotti criticou apolítica
atual por não estar voltada aajudar osetor
produtivo. Valdomiro Meger afirmou que
asituação beira o"caos”. Em Curitiba, Joel
Coimbra levou aos demais depuUidos a

raná, sofre com as indefinições da política
agrícola adotada pelo governo federal. “Fal¬
tam recursos para acomercialização da
safra. Oprodutor descapitalizado, dificil¬
mente lerá sobras para aplicar no comér¬
cio”, comenta opresidente da Cocamar -
Cooperativa dos Cafeicultores eAgrope-
cuaristas de Maringá eRegião -Luiz Lou-
r e n ç o .

Quem reivindica
omanifesto foi assinado pelas seguin¬

tes entidades de classe ede representação
empresarial do Paraná:

Associações comerciais, industriais e
agrícolas de Apucarana. Astorga. Barra¬
cão, Campo Mourão. Cianorte, Colorado,
Cornétio Procópio, Dionísio Cerqueira, Flo¬
resta, Francisco Beltrão, Goioerê, Jandaia
do Sul, Londrina, Mandaguaçu, Manda-
guari, Marialva, Maringá, Nova Esperan¬
ça, Palmas, Paranaguá, Paranavaí, Rolãn-
dia, Sarandi, Terra Boa eUmuarama.
Faciap, Fampepar eFiep.

Sindicatos dos bancários, do comér¬
cio, dos contabilistas, dos revendedores de

combustíveis, dos Revendedores de material
de construção;,da indústria do vestuário e
da indústria metalúrgica.

Sociedades médica, rural de Maringá
erural do Noroeste do Paraná.

Associações dos supermercados, das
indústrias têxteis de Apucarana, ede con¬
fecções do Sudoeste.

Cocamar, Força Sindical, Secretaria
da Indústria, Comércio, Agricultura eTu¬
rismo de Maringá, eUniversidade Estadual
de Maringá.

Deputados Federais Ricardo Barros,
Odílio Balbinotti eValdomiro Meger.

Deputado estadual .foel Coimbra.

Na análise do presidente da Faciap -
Federação das Associações Comerciais,
Industriais eAgrícolas do Paraná -Farage
Kouri, 0governo precisa pôr os “pés no
chão”. Odirigente empresarial reforça a
opinião de que oproblema na agricultura
vai gerar um impacto negativo na econo¬
mia do estado. "O que pode levar muita
gente àfalência egerar um quadro social
sem precedentes, por causa do desempre¬
go”, frisa.

. *
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Uma empresa de
crédito garantindo o

