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Golf. 0Carro do Sétulo.
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.

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
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Palavra do Presidente

Sucessão, Natal, Segurança0 9 9

por Pedro Granado Martínes

Di/í/fi chegamos ao final de um ano
difícil, onde os empresários que consegui¬
ram sobreviver ao novo quadro econômico
do pais emanter suas empresas em ativida¬
des. enfrentam as difculdades de pagamen¬
to do décimo-terceiro salár io. Paradoxalmen¬
te. os consumidores, com dinheiro no bolso
devido aesse salário amais. acabam aque¬
cendo as vendas. lí numa época como essa
que os empresários devem ser mais criati¬
vos. ousar para chamar aatenção dos con¬
sumidores esair na frente da concorrência.

EoConselho da Mulher Empresária
eExecutiva da ACIM deu sua parcela de
colaboração com os empresários, promoven¬
do um cur.so de vi tr inismo. Com certeza, os

exemplo. Sendo assim, muitos de nossos re¬
presentantes não tiveram este setor como pri¬
oridade em seus trabalhos. Por isso. quanto
mais discutirmos esses problemas, mais eles
serão lembrados por nossas autoridades.
.Acreditamos nesse projeto de discussão da
Segurança Pública eno seu sucesso. Nesta
última fase do Fórum, esperamos novamente
aparticipação de toda comunidade etam¬
bém das autoridades estaduais, principalmen¬
te do Secretário de Segurança Pública.

Curso de vitrinismo... pág. 18
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SUCESSÃO F e n i t 16

COPEJEMFinalmente, quero abordar uma ques¬
tão que vem sendo debatida nos bastidores e
que deve ser uma preocupação de toda co¬
munidade. Já que aACIM tem se colocado
na vanguarda das discussões dos problemas
comunitários, como Já discutimos acima. È
a s u c e s s ã o d e n o s s a d i r e t o r i a . C o m o é d o

conhecimento dos no.ssos associados, oman¬
dato da diretoria atual termina em março de
1996 eas eleições devem acontecer em feve¬
r e i r o .

1 7
V -

N a t a l 2 0lojistas que fizeram ocurso ou enviaram fun¬
cionários, .sairão na frente da concorrência

de visual de suas lojas. Eapró-
V I a r i n g a d o 2 4

e m t e r m o s

pria .Associação conseguiu ne.ste ano envol¬
ver toda acomunidade em uma promoção

A r t i g o 2 8

M e u N e g ó c i o 2 9
conjunta de Natal.

Estamos organizando um projeto de
Natal Cristão, com decoração de Igrejas, pré¬
dios. lojas eresidências. ludo com muita
luz. Éum projeto que pretende estimular
espirito de Natal entre as pessoas. Criar um
clima festivo. Para isso, contamos com aboa
vontade dos empresários, dos representan¬
tes de associações de bairros, clubes de ser¬
viço, sindicatos eoutros segmentos da co¬
munidade. Contamos principalmente
parceria do Poder Público nesta verdadeira
festa que estamos organizando para Marin-

Penso Assim 3 0

.A atual diretoria Já tem um candidato
àpresidência. Onome será divulgado na
hora oportuna. Este éum momento delica¬
do. Apróxima diretoria terá que seguir com
passos firmes rumo ao futuro, trazendo se¬
gurança aos nossos associados. Estamos no
fim de uma gestão, onde com muito trabalho
de nossos diretores conseguimos realizar to¬
dos os projetos que estavam em nossos pla¬
nos. Aliás, realizamos até mais. Estamos
numa época de velocidade de informações,
onde os fatos mudam rapidamente. Portan¬
to. épreciso estar sempre atento aos novos
acontecimentos. Foi assim, por exemplo, que
realizamos oMovimento 13 de Julho, quan¬
do protestamos contra odesemprego, as al¬
tas taxas de Juros eoutros problemas que
afligiam aNação naquele momento.

Acredito que aentidade está no cami¬
nho certo. Éclaro, apróxima diretoria terá
novos projetos para serem idealizados eexe¬
cutados. Sempre de acordo com os anseios
da comunidade eprincipalmente dos nossos
associados. Asucessão, portanto, éum as¬
sunto que deverá ser debatido por todo qua¬
dro social para que amanhã, quando nossos
sucessores estiverem empossados, seus no¬
mes tenham legitimidade Junto àcomunida-
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SEGURANÇA

Ao longo dos seus mais de 40 anos, a
ACIM tem ido além das preocupações liga¬
das e.stritamente ao meio empresarial, lutan¬
do também para aresolução dos problemas
da comunidade de um modo geral. Assim,
estamos às vésperas da última fase do II
Fórum de Debate Sobre Segurança Pública
de Maringá. Oprimeiro Fórum foi realizado
em 1992, quando levantamos uma série de
dificuldades enfrentadas pelos maringaenses.
Algumas foram resolvidas. Outras continua¬
ram sem solução.

Éimportante salientar que precisamos
insistir no debate dos problemas de seguran¬
ça pública porque este éum setor que não
rende votos, como aassistência social, por

Circulação na primeira quinzena de cada mês.
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empresarial
Livro: The HP Way. Autor David

Packard. Editora: Campus.
Esta éuma biografia empresarial

diferente, contada por um dos dois só¬
cios responsáveis pelo famoso “estilo
HP”. in ic iais de Hewlett ePackard. do¬

nos da empresa que fundaram há 55
anos. Eles se conheceram em 1930 na

Universidade de Stanford e, diploma¬
dos, começaram apesquisar produtos
para vender.

Hoje, agaragem, que foi apri¬
meira oficina da empresa, éum marco
h is tó r i co : a l i nasceu oVa le do S i l í c io .

Desde então, conta Packard, aHewlett

Th« JH
Como BilI Hewlett eEu

Construímos Nossã Empresa

i ' -

O
c / 5

Packard produziu milhares de produtos
inovadores para milhões de clientes do
mundo inteiro. Emprega 98.400 pessoas
ese orgulha de um aumento constante dos do sucesso da dupla foi colocar em
nas vendas que, em 1994, chegaram aprática uma estratégia empresarial mui¬

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

Olivro mostra que um dos segre-

r
U$ 25 bi lhões.

Olivro trata apropaganda de for¬
ma contemporânea ecompleta, mostran¬
do quais as técnicas erecursos que es¬
tão sendo usados hoje pelos maiores
anunciantes, as melhores agências, pro¬
dutoras equais os veículos de comuni¬
cação líderes no mercado.

Em 10 capítulos, olivro mostra
entre outras, como funciona apropa¬
ganda, aagência de propaganda, as pro¬
dutoras efornecedores especializados,
os veículos de comunicação, como fa¬
zer amelhor propaganda com maior re¬
torno eaforça das marcas nos anos 90.

Olivro édirecionado para estu¬
dantes de comunicação, publicitários e
todos os que se interessam pela propa¬
ganda. Oautor do livro épublicitário e
vice-presidente da Associação Brasilei¬
ra de Anunciantes.

Propaganda ● k

Livro: Propaganda de AaZ. Au¬
tor: Rafael Sampaio. Editora: Campus. Na Bom Livro você encontra

t o d a a l i t e r a t u r a t é c n i c a e
profissional que precisa.

Clássicos da administração;
sucessos do marketing; os
lançamentos da informática.

Venha conferir. Ou peça
pelo telefone. Entregamos

em sua empresa.

PPOBA
G A N D A

B c x n L i1 r o
C o m o V s a r A P r o p a g a n d a
PARA Construir Marcas E

Empresas De Sucesso Avenida Herval, 362- Fone: (044) 222-59Ü
R. Santos Dumont, esq. c/ Av. Getúlio Vargas

Fone: (044) 226-5250

Rafael Sampaio
H ^ B B E E Z I

(*) Fonte: Press-release da Editora Campus
ACIM -NOVEMBRO/95 -ES



CMTREVISTÀ
1

Cada cabeça uma sentença
Oex-min is t ro do Traba¬

lho eatual ministro do Tribu¬
nal Superior do Trabalho.
Almir Pazzianotto, fez palestra
em Maringá no dia 13 de ou¬
tubro, aconvite da ACIM,
Cocamar eSebrae. Pazzianotto
concedeu ent rev is ta àRev is ta
ACIM, quando falou sobre a
possibilidade do controle exter¬
no do Judiciário, conflitos tra¬
balhistas, estabilidade dos ser¬
vidores públicos esobre aCLT
-Consolidação das Leis do
Trabalho -entre outros assun¬

tos. Veja aseguir aentrevista
do ministro do TST

ACIM: Existem juizes singu¬
lares que não levam em con¬
ta os julgamentos dos Tribu¬
nais Superiores. Na opinião
do senhor, deve haver ou há
um poder vinculante dos jul¬
gamentos dos Tribunais Su¬
periores?
PAZZIANOTTO: Um poder
propriamente dito vinculante
não existe. Mas, no caso da Jus¬
tiça do Trabalho, temos anos¬
sa jurisprudência para as ques¬
tões individuais, consolidadas
em súmulas. Epara questões
de direito coletivo, em prece¬
dentes. Éclaro que atendência
do TST, nos processos que che¬
gam até ele, éprestigiar as súmulas epre¬
cedentes. Daí porque, decisão contrária à
súmula ou precedente, tem grande possi¬
bilidade de ser alterada, adaptada.
A C I M : E i s s o t e m a c o n t e c i d o c o m

frequência?
PA Z Z I A N O T T O : N o T S T i s s o é a b s o ¬

lutamente normal. Se não for assim, qual
arazão de ser da súmula de jurisprudên¬
cia ou de precedente normativo? Quer di¬
zer, uma súmula só éestabelecida após
dezenas de julgamentos. Épreciso que
ocorram os precedentes em outros proces¬
sos. Daí se adota uma súmula. Às vezes
essa súmula éadotada através de um jul¬
gamento de um incidente de uniformiza¬
ção, em que duas correntes se defrontam
m - A C I M - N O V E M B R O / 9 5

quer decisão de uma Junta de
Conciliação que conceda ao re¬
clamante as diferenças do Pla¬
no Collor, desde que ela che¬
gue ao TST em grau de recur¬
so, fatalmente será modificada,
para que se prestigie asúmula.
ACIM: Qual aopinião do se¬
nhor arespeito da prescrição
qüinqüenal nos processos tra¬
balhistas: ela passa aser tra¬
tada apartir da distribuição
da ação ou da saída do funci¬
onário da empresa?
P A Z Z I A N O T T O : A s d e c i ¬
sões que 0TST vem adotando
são no sentido de que apres¬
crição começa afluir apartir
da data da extinção do contra¬
t o d e t r a b a l h o . N u n c a f a l o e m

nome pessoal destas matérias
em que oTST decide freqüen-
temente. Porque também me
curvo diante da jurisprudência
d o T S T.
A C I M : C o m r e f e r ê n c i a à

b a s e d e c á l c u l o d o a d i c i o n a l

de insalubridade: oartigo 7°,
inciso 23 da Constituição diz
que ésobre aremuneração.
O192 da CLT, sobre osalá¬
rio mínimo. Qual oentendi¬
mento do TST nesse caso?
P A Z Z I A N O T T O : O e n t e n d i ¬

m e n t o d o T S T é n o s e n t i d o d e

que oartigo 7® da Constituição não revo¬
gou 0192 da CLT. Abase de cálculo do
a d i c i o n a l d e i n s a l u b r i d a d e c o n t i n u a s e n ¬

d o o s a l á r i o m í n i m o .

ACIM: Por que alguns juizes afirmam
que se basear na CLT éinconstitucio¬
n a l n e s s e s c a s o s ?

PAZZIANOTTO: AJustiça éhierarqui-
zada: ela tem oTe2° graus, eoTST.
Nunca éo1® grau que revoga uma deci¬
são do Regional ou do TST. Quem modi¬
fica adecisão sempre éograu superior.
ACIM: Por que não existe uma unifor¬
mização nas decisões?
PAZZIANOTTO: Diz ovelho ditado que
“cada cabeça tem uma sentença”. Ahu¬
manidade seria muito desagradável se todo

euma delas éconsagrada. Decidir contra
uma jurisprudência que adquiriu essa mag¬
nitude, ameu ver, éum trabalho quase
que inútil. Salvo se adecisão vier extre¬
mamente bem fundamentada, em condi¬
ções de alterar oconvencimento que exis¬
t e n o T S T.

ACIM: Quer dizer que essa súmula
pode ser contestada... ou ela élei?
PAZZIANOTTO: Súmula éuma coisa,
lei éoutra. Aprópria lei pode ser inter¬
pretada. Não há lei que não comporte uma
interpretação. Oque não podemos aceitar
éadecisão que contrarie frontalmente uma
súmula. Por exemplo, asúmula 315 do
TST diz serem indevidas as diferenças do
Plano Collor, de março de 1990. Qual-



sessão de dissídios individuais. Há
uma tradição nacional de se esgotar
todas as possibilidades de recursos.
Aparte nunca se convence que per¬
deu, mesmo com uma sentença bem
lançada.
ACIM: Existe alguma mudança de
comportamento do TST com re¬
lação aos dissídios coletivos?
P A Z Z I A N O T T O : A s e s s ã o d e
d i s s í d i o s c o l e t i v o s s e t o m o u m u i t o

rigorosa. Hoje ela extingue os pro¬
cessos sem julgar omérito se eles
não demonstrarem que as assembléi¬
as foram realizadas de maneira re¬
gular, com quómm. eque houve
efetivas negociações prévias. OTST
está procurando colocar aJustiça do
T r a b a l h o c o m o o d e r r a d e i r o r e c u r ¬

so das partes no processo de nego¬
ciação coletiva. Este ano. de 699
processos julgados até setembro na
sessão de dissídios coletivos, extin-

guirmos praticamente aterça parte.
Isto é, aJustiça está se autolimitan-
do. Ela não quer ser acusada, em
m a t é r i a d e c o n fl i t o s c o l e t i v o s , d e i n ¬

terferência indevida. Aqueles famo¬
sos dissídios de diretoria não quere¬
mos julgar mais.

mundo pensasse igual.
ACIM: Trabalhadores eempresá¬
r i o s S C r e u n i r a m e m S ã o P a u l o e

lançaram várias propostas para
acabar com as regras rígidas da
CLT. Uma delas seria apossibili¬
dade dc contratação de menores de
18 anos ema io res de 45 sem neces¬

sidade de pagamento dc encargos
como P rev i dênc ia Soc ia l eFGTS.
Osenhor acha isso possível?
PAZZIANOTTO: Oproblema éo
seguinte: ese amanhã esse menor
ajuizar uma reclamação entendendo
que um direito seu foÍ violado? Ese
houver uma fiscalização sustentan¬
do que aquilo que está em lei não foi
observado? Oacordo entre as partes

pode ser realizado. Mas há determi¬
nadas regras que não podem ser al- i
teradas anão ser através de uma ou- I
tra norma legal. Creio que há um sen¬
timento nacional concordando nesse
exagero dos chamados encargos so¬
ciais. Mas aredução dos encargos a
meu ver passa por mudanças na le¬
gislação. Em tennos de flexibiliza¬
ção, nos lermos da atual Constitui¬
ção, trabalhadores eempresários po¬
dem reduzir salários, por exemplo. 
Podem alterar jornada de trabalho.
Agora, oempresário pode dispensar aqui¬
lo que édele enão oque édo Estado,
como encargos. Mas, isso tudo mostra uma
tendência ao entendimento. Quem sabe a
partir destas experiências as duas partes
acabem descobrindo ocaminho da nego¬
ciação para solucionar conflitos individu¬
ais ecoletivos.
ACIM: Com adesmobilização do mo¬
vimento sindical no Brasil diminuíram
as queixas trabalhistas?
PAZZIANOTTO: Ainda não temos
estatísticas de 1995. Mas até oano passa¬
do, onúmero de processos não havia
diminuído eonúmero de recursos que che¬
gam ao TST revela um aumento de de¬
mandas. Durante três ou quatro anos con¬
secutivos tivemos mais ou menos 1,5 mi¬
lhão de novas reclamações trabalhistas in¬
dividuais. Mas esse 1,5 milhão não reflete
0número de reclamantes, que ébem mai¬
or porque as ações individuais são
plúrimas às vezes.
ACIM: Eem termos de agilidade, como
está oTST hoje?
PAZZIANOTTO: OTST não está mal
não. Por exemplo, em dissídios coletivos
eem recursos de revista estamos em dia.
Oque existe são muitos recursos para a

M i f c o A n d r é
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**A CLTfoi importante num
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do país. Hoje, numa economia
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ACIM: Como éque osenhor
analisa aCLT, que éconside¬
r a d a m u i t o a r c a i c a ?

PAZZIANOTTO: Creio que ela
corresponde aum projeto políti¬
co muito interessante do Getúlio

Vargas, mas direcionado para
uma determinada época do país.
Na verdade foi oúnico projeto
político até hoje que contemplou
aparticipação das classes traba¬
lhadoras. ACLT éum projeto de
desenvolvimento urbano eindus¬
trial, que antecipou conquistas
para os trabalhadores, controlou
0 m o v i m e n t o s i n d i c a l e c a n a l i ¬

zou para Justiça os conflitos in¬
dividuais ecoletivos. Hoje, numa
economia globalizada, competitiva, ela pre¬
cisa ser baseada num sistema de parceria
entre trabalhadores epatrões. Enão mais
num sistema de conflitos.

ACIM: Na sua opinião os conflitos tra¬
b a l h i s t a s i n t e r f e r e m n a e fi c i ê n c i a d a s

empresas?
PA Z Z I A N O T T O : A a b e r t u r a d o m e r c a ¬
do nacional mostrou afragilidade do nos¬
so sistema produtivo. Hoje corremos o
risco de termos sucateadas as indústrias

têxteis, de calçados, de automóveis, brin¬

do Congresso Nacional. As co¬
branças devem ser feitas aos de¬
putados, senadores eao presiden¬
te da República.
A C I M : O s e n h o r c o n c o r d a c o m
a a t u a l e s t r u t u r a s i n d i c a l b r a s i ¬

l e i r a ?

PAZZIANOTTO: Acredi to que
temos que mudar oartigo 8® da
Constituição que dispõe acerca da
estrutura sindical. Temos que aca¬
bar com essa falsa unicidade. Ela

éapenas um monopólio de repre¬
sentação. Temos que permitir que
empregados epatrões se organi¬
zem livremente, inclusive quanto
à s u a e s t r u t u r a s i n d i c a l . Te m o s

que liquidar com essa tolice que
éabase territorial mínima no município e
vedar toda equalquer forma de contribui¬
ção compulsória. Osindicato deve sobre¬
viver exclusivamente das contribuições es¬
pontâneas dos seus associados.
ACIM: Como osenhor analisa oproje¬
to do Governo de acabar com aestabi¬
lidade do servidor público?
PAZZIANOTTO: Acho politicamente
errada. Oautor da proposta mostra um des¬
conhecimento grande da realidade nacio¬
nal. Não acho que deva haver uma estabi¬
lidade total, que torne ofuncionário irres¬
ponsável, mas também não quero que todo
poder discricionário fique nas mãos do
Poder Público. Imagine que um prefeito
que acaba de ganhar uma eleição, pode
trocar todos os funcionários, empregando
seus correligionários. Na eleição seguinte
pode acontecer amesma coisa.
ACIM: Na sua opinião, quais os cuida¬
dos que uma empresa deve ter no mo¬
mento de uma terceirização?
PAZZIANOTTO: Do ponto de vista do
juiz temos que olhar para oque está escrito
no enunciado 331. Perceba que não há le¬
gislação arespeito desse assunto. A
atividade em tese élegítima. Ela nunca
pode ser adotada como maneira de fraudar
alegislação do trabalho. Não havendo frau¬
de, acontratação de pessoas para determi¬
nado tipo de tarefa que tenha uma certa
dose de especialização éabsolutamente
normal em qualquer parte do mundo.
ACIM: Na sua opinião deve haver um
c o n t r o l e e x t e r n o d o P o d e r J u d i c i á r i o ?

PAZZIANOTTO: Em princípio, contro¬
le externo só pode ser executado por gen¬
te de fora. Isso significaria aeliminação
da independência, da autonomia, que são
e s s e n c i a i s a o b o m f u n c i o n a m e n t o d o P o ¬
d e r J u d i c i á r i o .

M a r c o A n d r é

"O controle externo significaria a
eliminação da independência, da autonomia,

que são essenciais ao bom funcionamento
d o P o d e r J u d i c i á r i o t f

quedos, roupas eoutras. Primeiro porque
elas não conseguiram acompanhar ode¬
senvolvimento da tecnologia na sua gran¬
de maioria. Segundo porque existe um
custo muito grande decorrente dos con¬
flitos trabalhistas. Creio que mais que os
encargos sociais, os conflitos trabalhistas
geram um custo muito alto para nossas
e m p r e s a s .

ACIM: Oque falta para que aCLT seja
m o d e r n i z a d a ?

PAZZIANOTTO: Falta vontade política

[urî íTio
Não deixe para programar suas Fér ias na

ú l t ima hora, reserve desde já :

●Nomm; pom smo,
m m m m m , í t c .

● m u N

● M i m i / o m m
●moPA

m i o u m s .

U l s n e . i i

Comece opogor desde jó, sem juros,
poro viojcir em julho/96.

*Progromos especiais poro
menores desacomponhodos.

Rua Piratininga, 75 -sala 01 -Telefax: (044) 223-0603 -Maringá -Paraná
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Ca?a

Boas perspectivas de lucro
Osetor de fi-anquias transformou-se nos últimos anos em uma excelente oportunidade de negócio. Ele

queima etapas eelimina os riscos de quem tem que começar do nada. Mas não ésó ter amarca.
Ofranchising exige muita dedicação eafinidade com arede que pretende operar.

Necessariamente tem que ser um ramo de negócio que agrade oempreendedor

empregos diretos, oferecendo três mil
oportunidades de negócios em 70 seg¬
mentos. No Brasil, estão catalogadas jun¬
to àABF -Assoc iação Bras i le i ra de
Franchising -905 empresas franqueado-
ras. Aestimativa éque osegmento fature
este ano R$ 11,2 bilhões. Para 1996, a
previsão éde que onúmero de empresas
franqueadoras em operação no país salte
para 1.200.

Os anos noventa têm sido pródigos
para osetor de franchising no Brasil. O
segmento tem conseguido absorver os re¬
flexos das alterações de rumo na econo¬
mia nacional colocadas em prática até
agora ecrescido auma taxa média de
26% ao ano desde oinício da década.
Este ritmo de crescimento elevou opaís à

blemas de distribuição por causa da
tidão do território, oabismo entre apro¬
dução de boa qualidade eovarejo desor¬
ganizado, eoespírito empreendedor do
brasileiro, sempre insatisfeito einseguro
em seu emprego.
SOBREVIDA: Outro dado que chama a
atenção éoíndice de sobrevivência das
franquias. Pesquisas revelam que em um
período de dez anos 97% dos negócios
próprios quebram, enquanto que 92% das
franquias prosperam. Levantamentos fei¬
tos pela ABF indicam que de cada cem
novas franquias abertas no Brasil, apenas
oito fracassam no primeiro ano. No caso

ACIM -NOVEMBRO/95 -ES

v a s -

condição de terceira potência mundial
em franquias -ooutro nome do sistema
-ficando atrás apenas dos Estados Uni¬
dos eJapão.

De acordo com especialistas no as¬
s u n t o , 0 s u c e s s o d o m e r c a d o d e
franchising no Brasil se deve avários fa¬
tores. Os principais são aconcentração
industrial no eixo Rio-São Paulo, os pro-

Para se ter uma idéia do potencial
d o s e t o r , n o s E s t a d o s U n i d o s o
franchising responde por sete milhões de



dos negócios independentes, pelo menos
70% das empresas naufragam antes do
segundo ano de vida.

Diante deste quadro, os especialis¬
tas acreditam que osistema pode ser uma
das saídas para opaís retomar seu desen¬
volvimento econômico eao mesmo tem¬
po realizar uma melhor distribuição de
renda. Eles alegam que afranquia, além
de apresentar um custo financeiro menor,
tem avantagem de pulverizar os lucros
das grandes corporações entre seus fran¬
queados, distribuindo melhor arenda.

Argumentam ainda que osistema
cumpre um papel social de grande im¬
portância. Principalmente quando apreo¬
cupação com odesemprego écada vez
maior. Os especialistas justificam sua
teoria mostrando que enquanto ocusto
de geração de um novo emprego em uma
grande empresa éda ordem de US$ 250
mil, uma média empresa precisa de ape¬
nas US$ 2,5 mil, euma pequena, de US$
1,8 mil.

C A U T E L A : E m b o r a u m c l i m a d e o t i ¬

mismo ronde osetor, épreciso tomar cui¬
dados antes de investir em franquia, para
evitar um retumbante fracasso. “É um
mercado onde há muita gente boa eal¬
guns aventureiros eamadores*’, adverte o

queador efugir da ação dos atravessado-
res ou corretores, que querem apenas ob¬
ter comissões na intermediação dos con¬
t r a t o s .

Cherto ressalta que afranquia é
como um casamento eépreciso ter muita
cautela na escolha do parceiro. Recomen¬
da que os interessados conversem com
outros franqueados da rede, para conhe¬
cer os pontos positivos enegativos do ne¬
gócio. “Mas antes de tudo épreciso saber
se está pronto para ser um franqueado. Se
tem os recursos necessários para abrir seu
negócio. Se aceita as regras do jogo. Se
está disposto atrocar um menor risco por
um retomo mais certo erápido, através
do pagamento de compensações financei¬
ras ao franqueador”, alerta.

Definir em qual segmento do mer¬
cado pretende atuar também éum passo
importante antes de tentar fechar ocon¬
trato de exploração de uma marca.
Cherto declara que um dos erros mais co¬
muns praticados pelos interessados em
montar uma franquia éatendência de
identificar com oproduto enão com a
atividade. “Para abrir uma franquia de
pizzaria, por exemplo, não basta go.star
de comer pizza, épreciso gostar de fazer
pizza”, afirma.
PESQUISA: Todas estas recomendações
foram seguidas pelo empresário marin-
gaense Neuton Correia Pinho Neto. An¬
tes de fechar ocontrato para abrir apri¬
meira franquia da rede de escolas de in¬
glês Wisdom há um ano, ele fez um estu¬
do aprofundado sobre as opções que ti¬
nha. Participou de feiras, ouviu palestras
com especialistas, conversou com fran¬
queados de outros segmentos. “Franquia
éum investimento seguro. Mas depende
de como éapresentada”, comenta.

Com aexperiência de quem abriu
seu primeiro negócio em 1987 ede ter
trabalhado em vários ramos, Neuton re¬
vela que hoje em dia afranquia émuito
mais do que vender apenas uma marca.
Na opinião dele, ofranqueador precisa
p a s s a r k n o w - h o w a d m i n i s t r a t i v o -
gerencial ao franqueado. Caminhar lado
alado, com intercâmbio de informações
constante para que aevolução dos negó¬
cios da rede ocorra em harmonia.

Ele acredita que afranquia dá mais
fl e x i b i l i d a d e

empresariado. Principalmente em mo¬
mentos de reacomodação do mercado.
“Enquanto ofranqueado está preocupado
em vender oproduto ou serviço, ofran¬
queador concentra seus esforços na des-

Neuton acredita que afranquia dá
mais flexibilidade ao empresariado

Empresa: Central de Carona
Ramo: \yiagens solidárias
I n v e s t i m e n t o : D e R $ 8 m i l

a R $ 2 0 m i l

Sistema: Royalty

s e

c o n s u l t o r e d i r e t o r d o I n s t i t u t o

Franchising, Marcelo Cherto. Por isto é
f u n d a m e n t a l c o n h e c e r a f u n d o o f r a n -

COMER BEM ÉUMA ARTE.
No Restaurante ePizzaria OlaSitrão

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

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

SaVâ®.
ateodin'

e%cu-

"Rodízio de Picanha ●Serviço àLa Cart
●Atendimento aGrupos de Excursões

● A r C o n d i c i o n a d o ●M ú s i c a a o V i v o

APizzaria da Famíl ia
ag i l i dade e a o

DIARIAMENTE ALMOÇO EJANTAR

Av. XV de Novembro, 492 -Fone: (044) 222-3669 -Telefax: (044) 222-6903
A50m da Catedral -Maringá -PR -Contatos com Renato ou Valmor
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produto diferencia¬
d o a o m e r c a d o .
“ E s t e é u m d e t a l h e

que pesa bastante
n o s m o m e n t o s d e

b a i x a n o m e r c a d o .
T e n d o u m a m a r c a

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

mais fácil de supor¬
t a r e s t a s d i fi c u l d a ¬

des”, declara.
P R A I A : J á N a i r

M o n t o r o t e v e o s e u

pr imeiro contato
com franquias du¬
r a n t e a s f é r i a s n a

praia. Foi há quatro
anos. Ela queria
abrir um negócio e
e s t a v a i n d e c i s a . E m

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

c o b e r t a d e a l t e r n a t i ¬

vas capazes de fazer
com que arede su¬
porte um eventual
desaquecimento nas
vendas”, afirma.
D E K A S S E G U I :

Abrir uma franquia
foi amelhor opção
encontrada pelo
dekassegui Roberto
Nakanishi para in¬
v e s t i r s u a s e c o n o ¬

mias. E le t raba lhou

em empresas no Ja¬
pão durante quatro
anos. Quando retor¬
nou. estava decidido
aser um franquea¬
do. Até definir em

0^

u
N a i r c o n h e c e u o s i s t e m a d u r a n t e

férias na praia

que ramo ia atuar, o
empresário visitou feiras de franchising eamiga fez comentários sobre seu desejo e
leu muito sobre oassunto. Foi quando conheceu os detalhes de ser uma
conheceu uma rede que estava iniciando franqueada da rede de lojas de perfumes

cidade de Tupâ, no interior de São ecosméticos L’acqua di Fiori. “Minha
amiga era franqueada eme passou infor¬

mações suficien¬
tes que me con¬
v e n c e r a m a d e c i -

k *

n a

Paulo.