re to rno de seu c réd i to .
- D I S P E C D O B R A S I L

R. João Cardoso de Lima, 387
F o n e : 2 2 4 - 4 5 5 3

Ind. ecom. de prod. agropecuários
- R I C C I F A C T O R I N G

A v. B r a s i l , 3 7 7 2 - f o n e : 2 2 6 - 4 4 0 4

- L I V R A R I A A R T P E L

Pça Expedicionário, 58-A
F o n e : 2 2 4 - 7 4 3 7

- V E S T L I N E
R. Ru i Ba rbosa , 317 -A

Fone : 225 -2445

Ind. ecom. de confecções
-THÉIA COBRANÇAS

Av. Brasil, 3746 -fone: 222-6868
- L E O L A R P R E S E N T E S

R. Octávio Periolto, 135
Fone: 222-3151

_ B R A S I L V E S T C E N T E R
Av. Brasil, 7035 -fone: 224-3338
Adm. de obras

- V E S T M A L H A S
Av. Dr. Alexandre Ra.sgulaeff, 298
Fone: 228-3806

Com. Vareji.sta de conf., brinquedos-e
a r m a r i n h o s

- P O S T O S A M U R A I
Av. Colombo, 7711 -fone: 224-1261

-FARMÁCIA ALKAVITA
R. Néo A l ves Mar t i ns , 2282
Fone: 223-5337

- P A R A N A V E L
R. Piratininga, 466 -fone: 222-4369
Oficina mecânica epeças

- f a r m á c i a N O B R E
Av. Pedro Taques, 2914
Fone: 228-1917

-AGENDA BONÉS
P R O M O C I O N A I S

R. Castro Alves, 597 -fone: 226-5341
- A P A D I

A v. P a r a n á , 2 4 2 - f o n e : 2 2 6 - 5 5 0 6
Ent idade de Classe

- F E L I N A S O F T

R. Ver. Joaquim Pereira de Castro, 437
F o n e : 2 6 2 - 2 8 8 0

Ind. ecom. de confecções
-LOTÉRICA PEDRO TAQUES

Pça Farroupilha, 16-fone: 228-2265
- S U L C Â N I A

Av. Colombo, 7349 -fone: 224-6787
Com. eRep. de peças para veículos

- S A N D R T S

R o d . P R 3 1 7 K M 0 5 - f o n e : 2 2 4 - 2 9 9 2

Ind. ecom. de confecções
- D E N I S E M O D A S

Av. Mandacaru, 565 -fone: 224-5667

- E U N I C E B R A S I L M O D A S
A v. C a r l o s G o m e s . 1 4 5
F o n e : 0 4 3 - 3 3 0 - 3 9 4 0 — L o n d r i n a

Ind. ecom. de confecções
- S A N L U Z

Av. Pedro Taques, 2783
Fone: 228-6367 -(Recado)
Com. de mal. p/consirução

- S U R F M O R E
A v. S ã o P a u l o . 4 4 8 - f o n e : 2 2 6 - 2 8 6 7

Com. varejista de confecções
-KAK-TU’S CONFECÇÕES

R O D . P R 3 1 7 K M 0 4 - f o n e : 2 2 5 - 1 7 7 6
R . 3 1 9

- C A S A D O T E L E F O N E

A v. B r a s i l , 3 7 4 6 - f o n e : 2 2 6 - 2 8 2 3
-AUTO MECÂNICA

IR M Ã OS TE IX E IR A
A v. C a r n e i r o L e ã o , 7 4 3
F o n e : 2 2 5 - 3 8 3 4

- P E K AT T O M O D A Í N T I M A
R . N é o A l v e s M a r t i n s , 2 6 7
F o n e : 2 2 3 - 6 2 2 9

Ind. ecom. de confecções
- L O T E A M E N T O G . K H O U R I

A v. B r a s i l , 3 7 7 2 - f o n e : 2 2 6 - 5 0 2 5
- F A N T A S Y K I D S

A v. B r a s i l , 1 6 9 1 - f o n e : 2 2 6 - 1 0 9 3

Ind. ecom. de confecções
-D.P.N. AUTO PEÇAS

A v. R i a c h u e l o , 5 2 2 - f o n e : 2 2 6 - 1 0 0 7

- C O N J U N T O R E S I D E N C I A L

IGUAÇÚ II
R. João Luiz Dias, 507 -fone: 228-3006

- A L G I T U R T U R I S M O

Av. Getúlio Vargas, 162 -fone: 223-3175
-ACESSÍVEL

Av. Guaiapó, 4033 -fone: 228-6875
Ind. ecom. de confecções

-COLORADO AUTO PEÇAS
A v. B r a s i l , 4 8 2 9 - f o n e : 2 2 4 - 1 2 4 2

- L A D Y L O

R. Estácio de Sá, 298 -fone: 222-5928
Ind. ecom. de confecções

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

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

Av. Brasil, 7108 -fone; 224-1555 -R. 34
Ind. ecom. de confecções

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

CONFECÇÕES
R. Campos Sales, 611 -fone: 262-1144

-MARÇAL ACESSÓRIOS
Av. Ademar Bomia, 841
F o n e : 2 2 8 - 7 6 11

Com. de peças para veículos

C O B R A P A R
E x p e r i ê n c i a c o m p r o v a d a e m :

C O B R A N Ç A S

S E R V I Ç O S
A S S E S S O R I A

J U R Í D I C A

W a l d i r F r a r e s
A D V O G A D O

Filiada ao grupo UNIDOS-RJ.