P e n s e .

Oque seria
de sua

e m p r e s a
sem ela?

“ D e s d e o J a ¬

pão minha inten¬
ção era montar um
negócio diferente.
Trazer uma inova¬
ção para Maringá.
E a C a c h a ç a r i a
Água Doce me
ofereceu esta oportunidade”, conta. Pres¬
tes acomemorar oprimeiro aniversário
de inauguração -acasa começou afun-

em dezembro do ano passado -

Empresa: Frutbras
Ramo: Frutas, uegeta/s, peines

ealimentos congelados
f n u e s t / m e n t o : R $ 1 2 m i l

Sistema: Royalty sobre a
compra dos produtos

dir pela abertura
de uma franquia
em Maringá.

Ho je Na i r
tem três lojas da

rede. Duas em Maringá
Apucarana. Além das lojas, ela adminis¬
tra uma distribuidora de produtos da
marca, que abrange uma área de 39

e u m a e m

m u ¬

nicípios. “Colocamos os artigos em cida¬
des que ainda não comportam aabertura

de uma loja. Cuida-

c i o n a r

Nakanishi revela que oretomo está den¬
tro do previsto. “O faturamento está dan¬
do para cobrir as
despesas. Etem
b r a d o o s u fi c i e n t e

s o ¬ m o s p a r a q u e o s
mercados em poten¬
cial tenham contato
c o m n o s s a l i n h a d e

perfumes ecosméti¬
cos”, conta.

(D
o
c

Á

fAm
para fazer com que
e l e n ã o p e n s e
voltar atrabalhar no
Japão.

(D
(D

e m

Apesar de es¬
tar integrada ao sis¬
t e m a e r e a l i z a d a

com aescolha que
fez há quatro anos,
aempresária dificil¬
mente agir ia da
m e s m a f o r m a s e
fosse abrir um novo
e m p r e e n d i m e n t o .
Ela justifica que o
m e l h o r c a m i n h o

para quem pretende

Paulo Poppi,
l a d o d eq u e a o

Ronaldo eJucel Ca-
sagrande ésócio das
duas lojas 775 de
Maringá, está no
ramo de franquia há
se is anos e também
e s t á s a t i s f e i t o c o m a

opção que fez. Conta
que agrande vanta¬
gem do sistema é
poder oferecer um

PARANA ASSISTÊNCIA MEDICA

OSeu Plano de Saúde

F O N E : 2 2 4 - 1 5 3 0
L e a n d r o é u m d o s m a i s n o v o s

franqueados da rede
ACIM -NOVEMBRO/95 -IQ



ingressar em fran¬
quias éoindicado
pelos especialistas.
“Eu t ive muita sorte
d e f a z e r a e s c o l h a
c e r t a . M a s n ã o é a

f o r m a c o r r e t a . Te m

que pesquisar antes.
Investigar. Conhecer
oparceiro para de¬
pois decidir”, alerta.
C A Ç U L A :
Leandro Cezar Fer¬
reira Teles, omundo
da franquia foi des¬
coberto meio que
por acaso. Tudo co¬
meçou há sete anos,
quando ele resolveu
s e m a t r i c u l a r e m u m

g u r o u a s e g u n d a
u n i d a d e , t a m b é m
em Maringá. “Uma
das vantagens da
franquia étrabalhar
c o m u m a m a r c a q u e

tem nome. Com pro¬
d u t o s t e s t a d o s e

aprovados pelo mer¬
c a d o . E s t e s f a t o r e s

pesam muito no mo¬
mento das pessoas
decidirem em qual
e s c o l a s e m a t r i c u ¬

lar”, reforça.
Ogeren te da

l o c a d o r a d e a u t o m ó ¬

v e i s U n i d a s , O d a i r
de Brito Filho, con¬
c o r d a c o m L e a n d r o .

Mas ressalta que o
r e t o r n o d o i n v e s t i -

c — a

D

P a r a

Brito diz que oretorno do
investimento depende 90% do

franqueado e10% do franqueadorcurso de computa¬
ção da CDl Infor¬
mática. De aluno passou aser monitor, mento depende muito mais do trabalho
instrutor, até que há dois anos, oproprie- feito pelo franqueado do que simples-
tário da escola Marcelo Masso Quelho mente ter ocontrato de utilização de uma

d e t e r m i n a d a m a r c a .COMPISfTO SERVIÇO d e c i d i u f u n d a r u m a
Empresa: Sávio Sorvetes

R a m o : S o r v e t e r i a

I n v e s t i m e n t o : R $ 1 5 m i l

S i s t e m a : N ã o c o b r a t a x a d e

franquia, nem royalties

" A L A C A R T \ “Se ofranqueado ficar
àespera do consumi¬
dor, não há marca que
0faça atingir osuces¬
so”, justifica.

20 anos, Leandro éocaçula da rede. Ele SEGURANÇA: Brito também defende a
se diz totalmente adaptado ao sistema, franquia como bom negócio. Considera
Tanto que em fevereiro deste ano inau- um investimento seguro. No caso da Uni-

rede de franchising e
o f e r e c e u a e l e u m aPIZZAS, RODÍZIO

D E P I C A N H A ,
S E L F S E R V I C E

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

E M U I T O M A I S !

v a g a n o p r i m e i r o g r u ¬
po de franqueados.

A t u a l m e n t e c o m

M a i o r e s e m e l h o r e s
Em agosto de 1995 aRevista do O número de franquias mostra a

Franchising, da Editora Globo, umapu- capacidade do franqueador expandir a
blicação bimestral da mesma linha da rede ede transferir know-how. Otempo
Revista Pequenas Empresas Grandes de atuação revela aexperiência com o
Negócios, divulgou oPrimeiro Ranking sistema. Já oaumento das unidades fran-
dos Franqueadores do Brasil. Às mar- queadas no ano demonstra ointeresse e
cas foram classificadas de acordo com opotencial da empresa de crescer por
onúmero defranquias, tempo de atuação meio do franchising. Veja aseguir as
no franchising brasileiro ecrescimento dez primeiras colocadas no ranking da
do número de unidades em 1994. Revista do Franchising.

INÍCIO DO
F R . \ N C I I I S I N G

NÚMERO DEM A R C A

FRANQUIAS
1 9 8 9 1 7 4 6C o r r e i o s

O B o t i c á r i o

K u m o n

L'acqua di Fiori
Kodak Express
Agua de Cheiro
Chlorophylla
Levi ’s

C . C . A . A .

Escolas Fisk

12531 9 8 0

9 0 61 9 7 7

6 6 11 9 8 3

6 1 01 9 8 6

6 2 71 9 8 1

Fone: 222-9162
Rua Santos Dumont, 2.555

1 9 8 6 6 3 3

1 9 7 3 6 2 0

1 9 6 9 4 8 7

1 9 6 8 4 8 4
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das, afranqueadora repassa ao franquea- cessidades do mercado cada vez mais
do todas as coordenadas necessárias para exigente. “O sistema tem flexibilidade e
que 0empreendimento prospere. Do lay melhores condições de se adaptar aos
out, tipo etamanho da loja, ao número de momentos de transformação como éo
funcionários ideal equantidade de carros caso do Real”, avalia,
suficiente para que aempresa dê lucro.
“Estas informações
e s t ã o c o n t i d a s n o

manual que érepas¬
sado ao franquea¬
d o ” . a l l r m a .

Estas garantias possibilitaram a
mudança de prédio
d o C C A A e a r e a l i ¬
zação de um antigo
sonho da equipe lo¬
c a l . “ E s t á v a m o s e m

um local apertado.
Agora temos mais

espaço. As salas são mais amplas efun¬
cionais. Com 0novo prédio passamos a

rece oportunidades para oempreendedor oferecer mais comodidades aos alunos, o
desenvolver um trabalho bem feito, com que passou aser uma contribuição amais
qualidade eresponsabilidade. Possibilita para melhorar orendimento de cada um
um alcance de penetração muito maior. Eno aprendizado da língua estrangeira”,
orespaldo suficiente para atender às ne- comenta Vera Rother.

Empresa: Fry Chicken
R a m o : F a s t f o o d

I n v e s t i m e n t o : D e R $ 5 0 m i l
a R $ 1 0 0 m i l

Sistema: Royalty -5% sobre
o f a t u r a m e n t o b r u t o

D e n t r o d o a s ¬

pecto de segurança,
adiretora da escola de línguas CCAA,
Vera Rother, declara que afranquia ofe-

Carac ter ís t i cas de um l íder

mítimmfamíÉê
Com 15 mil lojas espa¬

lhadas pelos cinco continen¬
tes. oMcDonalds éconside¬
r a d o a m a i o r r e d e d e

franchising do mundo. No
Brasi l sào 164 lanchonetes

em operaçeio. Destas apenas
45% são franqueadas. Oge¬
rente de franquia Eduardo
Mortari Júnior explica que
esta éuma característ ica da

empre.sa. "Existem mercados
onde optamos por adminis¬
t r a r a m a i o r i a d o s n o s s o s

pontos de vendas afirma.
Éocaso da lanchonete de Maringá.

Inaugurada em novembro de 1992, a
loja já atingiu oponto de equilíbrio e,
de acordo com aadministradora, atual¬
mente éum empreendimento rentável,
"/ís no.ssas unidades localizadas cm ci¬
dades do interior apresentam, em mé¬
dia, um faturamento que varia de 1,5 a
2,5 milhões dólares ao ano. EMaringá
está incluída nesta relação", declara
Mor ta r i Jún io r.

Por apresentar estes resultados, o
McDonald’s pretende, apartir de 1996,
franquear todas as unidades em funcio¬
namento fora do eixo Rio-São Paulo.
"Só vamos manter sobre nossa admi¬
nistração as lanchonetes em atividade
no grande Rio egrande São Paulo. As
demais serão repassadas para franque¬
ados. Inclusive ade Maringá", comen-

í Ê m i M
í L .A , . - V i S

Em apenas dez anos, a
Rede Unidas já ocupa o

segundo lugar no mercado
brasileiro de locação de veículos.

Esta posição foi alcançada
porque aUnidas sempre buscou

ser aprimeira aperceber as
necessidades dos cl ientes ecriar,

na frente dos concorrentes,
serviços epromoções inéditos.

Aloja de Maringá deverá estar franqueada
a n t e s d o fi n a l d c 1 9 9 6

sados em franquear aloja da cidade.
São pessoas que estão dispostas ain¬
vestir no mínimo USS 500 mil para ter
um negócio próprio. Deste total, oem¬
preendedor precisar ter 40% de capital
próprio. Adiferença éfinanciada. O
McDonald 's indica oagente financeiro
que oferece melhores condições paro o
empréstimo. Oprazo de pagamento é
de cinco anos, com taxas de juros me¬
nores do que as praticadas pelo merca-

Na próxima vez que você for
alugar um carro, pense

primeiro na Unidas.

Apr imei ra locadora acolocar
ocliente em primeiro lugar.

U n i d a s ,
dez anos |

f a z e n d o

tudo pelo
s e u s o r r i s o !

d o .

Ogerente de franquias garante que
oretorno do investimento étambém em

cinco anos. Neste período ofranqueado
paga cem por cento do saldo devedor,
recupera ocapital próprio utilizado na
transação, além de ter vivido toda esta
fase exclusivamente do negócio. ‘‘Todas
estas vantagens nos leva acrer que an¬
tes do fmal de 1996 teremos concluído
0processo de vendas das unidades a
serem franqueadas ", frisa Mortari.

u n i d a s
Alugue um Carro

R e n t a C a r

Av. Poranó, 987 -Fen»; (044) 262-2221t a .

P L A N T Ã O 2 4 H O R A SMortari diz que já existem interes-
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concretização de uma imagem. Além de
ter toda uma estrutura de suporte preocu¬
pada em garantir lucratividade para asua
empresa”, afirma.

Elizabeth Hermoza Pellato, consi¬
dera que quem compra um franquia está
adquirindo experiência. Ela abriu ase¬
gunda loja da Massaiola no Paraná há um

dos planos, Alcino Moraes, acreditava
que oempreendimento seria um sucesso.

Com 0passar do tempo, afranquea-
dora começou apassar por dificuldades
financeiras edeixou de prestar assistência
àrede. Outro problema enfrentado pela
unidade maringaense foi afalta de hábito
do empresariado em oferecer este tipo de
assistência aos funcionários efamil iares.

“ E m t r ê s a n o s

de experiência
tive que fazer
várias adapta¬
ções para sobre¬
viver”, revela.

Segundo
A l c i n o , s e m a s

modificações onegócio teria naufragado.
Hoje, ao contrário do início, aOralmed
conquistou uma parcela do mercado eco¬
meça aexpandir suas atividades. São três
c o n s u l t ó r i o s e m f u n c i o n a m e n t o e m a i s u m

em fase de instalação, 12 dentistas con¬
t r a t a d o s e u m a c a r t e i r a d e a t e n d i m e n t o

composta de 50 a60 empresas cadastra¬
das. “Estes resultados são frutos de muito
trabalho ededicação de toda aminha
equipe que não mediu esforços para re¬
verter um quadro desfavorável”, enfatiza.

mês. Aescolha foi feita em conjunto com
s u a i r m ã e s ó c i a

Empresa: Gold Coast Flatlng &Pazini
Ramo: Colocação de ouro, prata,

cromo, níquel ecobre em
metais eplásticos

I n v e s t i m e n t o : U S $ 1 5 m i l

Sistema: Royalty -5% do
f a t u r a m e n t o b r u t o

Sônia. “Nós op¬
tamos pelo ramo
d e r e v e n d a d e

massas congela¬
das porque nota¬
mos que havia
u m a c a r ê n c i a n o

mercado”, declara. Pelo movimento ini¬
cial, aempresária está confiante com re¬
lação ao futuro do empreendimento.
“Nestes trinta dias já deu para avaliar que
0negócio dará retorno”, frisa.

Mas nem tudo são flores dentro do

sistema de franchising. Um caso típico de
falta de entrosamento entre franqueador e
franqueado éoda Oralmed -um plano
privado de assistência odontológica. A
unidade de Maringá foi aoitava da rede a
ser aberta. Quando inaugurou avenda

Alcino teve que se adaptar ao
mercado para sobreviver

LIDERANÇA: Para ogerente regional
de franchising da locadora de veículos
Localiza, André Assumpção, agrande
vantagem do sistema épossibilitar que o
empreendedor não parta do zero. “No
caso da Localiza, ofranqueado já come¬
ça atrabalhar com uma marca líder do
mercado. Assim evita-se gastos com a

F O M E N T O
B A N E S T A D O

Se você sonha em abrir aquela empresa que sempre quis ter. Ampliar, modernizar
ou relocalizar oseu negócio, sua indústria. Se quer desenvolvimento, aumento de
produção, crescimento, você precisa de apoio. Qualquer que seja asua área, o
Banestado investe efinancia os seus planos.
Não perca aoportunidade de transformar sua empresa, produzindo mais ecom
qualidade. Com as linhas de crédito do Fomento Banestado você entra com pequena
parte do capital etem àdisposição financiamentos alongo prazo, taxas atraentes e
diversas opções de carências. Converse com um gerente de qualquer agência
Banestado, conte seus planos, evocê poderá realizar seus sonhos com segurança.

^BANESTADO
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Sociologia de
Botequimde Giro

f

C o n d o r Pazz iano t to

Em outubro, Maringá ganhou uma
loja do Condor Supermercados. A
localização éestratégica: fica nas
esquinas da Colombo com aParaná, no
lugar do antigo Musamar, onde está
sendo construído oshopping Columbus,
com previsão de inauguração para oano
que vem. Pedro Joanir Zonta, diretor e
fundador da rede. que tem 18 lojas, diz
que os princípios básicos da empresa são
aqualidade, oatendimento, avariedade e
as promoções.

oministro do Tribunal Superior
do Trabalho, Almir Pazzianotto esteve
em Maringá no dia 13 de outubro. Ele
fez palestra no auditório da Câmara
Municipal, aconvite da ACIM, Sebrae
eCocamar. Para um público de 140
pessoas, Pazzianotto falou sobre livre
negociação, pluralidade sindical,
terceirização erelações trabalhistas.

V o t o

d e L o u v o r

Ojornalista Messias Mendes, edi¬
tor da TV Tibagi eassessor de imprensa
da Sanepar, lança no dia 8de dezembro o
livro “Sociologia de Botequim”. Será às
2 0 h 3 0 n o a n fi t e a t r o H é l i o M o r e i r a . O l i v r o

m o s t r a u m a c o l e t â n e a d e c r ô n i c a s d o

jornalista, amaioria publicada nos últi¬
mos anos nos jornais de Maringá.

F

Por iniciativa do deputado Joel
Coimbra, aAssembléia Legislativa do
P a r a n á c o n c e d e u “ Vo t o d e L o u v o r ” à
ACIM, em nome do presidente Pedro
Granado, eao Sindvest, em nome do pre¬
s i d e n t e A n t o n i o R e c c o . O Vo t o f o i e m
decorrência da organização da Feipar
Moda 95, realizada entre os dias 22 e25
de setembro no Pavilhão de exposições.

l v « n A m o r i m

Aspen Park
Ademir Camargo, especialista em

marketing, assumiu no último dia l® de
novembro, asuperintendência do Aspen
Park, em Maringá. Ele passa aser o
responsável pelo empreendimento que
será inaugurado em abril do próximo
a n o .

P ó l o

Joel Coimbra justificou oVoto,
afirmando que aFeipar Moda visa aim¬
plementar, profissionalizar edesenvolver
aindústria têxtil paranaense. “É um acon¬
tecimento histórico que coloca Maringá
em condições de assumir sua posição de
Pólo da Indústria Têxtil da região”, diz.

convidados para aentrega das lojas.
“Estaremos cumprindo uma etapa
importante eoque émelhor, dentro do
cronograma”, comentou. Daquela data
em diante, as obras entrarão em fase de
a c a b a m e n t o .

Camargo está ultimando detalhes
para a“Festa do Capacete”, no próximo
dia 28, às 20h30, oportunidade em que
adiretoria do Aspen Park Shopping
Center pretende reunir mais de 500

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

* P e ç a s e R c e s s ó r i o s
*Serviços de Cletr ic idode poro outos
* € 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 In jetoras e
b i c o s i n j e t o r e s B O S C H e C . fl . V.

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
M A R I N G Á P A R A N ÁC E P 8 7 0 3 0 - 1 2 0
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Governo apoia
expositores

I < r

10
S U I T E * H O T E L

ASua Res idênc ia
Execut iva no

Centro de Maringá

Graças auma iniciativa do Sindvest de Maringá, oGoverno do Estado
assumirá as despesas com adecoração da “ilha ”que abrigará

os paranaenses durante aFenit 96

Em 1996 as em¬
presas do setor de con¬
fecções do Paraná nào
ficarão mais escondi¬
das na Fenit -Feira In¬
ternacional da Indústria
T ê x t i l P r i m a v e r a - Ve -

rão -que será realiza¬
da em São Paulo entre
os dias 25 e28 de ju¬
nho. As empresas do
setor fizeram um pro¬
jeto, aceito pelo Gover¬
no do Estado, eagora
ficarão juntas em uma
“ i l h a ” .

Oobjet ivo éle¬
var pelo menos 40 em¬
presas de cidades como
Maringá, Londrina,
Curitiba, Ponta Grossa
eCianorte, entre outras.
Ocusto por participante éde R$ 2.340,
podendo ser parcelado, com oapoio do
Sebrae-PR. OGoverno do Estado está
trando com uma verba de R$ 90 mil, ar¬
cando com as despesas de decoração da
i l h a .

do aos expositores pa¬
ranaenses. “Os empre¬
sários que expõem in¬
d i v i d u a l m e n t e fi c a m

no fundo do pavilhão,
ofuscados por empre¬
sas que montam es tan-

des luxuosos egran¬
des”, afirma.

P a r a

● I , .

r
F e r r a z ,

além de ser uma viiri-●113 Aptos de luxo
com cofres indiv iduais

●Room-Service 24 horas

●Auditório para 200 pessoas
●Salões para reuniões
empresariais esociais
●Terraço com piscina,

sauna, quadra de squash
●Estacionamento privativo.

ne por onde passam
empresários de todo o
Brasil ede alguns ou¬
tros países, aFenit tam¬
b é m é u m e x c e l e n t e
ponto de venda ede
contato com possíveis
fu turos fo rnecedores .

“Lá também podemos
comparar nossos pro¬
dutos com artigos de

empresas dos grandes centros, analisando
se estamos no caminho certo”, explica.

Foi devido aessa importância da
Fenit no contexto nacional que oSindvest
decidiu pedir oapoio do Governo do Esta¬
do. De acordo com oprojeto, oapoio será
dado nos próximos quatro anos. Esse pra¬
zo épara dar sustentação ao projeto ea
partir deste período as empresas terão con¬
dições de continuar com recursos próprios.

Através de.uma decoração que pro¬
porcione um visual diferenciado para as
empresas do Estado do Paraná, os exposi¬
tores acreditam que serão facilmente iden¬
tificados pelos visitantes. De acordo com
as justificativas do projeto, isso elevará a
imagem dos produtos fabricados no Paraná
efortalecerá as indústrias através da atração
de novos clientes, sejam nacionais ou es¬
trangeiros.

F e r r a z : “ n ã o s e r e m o s

m a i s o f u s c a d o s ”

e n -

Ailha do Paraná terá cerca de 600
m^ muito distante do tamanho de um dos
destaques da Fenit, oCeará, que no ano
passado teve um estande com 2.200 m^. Foi
seguindo oexemplo do Ceará que oParaná
decidiu pedir apoio do Governo. “Nós que¬
remos nos apresentar como Estado enão
individualmente”, explica opresidente do
Sindicato das Indústrias do Vestuário de

Maringá, Antonio Recco.
LUXO: Oempresário Luis Fernando
Ferraz, diretor da Lanfer, vai participar da
Fenit pela segunda vez. Ele foi um dos
defensores do apoio do Governo do Esta-

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

Rua Néo Alves Martins, 2398
Maringá -Paraná
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COPSJEM

i rempresa modelo
‘ A

Empresários de Maringá conhecem indústrias do Grupo Inepar, de
Curitiba, os processos de qualidade eprodutividade que as levaram

aser exemplos nacionais eoprojeto que promete revolucionar
osistema de comunicação pessoal do planeta

í

Em outubro, oCope-
jem -Conselho Permanen¬
te do Jovem Empresário, da
ACIM -organizou mais
u m a v i s i t a a u n i d a d e s i n ¬
dustriais de grandes corpo¬
rações. Foi aquarta promo¬
ção do gênero. Desta vez, o
grupo formado por 15 pes¬
soas conheceu as instala¬
ç õ e s d a I n e p a r , e m
Curitiba. Aviagem ocorreu
no dia 26 eteve oapoio do
S e b r a e - P r .

\ /

TOUm dos ingredientes do sucesso da Inepar éograu
de comprometimento de seus funcionáriosAInepar foi fundada

h á 2 7 a n o s . N a s c e u c o m o

fornecedora de produtos para osetor de
geração de energia elétrica. Hoje, ogru¬
po éformado por mais de 10 empresas
que atuam nos segmentos de automação
industrial, telecomunicações, revenda e
consórcios de automóveis nacionais e
importados, televisão acabo, aviação
mercial, corretora de valores ede títulos,

nização da convivência funcionários-em-
presa”, diz.

Étudo 0que você precisa quando vai
anunciar seus produtos ou serviços. Eaí,
não tem veículo melhor que ooutdoor.

Todo mundo vê, eele fica 24 horas
por dia no ar, divulgando sua empresa.
Epara garantir aeficiência, contrate a
Outinar. Além de ler gi áfica própria,
assegurando aagilidade eaqualidade
da produção, aOiitmar conln com
pontos cslralcgicamenle colocados

em Maringá eregião, estendendo-se
também por toda aRota Oeste: Foz

do Iguaçu, Cascavel, Toledo, Medianeira
etc, multiplicando oimpacto de sua

propaganda. Anuncie com aOutmar.

Uma prova do reconhecimento pú¬
blico está no fato de aInepar ter sido
aceita como parceira de um programa
que envolve as principais companhias in¬
ternacionais do mundo: oProjeto
I r i d i u m . O I r i d i u m é u m s i s t e m a d e
transmissão de dados, voz eimagens de
alta velocidade via satélite que entrará
em operação em 1998.

De acordo com Garret, oprojeto
vai revolucionar osistema de comunica¬
ção pessoal do planeta. Sustentado por
67 satélites interligados em baixa órbita
-acerca de 780 quilômetros da superfí¬
c ie da te r ra -o I r id ium subst i tu i rá os is¬
tema de telefonia celular em operação,
com uma vantagem: ele decretará ofím
dos problemas de barreiras naturais en¬
frentados pelos usuários atualmente.

Outra vantagem do Iridium éque a
localização dos satélites vai permitir a
comunicação eatransmissão de dados e
imagens de qualquer ponto do planeta
com grau de interferência próximo de
zero. “Será aconcretização do sonho de
se ter omundo ao alcance da mão”, frisa
0superintendente da Fundação Inepar.

c o -

e n t r e o u t r o s .

Estas empresas geram 1.900 em¬
pregos diretos, sendo que 1.200 vagas

oferecidas pelas duas unidades in¬
dustriais de Curitiba visitadas pelos em¬
presários maringaenses. Em 1994, ogru¬
po apresentou uma taxa de crescimento
médio de 25%. Ofaturamento global foi
de 320 milhões de dólares. Estes resulta¬
dos, segundo osuperintendente da Fun¬
dação Inepar, Carlos Augusto Garret são
frutos de um programa motivacional im¬
plementado em 1989.
MODELO: Garret explica que na época
0mercado passou aexigir maior produ¬
tividade. Asaída encontrada pela Inepar
foi criar uma nova relação entre capital
etrabalho. “Desencadeamos um proces¬
so de aperfeiçoamento contínuo do nos¬
so quadro funcional eabrimos canais de
comunicação que possibilitaram ahuma-

s a o

o u T D o O R
AV. lios PALMARES, (150

F0A’E (044) 228-5335
MARIIVGA -PR
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Carência visual» r »
O

Decorador de ambientes ministra curso em Maringá edá dicas de
como embelezar as áreas de exposição dos produtos sem onerar

os custos de produção. Conselho da Mulher da ACIM
prepara agora oConcurso de Vitrines

m
r e f e i ç õ e s

Anossa empresa surgiu para atender
aos companheiros empresários de

Maringá eregião.

Atendemos com simplicidade,
competência eamizade.

Alimentar bem os colaboradores das
empresas énossa missão.

As vitrines devem explorar os recursos disponíveis nas empresas

Os empresários do comércio vare¬
jista precisam reconhecer opape! que as
vitrines representam para os seus negócios.
Aafirmação édo decorador de ambientes
Sa la t i e l dos Passos . E le es teve em Mar in¬

gá nos dias três equatro deste mês para
min is t ra r um cu rso sobre “V i t r i n i smo -

Visual eMerchandising”. Oevento foi uma
promoção do Conselho da Mulher Empre¬
sária eExecutiva da ACIM, com apoio do
Sebrae, eteve aparticipação de 30 pes¬

s o a s .

Salatiel trabalha com decoração de
vitrines há 17 anos. Neste período desen¬
volveu projetos para empresas de norte a
sul do país eaté do exterior. Na opinião
dele, avitrine éoprimeiro vendedor, o
cartão postal da loja. “Ela precisa ter im¬
pacto. Ser criativa. Expor bem os produ¬
tos. Chamar aatenção do consumidor. Fa¬
zer com que ele pare para observá-la. Com
que se sinta convidado aentrar ecomprar”,

Todos os nossos sen/iços são
supervisionados por nutricionista e

estamos cadastrados no
PAT sob 718010936-MT.

Tipos de serviços que oferecemos:
—cozinhamos eservimos na própria

empresa tomadora;
—cozinhamos em nosssa r

transportamos eservimos
empresa tomadora;

-fornecemos refeições embaladas; e
- l a n c h e s .

e m p r e s a ,
n a

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

C G C ( M F ) 8 1 1 0 8 0 2 9 / 0 0 0 1 - 9 3 ● I N S C R E S T 7 0 1 0 3 9 6 1 - J

MATRIZ: Rod. PR 317 ●Km 02 ■(Salda p/Campo MourAo) -Fone: (044) 225-3748
F a x ( 0 4 4 ) 2 2 S - 2 5 4 7 - C E P 8 7 0 6 5 - 0 0 0 - C l P o a l a l 4 5 1 ●M a r i n g é - P a r a n A

‘Transportando com segurança equalidade”

" f á x i A é r e o
FONE: (044) 222-69B9

O f e r e c e m o s a i n d a :

Almoços, jantares, lanches e
coquetéis para:
Congressos, encontros, reuniões,
c a s a m e n t o s e a n i v e r s á r i o s .