MARINGÁ -Fone: (044) 226-5U4
LONDRINA -Fone: (043) 323-1838

M A R I N G Á t J Á T E M

\ / I F »
TRANSPGRTE EXECUTIVO

C D M C L A S S E
FRETAMENTDB -EXCURSÕES

ALUGUEL ●SIMPÓSIO ●CONGRESSOS
CITY-TOUR ■ENCONTROS

VEÍCULOS DE LUXO,
AR CONDICIONADO, SOM AMBIENTE

0MÁXIMO DE CONFORTO

I

U.‘l

FONE (044) 223-3U9D|
ACiM ●JUNHO/95 EU
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A r t i g oComo vai o
saúde dos

funcionários da
sua empresa ?
Já éhora de

4
a

Feiras: aimportância
de ver eouvir

você se
por Marlene Nani

p r e o c u p a r c o m
i s s o !

OBrasil sacode apoeira da “crise”
emanda para longe as sombras do pessi¬
mismo. Os problemas não sumiram da
noite para odia, mas são vistos sob novo
ângulo: oda busca de soluções. Criado¬
res eempresários de moda também arre¬
gaçam as mangas em busca da satisfação
de seuscada vez mais exigentes consumi¬
d o r e s .

ponlos-chave pura que oexpositor avalie
osucesso da participação. Sc foram fei¬
tos muitos contatos com potenciais com¬
pradores, aí sim. pode-se aval iar osuces¬
so da empreitada. Apartir daí, vem o
mais importante, que éocontato pós-
f e i r a .

C O N V Ê N I O

SAUDE
MARING
Pano Empresaria

Depois do evento, épreciso con¬
tactar todos os potenciais compradores,
agradecer avisita deles eagendar uma
visita futura sua ou de seu representante
comercial àquela empresa. Eaí que pode
sair onegócio. Durante afeira, ovisitante
c.stá preocupado cm analisar aqualidade,
opreço eas ofertas dos expositores. E
nem sempre naquele momento ele está
interessado em comprar.

Outro detalhe importante durante
uma feira: oexpositor não pode ficar
preso dentro do seu estande. Epreciso
participar de eventos paralelos, como
palestras eseminários. Sempre dá para
“pescar” algo interessante ouvindo eco¬
nomistas. administradores ou profissio¬
nais da área.

A lém de ficar de o lho nas tendên¬

cias do mercado de confecções, oexpo¬
sitor deve prestar bastante atenção tam¬
bém nos equipamentos ena matéria-pri¬
ma. E, éc laro, ficar de ouv idos bem
atentos ànovas formas de produção. Par¬
ticipo de feiras há 10 anos eposso garan¬
tir que às vezes uma “dica” de como
simplificara produção, por exemplo, pode
pagar os custos do evento.

Aliás, feiras não têm custo, já que
são investimentos. Os preços são diluí¬
dos entre dezenas de participantes eo
resultado éespetacular, já que oexposi¬
tor estará em uma das vitrines mais bara¬

tas da mídia. Lembre-se; saber ouvir étão

importante quanto adisposição para a
v e n d a e a b u s c a d e n o v o s c l i e n t e s .

Tudo isso para oferecer oque há de
melhor, ou seja; qualidade com beleza,
estética epreço atraente. Um produto
assim émais do que irresistível. Procurar
alternativas diversas para aprimorar sua
qualidade éobrigação de todo empresá¬
rio e. cada vez mais, exigência do merca-

i

d o .

Aparticipação cm feiras ceventos
éuma dessas exigências, uma obrigação,
aliás, para oempresário moderno que
quer ficar em dia com as tendências do
seu setor. Éuma oportunidade ímpar,
onde além de fazer contatos, podemos
ver de perto oque nossos concorrentes
e s t ã o f a z e n d o e c o n v e r s a r s o b r e c o m o

e s t ã o f a z e n d o .

Em uma feira podemos tirar pro¬
veito de detalhes, comentários, sentir a
receptividade de uma coleção, com tem¬
po de mudá-la -se necessário, pois o
expositor está vendo de perto areação
dos consumidores ou dos lojistas-refor¬
çar laços de cordialidade, ouvir opiniões
s o b r e a s n e c e s s i d a d e s d e m e r c a d o e a s ¬

sim por diante.
Énecessário que os expositores se

conscientizem da importância edos ob¬
jetivos de uma feira. Existem muitos em¬
presários, principalmente os iniciantes,
que se lamentam por não terem tido uma
“boa” comercialização durante eventos
do gênero. Aí está um grande erro. pois
uma feira não tem oobjetivo imediato da
comercialização.