F I L I A I S :P A R A N Á
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ALMIRANTE TAMANDARÉ ROD. DOS MINÉRIOS -KM 15 -FONE: (041) 757-1248 -ANEXO AO POSTO L. M.
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C A M P O M O U R A O
CAMBÊO

<4? J. C. ALCÂNTARA &CIA. LTDA. P A R A N A V A l

S À O P A U L O
S A O P A U L O .
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de tecido, estampa, ou seja,
apeça como um todo. Eo
vitrinista precisa saber ex¬
plorar estes detalhes”, re¬
força Salatiel. Avaloriza¬
ção do produto pode ser
feita com oauxílio de jor¬
nal, sacos plásticos, cadei¬
ra, cabides, caixas de pa¬
pelão. “Vivemos uma épo¬
ca em que acriatividade
deve ser oprincipal dife¬
rencial do nosso trabalho.

Apartir de um cabide
pode-se ter uma produção
de moda”, exemplifica,

d i c a

ressa l t a .

Dentro do processo
de elaboração de uma vitri¬
ne, oprimeiro passo édefi¬
nir 0projeto visual. De pre¬
fe rênc ia com 0aux í l i o de

um rascunho em papel,
onde se pode visualizar de¬
terminados efeitos de luz,
cores ede distribuição dos
objetos. Somente após aes¬
c o l h a d o t e m a d a v i t r i n e é

que se deve iniciar otraba¬
lho de decoração. “A sen¬
sação de criar uma vitrine é
s e m e l h a n t e a d e u m d i r e t o r

de um espetáculo. Oespa¬
ço aser decorado precisa ser
visto como se fosse um pal¬
co que abrigará um show”, compara.

O u t r aAntes de começar otrabalho de decoração épreciso
d e fi n i r u m t e m a

d o

decorador équanto ao tem¬
po de duração de uma vi-

maneira que 0consumidor possa observar trine. Salatiel diz que oprazo máximo é
RACIONALIZAÇÃO: Ele recomenda todos os seus detalhes. Em determinados de 15 dias. Acima deste período, ela perde
que sejam explorados ao máximo os re- casos épreferível utilizar poucas peças, oimpacto, aatualidade. Deixa de impres-
cursos disponíveis na empresa. Esta medi- Apelar para aqualidade enão para aquan- sionar eoconsumidor passa aolhar os pro-
da, além de valorizar os produtos vendi- tidade. d u t o s c o m o p e ç a s d e f e i t u o s a s , e n c a l h e s ,
dos na loja, reduz ocusto de produção. “Quem vai comprar uma roupa, por “Pode-se até usar omesmo artigo, mas ne-
Uma das saídas éexpor os artigos de uma exemplo, quer ver os botões, as golas, tipo cessariamente deve-se mudar aconcepção

visual. Por isto éque as lojas devem ter
pessoas capazes de deixar sempre atrativas
as áreas destinadas àexposição de produ¬
tos”, justifica.

A u t o d i d a t a s

Grande parte dos par¬
ticipantes do curso de Vi-
t r in ismo era composta por
pessoas que ainda não tinham
tido aoportunidade de fre¬
quentar eventos do gênero.
C o m o é c o m u m n o c o m é r c i o

varejista, eles decoravam suas
vitrines sem conhecer muito as

técnicas que podem colaborar
para deixar oespaço mais
a t raen te . Era um t raba lho
autodidata, baseado no in¬
teresse que cada pessoa tinha
pelo assunto.

Aproprietária da Two Em, Eli
Slaviero, ficou tão interessada pelo cur-

que pretende se especializar mais.
”Vou fazer outros cursos. Adquirir no¬
vos conhecimentos", diz. Na sua empre¬
sa ela éaresponsável pela concepção
das vitrines. "Eu tinha as idéias, mas
pecava na hora da execução. OSalatiel
nos mostrou vários detalhes que podem
deixar nossas lojas mais bonitas", acres¬
c e n t a .

Uma empresa de
crédito garantindo o

re to rno de seu c réd i to .

Durante ocurso, os participantes
e x e r c i t a r a m s u a c r i a t i v i d a d e 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 :
da farmácia. "Durante ocurso, apren¬
demos como fazer para mostrar nossos
produtos de forma mais sugestiva, em
h a r m o n i a c o m o a m b i e n t e o n d e o s a r t i ¬

gos ficarão expostos ", revela.
Sônia Uliana, presidente do Con¬

selho da Mulher da ACIM, está entusi¬
asmada com os resultados alcançados
com apromoção do evento. Declara que
espera ver os reflexos do aprendizado
no concurso de vitrinismo aser realiza¬
do no Natal deste ano. "Se depender do
clima de empolgação das participantes,
edas vitrines produzidas pelas equipes
participantes do curso, teremos dificul¬
dades em escolheras lojas vencedoras ",
frisa.

C O B R A N Ç A S

S E R V I Ç O Ss o .

A S S E S S O R f 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

Na opinião de Marilda Shinnai. das
Farmácias União, uma vitrine bem feita
colabora parafazer oestoque girar mais
rápido. Ointeresse dela éem melhorar
ovisual do departamento de cosméticos

Filiada ao grupo UNIDOS-RJ.

MARINGÁ -Fone; (044) 226-5114
LONDRINA -Fone; (043) 323-1838
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Como va i o
saúde dos

func ioná r i os da
sua empresa?
Já éhora de

você se
p r e o c u p a r c o m

isso !

C O N V Ê N I O

8
. . 3

Natal i lumina
comunidade

AACJM convidou acomunidade para viabilizar uma campanha de
Natal etodos os segmentos participaram. Assim, dezembro será um

mês de muita luz emúsica na cidade

Após areali¬
zação de três reu¬
niões com repre¬
sentantes de prati¬
c a m e n t e t o d o s o s
s e t o r e s d a c o m u n i ¬

dade, desde empre¬
sas, passando por
associações de bair¬
ros eclubes de ser-

mércio cTurismo,
J o ã o C a r v a l h o P i n ¬

to, disse que opre¬
feito Said Ferreira
a u t o r i z o u a P r e f e i ¬

tura apagar as des¬
pesas de energia
elétrica da ilumina¬
ção de Natal da ci¬
dade. Segundo ele,
várias praças de
Maringá também
ganharão ilumina-

SAÚDE
MARING
nai» Eimsarla

i viços, até oPoder
P ú b l i c o , a A C I M
conseguiu viabili¬
zar uma campanha conjunta de Naial. O
objetivo éestimular oespírito natalino en¬
tre as pessoas eatrair consumidores para
Maringá.

Vários segmentos da comunidade
estão envolvidos com oprojeto

ção especial neste Natal.
V I T R I N E S : O C o n s e l h o d a M u l h e r E m ¬

presária eExecutiva da ACIM vai promo¬
v e r e s t e m ê s u m c o n c u r s o d e v i t r i n e s .^Custo acessível

^Sem carência
para consultas

e e x a m e s

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

Oprefeito Said Ferreira compareceu
àúltima reunião conjunta ao lado de três
secretários eelogiou ainiciativa da comu¬
nidade em realizar acampanha. Mais que
isso, garantiu aparceria entre oPoder Pú¬
blico eainiciativa privada na promoção da
campanha de Natal.

Asecretaria da Cultura, Marilin
Iupã Cordeiro disse que aPrefeitura tem
17 corais treinando para fazer apre.senta-
ções em diversos pontos do município du¬
rante omes de dezembro. Ela lembrou
também que está sendo construída
vorc de Natal com cinco metros de altura.
A“Árvore gigante” terá uma estrutura de
aço onde serão fixados 790 vasos de flores
Bico de Papagaio.
CATEDRAL: Oprincipal cartão postal de
Maringá também ganhará novas cores nes¬
te Natal. Osecretário dos Transportes,
Claudiney Vecchi, disse que Já foi desen¬
volvido um projeto para acolocação de
duas mil lâmpadas na Catedral. “Serão 20
cordões descendo do alto da Catedral, com
100 lâmpadas cada um”, explica.

Vecchi afirmou também que este
ano está sendo preparada uma iluminação
especial para os obeliscos das entradas de
Maringá. Já osecretário da Indústria, Co-

“Queremos estimular os lojistas aenfeitar
suas lojas, deixando-as mais atraentes para
os consumidores”, frisa Sonia Uliana, pre¬
sidente do conselho. Também existe apos¬
sibilidade de um concurso de iluminação
de prédios.

Algumas associações de bairros
também pretendem realizar promoções dc
Natal. É0caso por exemplo da Associação
da Vila Operária. AIgreja local será total¬
mente decorada ehaverá apresentação de
corais. OSesc promete surpreender, com
seu Grupo de Terceira Idade, que ensaiou
cantigas natalinas esairá pela cidade em
car roças deco radas . OAspen Park
Shopping Center garantiu que vai organi¬
zar adescida do Papai Noel dc helicóptero.
Vai haver também asegunda Mostra dc
Mesas de Na ta l .

u m a a r -

f C O N V Ê N I O g

»UDE WIIU Como existe muito serviço pela fren¬
te, aACIM contratou aSanta Lucia Propa¬
ganda para organizar os eventos. “Ternos
que ter um calendário especial para divi¬
dirmos bem adata de todas as realizações”,
explica adiretora de eventos epromoções
da ACIM, Maria Alice Pinatti. “Além dis¬
so, existe muito trabalho pela frente esere¬
mos assessorados por pessoas especializa¬
das”, acrescenta.

Garantido pelo Hospital
eMaternidade Maringá

(044) 224-7122
03 -ACIM -NOVEMBRO/95
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Doações auxiliam UEM
AUniversidade Estadual de Maringá recebe muitas doações de pessoas fisicas ejurídicas, desde

animais até equipamentos para informática. Benfeitores podem abater doações no Imposto de
Renda. Em outubro, aACIMintermediou adoação de computadores àUEM

Heiio f Mâfcon

pria Universidade, os doadores também
são beneficiados com um recibo que dá
direito adesconto no Imposto de Renda,
já que ainstituição éuma entidade de
utilidade pública. Adedução das contri¬
buições edoações estão previstas no arti¬
go 87 da lei 8.891/95.

Od i re to r de Comérc io Ex te r i o r da

ACIM, Jefferson Nogaroli, espera que o
exemplo dado pela Usina Nova América
eoutros doadores, sirva como estímulo
para que outros empresários façam omes¬
mo com equipamentos, móveis eoutros
utensílios que não estejam mais sendo uti¬
lizados. “É um gesto que demonstra aboa
vontade do empresário eque gera bene¬
fícios para acomunidade'’, frisa.

Odiretor da ACIM edos Super¬
mercados São Francisco, Jefferson
Nogaroli, ficou sabendo no início deste
ano que um de seus fornecedores, aUsi-

Nova América, fabricante do açúcar ^mÍI
n a

Dolce, no interior paulista, havia trocado
todos os seus equipamentos de informática
elinha “encostado” dezenas de computa¬
dores eoutros acessórios. Depois de um
contato com odiretor da empresa paulista.
Sebastião Aiso, Nogaroli conseguiu a
doação dos equipamentos para aUniver¬
sidade Estadual de Maringá.

Os equipamentos já foram incorpo¬
rados ao patrimônio da UEM. Os paulistas
doaram 54 temiinais de computadores,
controladoras de terminais, duas CPUs,

impressora, piso elevado, 3.500 me-

Doações para aUEM permitem
a b a t i m e n t o d o I R

Foram centenas de doações, mesmo as¬
sim, aUniversidade acredita que poderia
r e c e b e r m u i t o m a i s .

João Dirceu Nogueira alerta que
muitas empresas epessoas não sabem que,
além de contribuir para melhorar apró-

u m a

tros de cabo coaxial eoutros acessórios.
Apesar de já existirem equipamentos mais
modernos no mercado, aUniversidade vai
utilizar praticamente tudo oque foi doa-

' A

d o .

Segundo oPró-Reitor de Adminis¬
tração, João Dirceu Nogueira, havia defi¬
ciência de terminais na Universidade,

colocar nosso IBM Q U A R T O S :“Agora conseguiremos
em todos os setores do campus”, explica.
João Dirceu relata que adoação foi ex¬
cepcional”, principalmente por se tratar
de equipamentos da área de informática.

OPró-Reitor acrescenta que aUEM
está acostumada areceber doações de pes-

física, principalmente de professores
da própria instituição, que conhecem de
perto as dificuldades enfrentadas na aqui¬
sição de equipamentos. Mesmo assim, este

Universidade já recebeu doações
de empresas como Dama, RST Informá¬
tica, Abatedouro Coroaves eBanco do

C/ TELEFONE, VENTILADORES, TV A
C O R E S E C H U V E I R O S C / D U C H A S

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

C/ TELEFONE, TV ACORES,
F R I G O B A R , A R C O N D I C I O N A D O
E C H U V E I R O C / D U C H A S

s o a

●SERVIÇO DE COPA

● L A V A N D E R I Aa n o a

●E S TA C I O N A M E N TO G R AT U I TO
Brasil, entre outras.

As doações vão desde mesas, ca¬
deiras eferro elétrico, até pianos, apare¬
lhos de som, monitores de TV, impresso¬
ras, câmeras de vídeo eteclado eletrônico.
ODepartamento de zootecnia chegou a
ganhar este ano um carneiro reprodutor.

NAO COBRAMOS TAXA DE SERVIÇOS

RUA BASILIO SALTCHUK, 599 TELEFAX: (044) 222-2019
C E P 8 7 0 1 3 - 1 9 0 P A R A N AM A R I N G A
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Agenda da Diretoria
O u t u b r o

ASSOCIAÇÃO COMERCIAL E
INDUSTRIAL DE MARINGÁ

Rua Néo Alves Martins, 2321
Fone: (044) 226-1331

Fax: (044) 223-5007 -CP.: 1033
Maringá -Paraná

Dia 04: Jorge Toyofuku representou a
diretor ia na abertura oficial da Feira do

Empreendedor, promovida pelo Sebrae
no Pavilhão de Exposições.

Donisete Busiquia eCarlos Rober¬
to Previdelli representaram aACIM na
abertura da Londrina Sem Fronteiras, em
L o n d r i n a .

Dia 09: Oassessor da diretoria ,Wagner
Ramos, representou aentidade em reu¬
nião do Tribunal Regional Eleitoral para
discutir acampanha de Alistamento e
T r a n s f e r ê n c i a s E l e i t o r a i s .

Dia 11: Hélio Costa Curta participou da
solenidade que deu início ao funciona¬
mento das rotativas coloridas do jornal
ODiário do Norte do Paraná.
Dia 13: Pedro Granado, Maria Alice
P ina t t i , José Lu i z Sande r eCa r l os
Previdelli participaram da palestra com
omin is t ro do TST A lmi r Pazz ianot to .
Dia 21: Sonia Uliana participou da sole¬
nidade em comemoração ao cinquente¬
nário da ONU, no Centro de Convivên¬
c i a C o m u n i t á r i a .

Dia 23: Vários diretores participaram da
reunião para discussão da campanha de
Natal, na sede da ACIM.

D I R E T O R I A E X E C U T I VA
Presidente: Pedro Granado Marlines

Primeiro Vice-Presidente:
Hélio Edys Deimutti Cosia Curta

Segundo Vice-Presidente; Jorge Toyofuku
Diretor p/ Assuntos do Comércio:

Antônio Donisete Busiquia
Diretor p/ Assuntos da Indústria: Claudomiro Siroti

Diretor p/ Assuntos da Prestação de Serviços:
José Luiz Sander

Diretor p/ Assuntos de Comércio Exterior:
Jefferson Nogaroli

Diretor p/ Assuntos Comunitários:
Fernando José Rezende

Diretor p/ Assuntos Sócio-Econômicos:
D i r c e u M a r t i n s

Diretor p/ Assuntos de Informações Cadastrais:
Carlos Roberto Previdelli

Diretor de Finanças ePatrimônio;
Cláudio Haruo Mukai

Diretora de Eventos ePromoções:
M a r i a A l i c e P i n a t t i

Diretora de Relações Públicas:
Noemi de Oliveira Seravalli

Diretor da Revista ACIM: Luiz Carlos Masson
Diretor da Agência Jd. Alvorada: Valdir Pignata

Assessor da Diretoria: Wagner Ramos
Gerente Administrativo: César Augusto Galli

Secretária Executiva: Élcia Valentini do Nascimento
Chefe do SCPC: Zenaide Machado
CONSELHO DELIBERATIVO

Presidente: Massao Tsukada
Secretário: Paulo Morais Badan

Membros: Fernando José de Faria Ferraz, Gregório
artmez Sanches. João Noma, José Gomes Ferreira,

Lucheo A. Torabini. Miguel Fuentes Salas, Milton
Masŝ  Monta, Odilon Populin, Paulo Fernando de
t-igueiredo S. Marchese, Reginaldo Nunes Ferreira,

Rraato Fnedrich, Sabas Martins Fernandes,
Sebastião Carlos Abrâo eValdecir de Britto

ai c^^EMBROS NATOS:
Canií Gomes, Álvaro Miranda Fernandes,
Pjj?™ German i , E rme l i ndo Bo l f e r,

Dutra, Manoel Mário de
Vermclhr. «VI ^ Tsukada, Raymundo do PradoVermelho. S.dn̂ :, Meneguetti. Ubirajara de Araújo Pismel.

r.íoo m u l h e rempresaria EEXECUTIVA
Prí™»- Sônia Maria UlianaPnme.raWPr«,dente: Solange Aparecida de Paula
Priml?r C le ide P in to

Christina Silva Campos
Primp- X SecreUria: Rosa IzelH Martins

Rodrigues^Tesoureira: Maria Alice Pinatti
CONSEUIO PERMANENTE DO JOVEM

EMPRESÁRIO MARINGAENSE
»/● José Rubens Abrâo
Vice-Presidente: Olga Elizabeth Moleirinho
Pnmeiro Secretario: Paulo Roberto Viscardi

Segundo Secretário: Osvaldo Alves Rosa Júnior
Pnmeiro Tesoureiro: Luís Fernando Ferraz

Segundo Tesoureiro: Édson Nishimura Nakagawa
Primeiro Diretor Adjunto; Galileu Limonta Maia
Segundo Diretor Adjunto: Mário Sérgio Verri

CÂMARA SETORIAL DE HOTÉIS,
RESTAURANTES EBUFFETS

Presidente: Antonío de Souza
Vice-Presidente: Renato Fnedrich

Secretário: Emane Caíres Lara

Lojistas da Quadra das Americanas
v i s i t a m a A C I M

Pedro Granado participou da pa¬
lestra com 0deputado federal Luiz
Roberto Ponte, sobre Reforma Tributá¬
r i a .

D ia 24: Noemi Seraval l i eEl izabete
Emídio participaram da comemoração
do 3° ano do Golden Ingá.

Pedro Granado participou da sole¬
nidade de inauguração da filial dos Su¬
permercados Condor em Maringá.
D i a 2 5 : P e d r o G r a n a d o r e c e b e u a v i s i t a

do presidente da Associação Comerciai
e I n d u s t r i a l d e M a r e c h a l C â n d i d o
Rondon, Roni Guinter Lamb.
Wagner Ramos representou adiretoria
na recepção ao ex-embaixador do Brasil
na Nigéria, Geraldo de Lima, nas insta¬
lações das Antenas Aquário.
Dia 26: Valdir Pignata participou das
comemorações do 31° aniversário de
fundação do 4° Batalhão da Polícia Ro¬
doviária de Maringá.
D i a 3 0 : A d i r e t o r i a d a A C I M r e c e b e u a s

visitas dos empresários Adalberto Sér¬
g i o S o b r i n h o , M o a c i r R o d r i g u e s
Montalvão eCláudio Batistela, da asso¬
ciação da Quadra da Americanas.

M a r c o A n d r é

R e u n i ã o o r d i n á r i a d a

d i r e t o r i a d a A C I M

F R A T E L L O
G A L E T E R I A

r o d í z i o t i p o s a n t a f e l i c i d a d e

-Sopa de Capeletti
-Spaguetíi
- M a i o n e s e

-Poíenta com Queijo

-Ga le to ao Pr imo Can to
- L a z a n h a
- N h o c
- R i z o t o
- R a d i c c e c o m B a c o n

y

ACIM: AFORÇA EMPRESARIAL
QUE UNE ECONSTRÓI Av. Projetada. 362 esq. Av. Herval -Novo Centro -(044) 222-5574 >Maringá -PR
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T r i l u t o s

Deputado defende proposta
Deputado federal pelo Rio Grande do Sul, Luiz Roberto Ponte, faz palestra em Maringá,

tira dúvidas da população ediz acreditar na ap?‘Ovação de sua proposta
de Reforma Tributária em tramitação no Congresso Nacional

OBrasil necessita de
um sistema tributário sim¬
ples ejusto. De um modelo
de geração de recursos que
minimize oproblema da
evasão fiscal ereduza oín¬
dice de sonegação. Aanáli¬
se édo deputado federal
(PMDB-RS). Luiz Roberto
Ponte. Ele esteve em Ma¬
ringá no dia 23 do mês pas¬
sado, onde participou de de¬
bate com apopulação no
Plenário da Câmara Muni¬
cipal.

aoperacionalização da Re¬
f o r m a T r i b u t á r i a . P o n t e d i z

que épreciso deixar claro
qua! opapel da União, dos
Estados edos Municípios e
qual parcela do bolo será
d e s t i n a d a a c a d a u m .

DISTRIBUIÇÃO; Pelo
projeto do parlamentar gaú¬
cho, este problema estará re¬
solvido apartir da adoção
de uma nova fó rmu la de d is¬

tribuição da arrecadação. Os
recursos arrecadados perten¬
cerão àFederação. Do total
3 4 % s e r ã o d e s t i n a d o s à
U n i ã o , 4 0 % a o s E s t a d o s e

25% para os Municípios. O
1% restante servirá como fonte mantene¬
d o r a d e u m f u n d o d e d e s e n v o l v i m e n t o

Ponte tem viajado pe¬
las principais cidades do
país para divulgar sua pro¬
posta de emenda constitucional em
tramitação no Congresso Nacional. O
objetivo do roteiro de palestras écolher
subsídios junto àsociedade econquistar
liados. Oprojeto do parlamentar gaúcho

prevê aredução do número de tributos de
57 para apenas cinco.

Segundo Ponte, qualquer tipo de
Reforma Tributária que venha aser
adotada pelo país deverá respeitar oprin¬
cípio básico da capacidade contributiva
do cidadão. “Levar em consideração oli¬
mite de pagamento do contribuinte éum
conceito de justiça elementar. Deve pa¬
gar mais quem ganha mais’, declara.
TECNOLOGIA: Ele defende autiliza¬
rão da tecnologia eda eletrônica. Os dois
recursos auxiliariam na eliminação dos al-

custos de arrecadação, fiscalização, da
burocracia eno controle da sonegação.
“Com 0apoio da informática podemos

sistema de cobrança automática,
direta, que iniba aação dos sonegado¬
res”, destaca.

Osistema seria semelhante ao co¬
locado em prática na época do IPMF
imposto sobre cheques. Ponte comenta
que durante operíodo de validade aNa¬
ção não precisou gastar “um tostão se¬
quer” na cobrança do tributo. Emuito me¬
nos na fiscalização. Chegou adesafiar o
plenário aprovar que alguém no país te¬
nha conseguido sonegar oimposto sobre

Odebate foi no Plenário da Câmara Municipal

movimentação financeira.
A i n f o r m á t i c a s e r v i r i a t a m b é m

c o m o i n s t r u m e n t o d e d i v i s ã o i m e d i a t a d o
bolo tributário entre União, Estados eMu¬
nicípios. “Temos que aproveitar todas as
oportunidades geradas pelo avanço
tecnológico. Inclusive para facilitar a
descentralização do gerenciamento dos re¬
cursos, 0equilíbrio eajustiça entre os
poderes”, ressalta Ponte.

Oequilíbrio éoutra preocupação
presente no projeto do deputado federal.
Ele prega aparticipação eqüitativa dos
poderes eoestabelecimento de um “Pac¬
to Federativo” como forma de assegurar

para as regiões mais carentes.
Oparlamentar acredita que aadoção

de um sistema simples colaborará para
despertar aconsciência na população so¬
bre aimportância de se pagar imposto.
“Esta éuma condição para oEstado po¬
der existir. Sem ela quem vai garantir se¬
gurança, cidades limpas, dar saúde para
quem não pode se tratar eeducação para
quem não pode pagar por seus estudos?”,
questiona.

a

Apesar dos argumentos edo con¬
ceito de simplicidade, odeputado está pre¬
parado para enfrentar as resistências que
possam surgir durante oprocesso de vo¬
tação da emenda constitucional. Ponte es¬
pera que nos momentos de dificuldade, a
população saiba avaliar adimensão do
projeto enão se curve aos interesses de
determinados grupos.

Ponte mostra-se tão confiante quan¬
do éindagado sobre as reais chances de o
projeto passar pelo Congresso que chega
aentusiasmar os defensores de uma mu¬
dança radical no sistema tributário brasi¬
leiro. “Hoje, com otrabalho de conscien¬
tização, aemenda passou ater grande
aceitação entre os parlamentares. Ega¬
ranto que se oGoverno resolver abraçar
nossa proposta, teremos uma vitória
tranquila no plenário”, frisa.

t o s

c n a r u m

0

Ponte defende um sistema “simples e
justo” de arrecadação de tributos
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Mar imgàdoSe eu

pudesse viver
n o v a m e n t e
a m i n h a v i d a . . .

I I

100 visitam
...na próxima cometería

m a i s e r r o s .
N ã o t e n t a r i a s e r t ã o

perfeito, relaxaria mais.
Correría mais riscos,
faria mais viagens,
contemplaria mais

entardeceres, subiría
ma is mon tanhas ,

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

bons momen tos . Poucos
sabem, disso éfeita a
vida, só de momentos;
não percas oagora”.

a
As atrações da feira foram os leilões de gado, além de rodeios edo
Campeonato Paranaense do Cavalo de Trabalho. Também houve
uma exposição comercial com 70 empresas de vários municípios

Os números finais da 1PMaringa-
do, realizada entre os dias 20 e30 de outu¬
bro no Parque de Exposições, não foram
os melhores dos últimos anos. Mas, levan-
do-se em consideração aatual situação do
país, sem dinheiro no mercado, os resulta¬
dos foram considerados bons pela Socie¬
dade Rural, organizadora do evento.

Cerca de 100 mil pessoas visitaram
afeira. No setor pecuário, os leilões pro¬
piciaram comercialização que ficou den¬
tro das expectativas dos organizadores.
Todos os pavilhões estiveram lotados, com
apresença de mais de 100 criadores para
800 argolas preenchidas eaproximada¬
mente dois mil animais para leilões de gado
geral.

Jorge Luís Borges
1899-1987 Escft tor argent ino,
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 é c u l o

Durante afe i ra fo i rea l izada ater¬
ceira etapa do Campeonato Paranaense do
Cavalo de Trabalho, com 400 inscrições.
Araça predominante foi oQuarto de Mi¬
lha. Também aconteceram excelentes ro¬
deios, que marcaram alargada para oCir¬
cuito Nacional de Rodeio Universitário,
realizado este mês.

Segundo Hélio Costa Curta, diretor
da Sociedade Rural de Maringá, onível
dos participantes da Maringado foi
lente”, oque elevou arepresentatividade
da feira. “Nesse ponto foi uma das melho¬
res já realizadas”, frisou. Ele acrescenta
que essa representatividade foi alcançada
graças ao crescimento das associações eà
possibilidade de somatória de pontos para
0C i r cu i t o Nac iona l .

BOVINOS: Entre os bovinos asensação
foi 0Nelore Mocho. “Isso graças ao tra¬
balho desenvolvido pelo criador Alexan¬
dre Ferreira, que rodou vários estados di¬
vulgando esses leilões”, afirma Costa Cur¬
ta. Pela primeira vez oNelore Mocho par¬
ticipou da Maringado com Julgamentos
ranqueados pela associação dos criadores
de Nelore do Brasil.

P O U S A D A

G A R E l L i
P o r t o R i c o - R i o P a r a n á

Conheça ocondomínio fechado de
chácaras de lazer, àbeira do rio

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

quilômetros de Maringá.
-Acesso ao rio sem barranco.

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

mais 15 meses de R$ 660,00.

Nelore Mocho: Maringado reuniu o
que há de melhor no país

res de alto padrão genético. Segundo os
organizadores, afeira de Maringá reuniu
omelhor da raça que existe no país. Tam¬
bém houve leilões de animais acampo,
com aproximadamente 2.000 reses de to¬
das as raças, bezerros egarrotes. Éocha¬
mado Leilão de Gado Geral para Recria e
Engorda.
COMÉRCIO: Estiveram expondo na Ma¬
ringado 76 empresas, desde comércio de
máquinas agrícolas, carrocerias, produtos
químicos, veículos, entre outras.

No próximo ano, oobjetivo do pre¬
sidente da Sociedade Rural, João Carva¬
lho Pinto, éreunir duas feiras em uma só:
aMaringado eaFeira do Empreendedor -
promovida pelo Sebrae. Aexpectativa tam¬
bém éde que no próximo ano oPicadeiro
Central do Parque de Exposições já esteja
coberto. As obras para acobertura já co¬
m e ç a r a m .

e x c e -

Ligue:
2 2 6 - 5 3 5 3

é
O
(/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 1 2 2 6 ~ 5 3 5 3

Aamostra de Nelore Mocho esteve
entre as melhores da Maringado. Foram
120 animais privilegiando-se os exempla-
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OUSÀDIÀ
RESTAURANTE

DEVILLELojistas vão àluta
Grupo de comerciantes de uma quadra do centro da cidade se une, cria

associação, edecide abrir as lojas aos sábados àtarde. Pesquisa
aponta que consumidores aprovam ainiciativa

da pelo DNP Pes¬
quisa -do jornal
“ O D i á r i o d o N o r ¬
t e d o P a r a n á ” -

mostra que os co¬
m e r c i a n t e s

Quadra da Ameri¬
c a n a s e s t ã o n a

“ C o n t r a - m ã o ” d o
c o m é r c i o d e M a ¬

ringá. Apesquisa
a p o n t o u
6 1 , 6 7 % d o s c o ¬

merciantes acreditam que as vendas não
aumentam com aabertura das lojas no
sábado alé as 18 horas.