Feira não serve para encher otalão
de pedidos. A“troca de cartões” éum dos

\Custo acessível
\ S e m c a r ê n c i a

para consultas
e e x a m e s

\Seguro de
a c i d e n t e s
pessoais

f C O N V Ê N I O f

SAUDE MUNGl
Garantida pelo Hospital
eMaternidade Maringá
(044) 222-3773
(044) 224-7122 Marlene Naní éproprietária da

Nanny’s Confecções
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Msu Negócio

Crescendo com Maringá
Fundado em 1960, oHospital Santa Rita vem acompanhando atrajetória do município, crescendo ese
desenvolvendo para atender bem seus pacientes. Aempresa já tem planos traçados para oano 2.000

Na década de 50 a

méd i ca mar i ngaense
l o r fi n d a M o r a s o n h a v a

em construir um liospital
na c idade de Mar ia lva,
onde possuia um terreno
na área central. Mas, num

“lampejo futurista”, ela
r e s o l v e u t r o c a r o t e r r e n o

por outra área em Ma¬
ringá. Isso aconteceu em
1954 ecinco anos mais
t a r d e i n i c i a v a a c o n s t r u ¬

ção do hospital Santa
Ritajuntamente com ou¬
tros dois sócios: seu ir-

H i r a n

Hospitalar. Acomissão é
formada por médicos, en¬
fermei ras euma méd ica
infectologista. Éutiliza¬
d o o m é t o d o d e B u s c a

Ativa: se surge qualquer
problema de infecção, a
comissão estuda opa¬
ciente para saber acausa.

A l é m d o s m e m ¬

bros da comissão, todos
o s o u t r o s f u n c i o n á r i o s d o

hospital passam por trei¬
namentos para, no dia-a-
dia, utilizar procedimen¬
tos eevitar ainfecção. O
Santa Rita possui para
essa fina l i dade uma Cen¬

tral de Esterilização que
utiliza oxido etileno, sendo um dos poucos
hospitais do Paraná que possui este siste¬
m a .

OUSADIA: Aousadia tem sido uma mar¬
ca das diretorias do Santa Rita eos planos
para oano 2.000 já foram traçados. O
objetivo éconstruir um hotel dentro do
hospital. “Seria um anexo para internações
dos pacientes particulares ede convênios”,
revela odiretor-presidente.

Hoje oHospital Santa Rita édirigido
por pouco mais de 30 médicos associados.
Odiretor clínico da empresa éNelson Apa¬
recido Bagatin eodiretor-adjunto éHiran
Alencar Mora Casti lho, ambos médicos.

M o r a111 ao

C a s t i l h o e F r a n c i s c o

Caponi de Melo. também
m é d i c o s .

Santa Rita: 35 anos àserviço da comunidade

geração. OCentro de Diagnósticos possui
aparelhos de ultrassonografia, raio xcom
câmera de vídeo, etomografia computado¬
r i z a d a .

No dia 30 de julho de 1960, os três
sócios inauguravam uma das muitas etapas
daquele que seria oatual Santa Rita, com
15 quartos e2apartamentos. No início, os
funcionários moravam no próprio hospital.
Não havia medicina previdenciária e20%
dos pacientes, que não tinham condições
de pagar as consultas eram atendidos gra¬
t u i t a m e n t e .

Um Laboratório de Cineangiografia
faz exames do coração. Possui duas UTIs -
uma geral euma coronariana -um Centro
Cirúrgico com oito salas de cirurgia eum
pós-operatório para cirurgia cardíaca. Em
média são internados de 950 amil pacien¬
tes por mês. No ambulatório são feitos
quatro mil atendimentos mensalmente.
PREVENÇÃO: Preocupados com obem-
estar dos pacientes, oSanta Rita constituiu
uma Comissão de Prevenção de Infecção

“A região estava em franca expansão
eMaringá já era um pólo, por isso oSanta
Rita atendia pessoas de vários municípios
como se fosse um hospital regional”, lem¬
bra oatual diretor-presidente Hiran Mora
Castilho. Ele diz que ohospital se desen¬
volveu juntamente com Maringá.
CRESCIMENTO: Durante os 35 anos de
sua história, oSanta Rita nunca parou de
crescer ede se modernizar. Hoje ohospital
possui 180 leitos e500 funcionários, além
dc um corpo médico formado por 200 pro¬
fissionais que atendem todas as especiali¬
d a d e s .