Mas, amesma pesquisa aponta que
60,63% dos consumidores são favoráveis
àabertura do comércio no período, con¬
tra 17,27% que defendem aabertura ape¬
nas em datas especiais. Outro fator que
corrobora adecisão dos lojistas da Qua¬
dra da Americanas éopercentual de con¬
sumidores que fazem suas compras no
sábado: 55, 82%

Em agosto deste ano aACIM reali¬
zou uma pesquisa entre seus associados
para detectar se os comerciantes aprova¬
vam aabertura das lojas aos sábados, en¬
tre 9e15 horas. Dos 287 lojistas que
responderam apesquisa, 153 não aprova¬
r a m o n o v o h o r á r i o - c o n t r a 1 3 4 f a v o r á ¬
v e i s .

AGRESSIVIDADE; Procurada pela As¬
sociação da Quadra da Americanas, a
ACIM prometeu todo apoio para ainicia¬
tiva. “São empresários que, mesmo dian¬
te das adversidades, não cruzam os bra¬
ços. Pelo contrário, saem em busca de
soluções evão ao encontro dos interesses
do consumidor”, frisa opresidente da
ACIM, Pedro Granado.

Os empresários que lideram aini¬
ciativa são Adalberto Sérgio Sobrinho,
da Casa Caça ePesca, Moacir Rodrigues
Montalvão, da Tete Baby, eCláudio
Batistela, da Casa dos Esportes.

Em épocas
d e d i fi c u l d a d e s a s

pessoas costumam
ser mais c r ia t ivas .

É0que está acon¬
tecendo no comér¬

cio em Maringá,
mais especifica¬
mente na quadra
entre aavenida São
P a u l o c a r u a O t á ¬
vio Perioto. Os co-

Almoço executivo com
buffet de 2^ à6^ feira.d a

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

Jantar àla carte,
de T" feira àsábado,

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

Feijoada aos Sábados.

Quadra da Americanas: indo ao
e n c o n t r o d o c o n s u m i d o r q u e

m e r c i a n t e s l o c a i s
estão se unindo eformando aAssociação
Quadra da Americanas -As Lojas Ame¬
ricanas têm uma unidade bem na esquina
da São Paulo com aavenida Brasil

Desde setembro esses comerciantes
estão abrindo suas lojas entre 9e15 ho¬
ras aos sábados. “No primeiro dia omo¬
vimento não foi bom, mas isso énormal.
Levará um certo tempo até que as pes-

criem ohábito de fazer compras aos

A P R O V E I T E !
i

Para oseu lazer, piscina,
sauna completa esalão

de jogos
s o a s

sábados àtarde”, frisa Rubens Abrão,
diretor das Casas Santa Terezinha.

Segundo os lojistas, eles estão “pe-
movimento da Lojasgando carona'

Americanas edo Shopping Avenida
Center, que só fecham às 18 horas aos
sábados. No ano que vem será inaugura¬
do oShopping Aspen Park, com 190 lo-

100 metros da quadra. Um aspecto

n o

jas, a
positivo no pensamento dos comerciantes
éque eles não vêem os shoppings como

como uma força ac o n c o r r e n t e s , m a s

mais na atração de consumidores.
Para estimular aatração desses

consumidores, os comerciantes estuda-
setembro acolocação de portaisv a m e m

da Avenida Brasil com a- n a s e s q u i n a s
avenida São Paulo ecom arua Otávio

M A R I N G APerioto. Os portais teriam estrutura metá¬
lica eacrílica, no estilo do que existe em
Santa Felicidade, em Curitiba. Outra no¬
vidade éainstalação de equipamentos de Av. Herval, 26 -Fone: (044) 226-1001

Telex:(44) 2211 -Fax: (044) 226-1977
Maringá -Paranás o m .

CONTRA-MÃO: Uma pesquisa realiza-
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C o n s t r u ç ã o5VOCÊ 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 A N I V E R S Á R I O

D O P E D R I N H O ,

● O S 1 5 A N O S

D A I S A B E L L A ,

● 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 ,

TÊM EM COMUM?

Jovens se destacam
e m c o n c u r s o

Grupo de sete jovens arquitetos maringaenses se classi fica
entre os melhores do pais em concurso para construção

de Centro de Telecomunicações em Londrina.
Oprojeto vencedor será definido dia 30

O S e r c o m t e l ,
uma autarquia muni¬
cipal que detém o
serviço de telecomu¬
nicações em Londri¬
na, lançou este ano
u m c o n c u r s o n a c i o ¬

n a l d e e s t u d o s

arquitetônicos para a
const rução de um
C e n t r o d e E x c e l ê n c i a

e m T e l e c o m u n i c a ¬

ções. Participaram 67
empresas de todo
país. Uma equipe for¬
mada por arquitetos
de Maringá, com mé¬
dia de idade de 27 anos, classificou seu
projeto entre os seis melhores.

Oconcurso tem duas etapas. Ore¬
gulamento previa aclassificação para a
segunda fase de três trabalhos de Londri¬
na etrês de outras cidades. Outros traba¬
lhos classificados foram de São Paulo e

Curitiba. Adefinição do vencedor será
no próximo dia 30.

O C e n t r o d e E x c e l ê n c i a s e r á c o n s ¬

truído numa área de quase 10 mil metros
quadrados. Ele abrigará, além das ativi¬
dades do próprio Sercomtel, outras em¬
presas do setor de telecomunicações, com
estrutura partilhada para exposições e
eventos, além de auditórios, salas de
videoconferência, laboratórios erestauran-

Os maringaenses se destacaram entre
67 empresas de todo país

satisfeitos pela classificação. Mas essa sa¬
tisfação émaior porque nos destacamos
entre arquitetos com larga experiência pro¬
fissional erenome nacional”, dizem os
jovens.

Oprojeto dos maringaenses possui
uma proposta ousada. Eles procuraram tra¬
duzir 0objetivo do Sercomtel, de intro¬
duzir eincorporar as tecnologias mais
avançadas no ramo de telecomunicações
d e n t r o d o C e n t r o d e E x c e l ê n c i a . “ U t i l i z a ¬

mos materiais de ponta na área da cons¬
trução: vidro, metal econcreto reunidos
para promover espaços flexíveis, que per¬
mitam sua adequação às novas tecnologias
que surgirão ao longo do tempo”.

Oterreno escolhido pelo Sercomtel
para aconstrução do novo prédio se loca¬
liza em área privilegiada no centro da ci¬
dade, próximo ao Lago Igapó eao Iate
Clube, em plena avenida Higienópolis. Em
seu projeto, aequipe maringaense voltou
oedifício para oLago Igapó, valorizando
s e u v i s u a l .

t e .

EQUIPE: Aequipe maringaense que par¬
ticipa do concurso éformada pelos arqui¬
te tos Robe r to Es tevam - coo rdenado r -

Ana Paula Rocha, Anibal Verri Junior,
Ivana Cabral, José Ângelo Mincache,
Nüce Sonohara eTânia Galvão. “Estamos

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

Maringá eRegião em salão próprio,
c lubes eresidências
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0MERCOSUL

JÁÉUMA
REALIDADE!

-DEPÓSITO MARIMAR
Av. Mandacaríi. 1249- fone: 224-4704

- V I B R . \ S I L

Av. Brasil, 6776 -fone: 224-6531
Com. de v id ros

- P O S T O M A L I I F

Pça José Bonifácio. 322
F o n e : 2 2 4 - 7 9 9 9

-ESCRITÓRIO RS
Av. S3o Paulo. 856 -fone: 226-2013

-TRADIÇÃO IMÓVEIS
R. Santos Dumont. 2992
F o n e : 2 2 2 - 9 7 2 6

- R E F R I E L

Av. Brasil. 1690-fone: 222-3718
Com. de peças p/ rcfrigcraçüo

- T O N ^ - C A R

Av. Projetada. 452 -fone: 226-5319
L o c a d o r a d e a u t o m ó v e i s e i m ó v e i s

- A S P E N P A R K S H O P P I N G

C E N T E R
Av. Sâo Paulo. 157 -fone; 222-2795

- B C N L E A S I N G

Av. Getúlio Vargas. 174
F o n e : 2 2 6 - 5 6 4 6

- F I N A N C I A D O R / V B C N

Av. Getúlio Vargas. 174
- K I T - L A R

A v. X V d e N o v e m b r o . 4 8 0
F o n e : 2 2 2 - 0 2 4 3
C o m . d e m ó v e i s

- M A R Y M M A L H A S
A v. B r a s i l . 2 9 0 1 - f o n e : 2 2 2 - 8 7 4 5

- G U E R R A I M Ó V E I S
A v. B r a s i l . 3 7 4 6 - f o n e : 2 2 2 - 6 0 9 8

- I N T E R B R / V S I L S T A R
R. Néo Alves Martins. 2670
F o n e : 2 2 2 - 2 2 9 8

Transporte aéreo
- R . M . D I S T R I B U I D O R A D E

PRODllTOS FARMACÊUTICOS
R. Sao Lourenço. 747 -fone: 228-0202

-CONDOMÍNIO RESIDENCIAL
A L P I I A V I L L E I I

Av. Dr. Alexandre RasguIaclT. 511
F o n e : 2 2 2 - 7 5 9 5

- V A L D A R M Ó V E I S
R. San tos Dumont . 3030
F o n e ; 2 2 4 - 0 4 8 4

- S Ó T Ã O
Mauá. 448 Loja S-05 -fone: 223-0786
Com. de confecções

- E S C O L A I N F A N T I L
A P R E N D E N D O O C A M I N H O
R . S a n t o s D u m o n t . 3 7 9 - 2 2 2 - 6 3 0 9

- S Ó S U S P E N S Ã O
Av. Sete de Setembro. 72
F o n e ; 2 2 8 - 5 5 1 0
O fi c i n a m e c â n i c a

- C D I I N F O R M Á T I C A
Av. Brasil, 3009- fone; 222-2005

Proteja amarca de
sua empresa ede

seu produto:ela éseu
maior patrimônio.

S A Ú D E E 0Mercosul está aí evocê 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

M a r c a s e P a t e n t e s .

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

com tranquilidade no Mercosul.

S E M S A I R

REMO SUPINO

6 0R $ O O

BIO HOUSE

1 3 0 . O O

CONSULTORIA &ASSESSORIA
E M P R E S A R I A L LT D A .BIKE HOME ESTEIRA MECANICA

-

f 9 $R $ . O O \ o o

REGISTRANDO SEU FUTURO!
Fiiid MARINGÁ
Fone: (044) 226-2658
Foc (044)226-4862
Av. Hen/ol. 275-Sala04 Edf. Ceniro Executtyo toonó

RenãIhãís Fiiü CASCAVEL
FoneFm: (045) 224-4149
Av. Bfasil, 6459 -4* andar -Sala 42

MATRIZ: PORTO ALEGRE (SEDE PRÓPRIA)
Rua 24 de Outubro N® 1681 CJ 1009 e1008
Bairro Auxiliadora-Fone:(051 )332-7933(Chave)
C, Postal 1434-CEP 90510.003 Fax:(051)332 7696

Marinpá: Av. Teixeira Mendes, 1690 —Fone: (044) 225-2728
Londrina: Av. Odilon B. Carvalho, 842 -Fone: (043) 327-6624
Cascavel: Rua Mato Grosso, esq. Afonso Pena -(045) 224-2521
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te um desequilíbrio, que nós caracteri¬
zamos como crise. Às vezes ficamosA r t i g o
atônitos diante dos acontecimentos, de
tantas oportunidades enovidades que
estão aí, mas ainda não temos acesso a
elas. Fomos educados para uma socie¬
dade que está desaparecendo ou se de¬
sagregando. Novos comportamentos e
relacionamentos estão chegando eim¬
pondo situações dolorosas àsociedade,
que não está preparada para transfor¬
mações tão rápidas. Governos despre¬
parados ou insensíveis tomam medidas
que agravam epenalizam mais apopu¬
lação. Ofenômeno da urbanização égi¬
gantesco, as cidades estão crescendo,
as pequenas emédias estão se aproxi¬
mando. Apopulação está aumentando.
Preservar uma boa qualidade de vida c
fundamental eexigirá atenções especí¬
ficas para as necessidades de habitação,
educação, saúde, transporte, energia, sa¬
neamento, além, claro, de novas técni¬
cas de produção, comercialização ere¬
lações trabalhistas. Logo teremos àdis¬
posição mais de 70 canais de televisão,
invadindo nossas residências; asocie¬
dade global.

Perfil para o
próximo prefeito

por José Carlos Alcântara

N ã o s e t r a t a d e t a r e f a m u i t o d i f í ¬

cil construir um perfil para um candi¬
dato ou para opróximo prefeito de
Maringá. Éfácil perceber aexistência
de um consenso: para osetor empresa¬
rial, aqualidade principal seria ade em¬
preendedor; para osetor intermediário
da sociedade, seria asensibilidade para
aeducação, acultura, enfim aqualida¬
de de vida; para osetor mais humilde
da população, aproteção paternalista
aos mais pobres.

Outras características ideais já
tradicionalmente apontadas referem-se
àhonestidade, liderança, dedicação à
causa pública, capacidade de concilia¬
ção, austeridade, idealismo, livre trân¬
sito em todos os segmentos da socieda¬
de local, bom relacionamento político
nos níveis estadual efederal, sólida po¬
sição socioeconômica.

Como estudioso de política, e
para ser menos acadêmico, vou tentar
simplificar minha visão sobre acomu¬
nidade local. Temos hoje oque pode¬
riamos chamar de segmento civil,
seja, empresas eentidades não gover¬
namentais, de motivação econômica, re¬
ligiosa, sindical, cultural, social etam¬
bém aimprensa; temos oque
chamar de segmento político, que
volve os partidos políticos, as eleições,
os cargos executivos elegislativos; e
temos ainda um terceiro segmento,
constituído pelo judiciário eoutras
tidades einstituições públicas. Éclaro
que todos esses segmentos estão inter-
relacionados na comunidade.

Mas 0que interessa para anossa
discussão éespecialmente osegmento
político, diante da preocupação com as
eleições de 1996, quando serão eleitos
ofijturo chefe do poder executivo mu¬
nicipal eos futuros vereadores.

Para conduzir bem adiscussão,
pergunto: como éescolhido um candi¬

dato? Ou: quem pode ser candidato apre¬
feito? Primeiro, opretendente precisa se
enquadrar no que determina alegislação.
Entre as exigências, está anecessidade de
filiação partidária edomicílio eleitoral no
município até 15 de dezembro de 1995.
Segundo, ser escolhido pelo seu partido
em convenção, no período compreendido
entre Te30 de junho de 1996.