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 ♦>

PR Telelax; (041)246-3152
Fone: (041) 422-4872
Fone: (041) 757-1248

PR Telefax: (044)823-1102
Fone: (043) 254-3465
Fone: (045) 224-5522
Fone: (044) 423-1152

SP Telefax: (011)877-0395
Fone; (0183)24-1953

C U R I T I B A

PARANAGUÁ
ALMIRANTE TAMANDARÉ -PR
CAMPO MOURÃO
CAMBÉ
C A S C A V E L

PARANAVAÍ

R o d o v i a P R - 3 1 7 - K m 0 2 ■
Saída p/ Campo Mourão ^

Fone: (044) 225-2748 ^
aFax:(044)225-2547 !

M A R I N G Á - P R T I

P RN ( />
Procurando estar sempre em sintonia

com 0desenvolvimento da medicina nos
grandes centros, oSanta Rita foi pioneiro
em cirurgia cardíaca eno transplante renal.
Também possui equipamentos de última

P R

P R

P R

SÃO PAULO
A S S I S S P

ACIM -JUNHO/95 -m



pEMso Assim

0equívoco do cheque pré-datado
por Francisco Giovanní David Vieira

i k l l

Prezado leitor, você já pensou so¬
bre quem realmente ganha com autiliza¬
ção do cheque pré-datado? Se sim, óti¬
mo; espero que oque eu penso possa
contribuir com oseu pensamento. Se
não, não faz mal; talvez oque eu escreva
ao longo destas poucas linhas possa inte¬
ressar-lhe e, quem sabe, levá-lo areíletir
s o b r e o a s s u n t o .

Desde que ocheque pré-datado
veio aser uma unanimidade nacional, no
início desta década, tornou-.se comum a
sua aceitação como uma forma de con¬
cessão de crédito epagamento aprazo,
principalmente por parte do comércio.
Acreditou-se. aprincípio, econtinua-.se
acreditando, que aceitar cheque pré-da¬
tado ésinônimo de facilidade para efe¬
t u a r v e n d a s . P e n s a r a s s i m n ã o é d e t o d o

incorreto; éapenas parcialmente incorre-

niais adequados às características ene¬
cessidades específicas de ,seu próprio
público, oque implica maior rentabilida¬
de elucratividade para aempresa. Esta
estratégia tem facilitado muito oproce.s-
so de tomada de dec isão, eaat iv idade de

gerenciamento nas empresas que aado¬
t a m .

Omaior equívoco, entretanto, na
aceitação do cheque pré-datado como
forma de concessão de crédito epaga¬
mento aprazo éque esta prática impede
arealização de um maior volume de
negócios na economia como um todo.
Isto ocorre porque ocl iente, quando com¬
pra com ocheque pré-datado, não precisa
voltar àempresa no dia em que seu che-
cjue vai ser descontado, ou seja, íí cliente
não precisa ir até aempresa .saldar o
compromisso assumidocomacomprade
uma mercadoria aprazo.

Ao não sair de casa para saldar seu
compromisso, ocliente deixa de consu¬
mir produtos ou serviços, cujo consumo,
através de seu efeito multiplicador, pode
significar mais negócios emaior número
de empregos. Ocliente, por exemplo, não
gasta combustível, pneu, roupa, calçado,
não bebe um suco ou um chope enão
toma um lanche no centro, não fica sujei¬
to anenhuma compra de impulso, além
de não tomar conhec imen to das nov ida¬

des epromoções das várias empresas,
inclusive daquela onde deixou oseu che¬
que pré-datado.

Tudo isso, prezado leitor, repre-
.senta um grande equívoco que as nossas
empresas têm cometido dia adia. Éessa
atese que defendo. Espero que aexpres-
.sãode tal pensamento possa contribuir de
alguma forma para você.

s

t o .

De fato. opagamento com oche¬
que pré-datado éalgo rápido efácil de ser
feito pelo cliente eprocessado pela em¬
presa. Não se exige muita informação, a
empresa não precisa dispor de um depar¬
tamento especial para ocontrole de cré¬
dito ecobrança, além de evitar gastos
com um maior número de funcionários e
emissão de carnês e/ou duplicatas, entre
outros detalhes relacionados

básicos de marketing ede economia. Neste
sentido, aquestão central éque tal fato
induz àperdas mercadológicas eeconômi¬
cas, constantes esucessivas não só para o
comércio, como também para os demais
.setores da economia, excetuando-se, écla¬
ro, as factorings, bancos edemais agentes
d o s i s t e m a fi n a n c e i r o .

Ocheque pré-datado éum grande
equívoco sob aótica de marketing porque
dificulta desde aformação de um banco de
dados, contendo os clientes da empresa, até
aapresentação de novos produtos ou pro¬
moção de campanhas através de marketing
direto junto aesses mesmos clientes. A
prática do cheque pré-datado tem demons¬
trado que os clientes entram, compram e
saem das lojas com um mínimo de identifi-

c o m a c o m ¬

pra aprazo. Como se não bastassem tais
detalhes, há ainda apossibilidade de
proceder atroca edesconto do cheq
pré-datado com uma facíoring e, assim,
aumentar indiretamente aliquidez dos
produtos eantecipar ocapital de giro, tão
necessários em épocas de “estabilidade”
econômica ebaixas” margens de lucro.

Tudo isso não representa novidade
para os leitores mais atentos. Portanto, cação possível, como se fossem, ainda que
coloca-se aque.stão; em que consiste oagradáveis, meros efugazes fantasmas,
equívoco do cheque pré-datado?

s e

u e

Acontecimentos de.s.se tipo contra¬
riam frontalmente uma moderna estratégia
de marketing que consiste na formação de
banco de dados {database marketing), a
qual tem levado muitas empresas aconhe¬
cerem melhor os seus clientes e, conse¬
quentemente, oferecer produtos eserviços

F r a n c i s c o G i o v a n n í D a v i d V i e i r a é

Professor ePesquisador do
Departamento de Administração da
Universidade Estadual de Maringá

(UEM) emembro ínstituidor do
Instituto de Pesquisas eEstudos

Sócio-Econômicos (IPESE)

Pen.so que aaceitação do cheque
pré-datado como uma forma de conces¬
são de crédito epagamento aprazo éum
grande equívoco, não pelo risco de ina¬
dimplência que tem oferecido, mas sim
pelo simples fato de contrariar princípios

m-ACIM -JUNHO/95



F R A N S P O R T A D O R A T A M O Y O

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
IVIARINGÁ -Fone: (044) 226-5653 -Fax: 222-8178

C U R I T I B A
A P U C A R A N A
CAMPO MOURÂO -Fone/Fax: (044) 823-1243

-Fone/Fax: (041) 246-6733
-Fone/Fax: (043) 422-3327
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Telefax: (044) 226-5601
Maringá -PR
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SUA MELHOR OPÇÃO EM MARINGÁ.

Bairro totalmente techado por muro de alvenaria duplo com 3metros de altura, portaria com controle eletrônico de acesso, vigilância
24 horas. Paisagismo de praças ejardins com quadras poií-esportivas, play-ground, quadras de tênis, campo de futebol equiosques.

Planejamento, Realização
e V e n d a s :

Escritório de vendas eplantão diário no local.
Inclusive sábados, domingos eferiados.

Rua Pioneira Ana Cordeiro Dias, esquina com Rua Belém
Maringá -Paraná

LÊCE‘ URBANIZAÇÃO EENGENHARIA. 228-1094
228-1016,Rua Guaratinga, 965 ●Parque Industrial II -Arapongas -PR.
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MARINGÁ,
4 8 A N O S D E

i P R O G R E S S O .I

Aqui cresceu quem acreditou nesta canção!
Em quase 15 anos de atividades

em Maringá, sentimos aforça
desta cidade com aqual crescemos.
Levamos daqui, para todo oBrasil,

os exemplos de uma cidade
que preserva overde

eva lor iza av ida .

Parabéns, Maringá!

ESPECIALIZADA NO TRANSPORTE DE CARGAS LÍQUIDAS,
LÍQUIDOS INFLAMÁVEIS E

representações comerc ia is
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