Eos partidos políticos, como são?
Com raras exceções, um instrumento a
serviço dos profissionais da política, que
mudam de sigla de acordo com suas ex¬
pectativas imediatas. Eseus programas?
Eles existem apenas para cumprir alegis¬
lação, ou seja, “só para inglês ver”.

Aprofissionalização eaestabiliza¬
ção das lideranças partidárias conduzem-
nas auma superioridade em relação aos
outros membros do partido e, portanto, à
inamovibilidade eao exercício de um po¬
der do tipo oligárquico. Consequentemen¬
te, os candidatos são escolhidos de acor¬
do com as determinações dessas lideran¬
ças eficam comprometidos com as mes¬
mas. Deveria ser diferente. Ocandidato
deveria estar comprometido com opro¬
grama de seu partido político eaí cada
partido realmente representaria uma al¬
ternativa para oeleitor. Oprograma do
partido sinalizaria otipo de governo que
teríamos. Omandato pertencería ao parti¬
do enão ao candidato.

Além dessas questões político-par-
tidárias, ocandidato, se eleito, estará
defrontando com uma administração pú¬
blica hoje muito complexa eespecializa¬
da. Estará também se defrontando com
uma realidade econômico-social marcada
por transformações estruturais em todos
os setores da comunidade, requerendo so¬
luções emergenciais de transição euma
visão clara esegura do futuro. A
tecnologia, com seus avanços acelerados,
se de um lado traz importantes benefícios
àpopulação, de outro provoca inicialmen-

. J

Oferecer todo tipo de incentivo e
estímulo àprodução, em todos osetores
da economia local; congregar todas as
forças vivas da sociedade para oenca¬
minhamento das soluções que visem
atenuar ou eliminar as distorções atuais,
no prazo mais curto possível; utilizar
i n t e n s a m e n t e t o d a s a s f o n t e s l o c a i s d e

produção. Estas serão as tarefas funda¬
mentais do futuro prefeito. Como este
não poderá dar conta pessoalmente de
todas as complexas questões da comu¬
nidade, deverá adotar onovo conceito
de administração, que tem como ponto
básico adelegação edescentralização
de soluções emergenciais, comparti¬
lhando responsabilidades com os inte¬
ressados diretos, ou seja, acomunida-

o u

d e .
v a m o s Ser prefeito, antes, poderia repre¬

sentar mais uma satisfação pessoal, sem
grandes consequências para acomuni¬
dade, porém, na atualidade, com ave¬
locidade das transformações, uma ad¬
ministração fraca ou indiferente poderá
acarretar danos irreparáveis atoda uma
geração.

e n -

e n - s e

Não tive apretensão de cobrir ou
esgotar todas as questões, entretanto,
fica aqui um subsídio para adiscussão
deste importante ecomplexo tema.

J o s é C a r l o s A l c â n t a r a é

Mestre em Ciência Política pela
Unicamp, professor da UEM

ediretor da Nutrínella Refeições
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Meu Megócio

De pai para filho
Ouem disse que empresa familiar não dá certo? Antônio Mario Peccin fundou uma fábrica de ladrilhos em

1951. Em 1973, recebeu ofilho como sócio. Em 1993, passou sua parte da sociedade para oneto

AFábrica de Ladrilhos Mauá com-
pleiou este ano seu 44® aniversário. Funda¬
da eni 1951 pelo pioneiro Mario Antônio
Peccin. aempresa permanece no mercado
graças àfilosofia de trabalho que vem des¬
de os primeiros anos. Afamília Peccin
mantém uma relação honesta com fornece¬
dores, além de produzir sempre com quali¬
d a d e .

Éuma empresa familiar. Ofundador
Mario Antônio Peccin ensinou oofício para

filho. Olmar Antônio Peccin. Os dois
começaram atrabalhar juntos em 1970,
formando uma sociedade na empresa. Seu
Mario deixou aempresa em 1993, passan¬
do sua parte na sociedade para oneto Sér¬
gio Luiz Peccin, bacharel em Economia.

Otrabalho na Fábrica da Ladrilhos é
duro evai desde onascer até opôr-do-sol.
Os próprios donos da empresa pegam
pesado, aprendem ooncio etransferem essa
“tecnologia” aos descendentes efuncioná-

N0O existem cursos na nossa área e

0

Três gerações: Antônio, com ofilho Olmar eoneto Sérgio Luizn o

minação da avenida onde está desde afun¬
dação. Tão logo onegócio foi aberto, ele
prosperou graças auma decisão do prefei¬
t o A m é r i c o D i a s F e r r a z .

“Na época só havia ruas de paralele-
pípedo em Maringá. Aí oprefeito padroni¬
zou 0ladrilho como produto aser utilizado
na pavimentação. Meu pai então passou a
ser 0fornecedor da prefeitura”, explica
Olmar Antônio. Além do ladrilho, aempre¬
sa fabricava também caixas d’água, pias e
tampas de fossa —na época não havia po¬
ços artesianos.

No início, aFábrica de Ladrilhos
funcionava nos fundos da fábrica de camas
de Emílio Germani, outro pioneiro de Ma¬
ringá. Com 0tempo, Mario Antônio Peccin
foi adquirindo alguns lotes na avenida
Mauá, até que conseguiu uma área de cer¬
ca de dois mil metros quadrados para onde
mudou aempresa.
DIVERSIFICAÇÃO: Apartir dos anos
70, com aentrada do filho Olmar Antônio
Peccin na sociedade, afábrica começou a
diversificar mais aprodução, passando a
fabricar ladri Ihos decorados, na época mais
conhecidos como mosaicos. “O ladrilho foi

nosso carro-chefe, até que caiu de moda
com achegada dos lajotões vitrificados”,
f r i s a O l m a r .

n o s .

tão pouco uma teoria que ensine quanto vai
de cimento num produto”, exemplifica Sempre de olho nas tendências do

mercado, aempresa diversificou ainda mais
sua produção. Desta vez passaram afazer
parte do seu catálogo, produtos como pos¬
tes de energia elétrica, cochos para animais,
cercas de alambrado, tubos para encana¬
mentos de águas pluviais, entre outros.

Oprocesso de fabricação dos produ¬
tos do setor épraticamente omesmo há
décadas. “É um trabalho semi-artesanal.
Isso nos garante maior qualidade”, ressalta
Sérgio Luiz. Todos os produtos da empre¬
sa passam por um rígido controle de quali¬
dade, feito porum engenheiro responsável.

Desde 1993, com aentrada de Sér¬
gio Luiz na empresa, afábrica mudou sua
razão social para Peccin &Cia. Ltda. A
empresa fornece seus produtos para toda
região. “Uma região que, aliás, nos recebeu
de braços abertos”, lembra Olmar Antônio.
Ele éum entusiasta do Norte do Paraná.
“Aqui existe uma diversidade muito gran¬
de de atividades para serem feitas. Por isso
sempre esperamos dias melhores”.
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Sérgio Luiz.
Com tantas particularidades, osetor

em atividade.mantém poucas empresas
“Nessas quatro décadas Já vi dezenas de
fábricas abrirem efecharem as portas ,
conta Olmar Antônio. Pai efilho acreditam

tradição familiar, oofício transmiti-que a
do entre os descendentes, sejam fatores
essenciais para alonga vida de uma empre¬
sa do ramo.

HISTÓRIA: Mario Antônio Peccin mora-
Caçador, Santa Catarina, onde pos-v a e m

suía uma fábrica de ladrilhos. Em 1951, já
faltar madeira naquele Estado,c o m e ç a v a a

um produto que tinha de sobra no Norte do
Paraná. “Ele ouviu falar que estava nascen¬
do um novo eldorado enão teve dúvidas,
se mudou para cá”, conta ofilho, Olmar
A n t ô n i o .

Em 1951, Mario Antônio Peccin fun¬
dou aFábrica de Ladrilhos Maringá -so¬
mente em 1970 onome foi mudado para
Fábrica de Ladrilhos Mauá, mesma deno-



?EMso Assim

Um suíço em Maringá - i

por Thomas M. Guntensperger

Nasci em Zurique, Suíça, um
país pequeno, conhecido pelos Alpes,
os relógios, ochocolate eoalto pa¬
drão de vida. Morei lá até meus 22
anos, passei por todas as etapas da
educação suíça eme formei em Ad¬
ministração de Empresas. Pelo fato
de aSuíça fazer fronteiras com qua¬
tro países, somos em geral, poliglo¬
t a s . E s t a m o s a c o s t u m a d o s c o m a
tranquilidade, asegurança eobem-
estar, pois são frutos de séculos de
trabalho produtivo, com mérito na
qualidade, ede um sistema democrá¬
tico preocupado em informar eedu¬
car bem oseu povo.

Como estudante de Administra¬
ção, tive aoportunidade de trabalhar
como estagiário por 4anos em uma
das maiores importadoras eexporta¬
doras de café do mundo. Foi

de fingir que tudo está tão bem quan¬
do na verdade nada está bem.

Na Suíça não temos enem pre¬
cisamos do jeitinho. Preferimos se¬
guir um sistema padronizado aler que
toda hora achar uma saída. Claro, cada
Nação do mundo tem seus problemas.
Se aSuíça fosse perfeita eu não esta¬
ria aqui. Pessoalmente, gosto de usu¬
fruir mais da vida do que meus com¬
patriotas. Escolhi ficar aqui também
pelo desafio epela vontade de reali¬
zar novos empreendimentos em
Maringá eno Brasil. Tenho certeza
de que ointercâmbio éfundamental
para ocrescimento intelectual de to¬
dos, tanto do imigrante quanto das
pessoas que orecebem. Experiências
próprias são muito mais fáceis de se
pôr em prática do que as teorias. Se
você precisa melhorar aqualidade
do seu serviço ou produto,você tem
que ver com seus próprios olhos como

fazer isto, trazendo profissionais com¬
petentes para cá ou mesmo buscando este
c o n h e c i m e n t o e m fi r m a s n a c i o n a i s o u
i n t e r n a c i o n a i s .

Aqualidade se distingue nos deta¬
lhes das coisas. Os suíços gastam bas¬
tante tempo planejando, projetando e
estudando as possíveis complicações
antes de começar um trabalho. Otraba¬
lho éfeito uma vez só, mas certo. Por
isso os suíços estão entre os melhores e
mais bem pagos trabalhadores do mun-

n e s s a

empresa que fiz os primeiros contatos
diretos com oBrasil, aumentando
interesse que eu já tinha pelo país. Hoje

encontro em Maringá, não na área
do café, mas como sócio-proprietário da
Eurolínguas, ecomo representante de
empreendimentos suíços. Nestes últimos
quatro anos me dediquei ao ensino de
línguas, usufruindo dos meus conheci¬
mentos em Inglês, Alemão, Francês e
Português.

0

ocupação grande com aprevenção, isso
aliado àqualidade de vida fazem com que
não haja tanta necessidade de consultórios.
Apesar de tantas escolas de línguas, tive
dificuldades em encontrar pessoas que pu¬
dessem realmente se comunicar em inglês
ou em outra língua.

Até hoje não me acostumei com o
fato de que pessoas eempresas raramente
cumprem oque falam ou combinam. Acho
inaceitável falar para uma pessoa: “venha
tal dia, farei tal coisa, eu te entrego tal pro¬
duto” sem que se tenha amínima intenção
de cumprir ocombinado. Pior ainda éou¬
vir daquela pessoa que prometeu
cumpriu, inúmeras eridículas desculpas -
isso quando se consegue falar com ela.

Ofamoso “jeitinho brasileiro” de
sempre achar uma saída ou solução na úl¬
tima hora me surpreendeu econvenceu
inicialmente. Achei legal que agrande
maioria das pessoas não se esquentasse com
problemas que não as afetam diretamente,
que ainfração das leis não preocupasse e
os assuntos políticos só se esquentassem
nos barzinhos. Hoje, tenho aconvicção de
que os “jeitinhos brasiIeiros”são as princi¬
pais razões pela bagunça política, econô¬
mica esocial. Em outras palavras, acho
que ojeitinho éuma ilusão, uma tentativa

m e

Arealização do meu trabalho e
minha estadia aqui em Maringá têm sido
bastante agradáveis. Gosto da hospitali¬
dade do maringaense, do conforto edo
verde da cidade. Certamente, eu, como
muitos estrangeiros, tive eainda tenho
choques culturais, principalmente rela¬
cionados ao trabalho eàcultura brasilei¬
ra. Quando cheguei em Maringá, fiquei
surpreso em ver uma cidade tão jovem e
tão desenvolvida, com suas ruas amplas
earborizadas. ACatedral me impressio¬
nou, especialmente ànoite.

Com opassar dos dias, me decep¬
cionei ao ver que as pessoas não se preo¬
cupam muito em manter acidade limpa.
Assustei-me com aloucura do trânsito,
0desrespeito com omais fraco égrande.
Achei estranho ver tantos consul tór ios
médicos, mas pensei que devia ser um
bom negócio -na Suíça existe uma pre-

d o .

Finalizando, desejo que muitas
coisas sejam mantidas. Mas também gos¬
taria de ver as leis aplicadas para todos e
os professores epoliciais remunerados
compativelmente com aimportância dos
trabalho deles. Não gostaria de continuar
assistindo como tanto dinheiro público é
desperdiçado sem uma manifestação ra¬
dical dos eleitores. OBrasil éum país
grande ede potencial, capaz de propor¬
cionar uma vida de Primeiro Mundo para
todos.

e n a o

, j
Resta-me só uma pergunta: Éeste

oobjetivo dos brasileiros?

Thomas M. Guntensperger é
diretor da Eurolínguas
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Srs. EMPRESÁRIOS DE MARINGÁ EREGIÃO

N E M A D I A N T A P E N S A R

E M R E E N G E N H A R I A S E A

EMPRESA NÃO TIVER MATÉRIA-
P R I M A N O S A L I C E R C E S :

SAÚDE PARA OS SEUS FUNCIONÁRIOS
EPARA SUA FAMÍLIA

ASanta Casa de Misericórdia de Maringá, uma das mais completas caseis de saúde
do Paraná, coloca àdisposição de todas as empresas eseus funcionários, um dos mais
modernos ecompletos serviços de saúde do Estado.

Trabalhar sem se preocupar com otratamento de sua saúde ede seus familiares deixa
os funcionários mais tranquilos esatisfeitos etorna aempresa mais produtiva. Veja os
b e n e f í c i o s o f e r e c i d o s :

●Hosp i ta l
●Experiente eespecializado corpo clínico
●Laboratór ios de anál ises

●Equipamentos de diagnósticos
●Exames clínicos eradiológicos

Obom atendimento àsaúde éanossa matéria-prima. Com ela, os trabalhadores terão
maior tranquilidade para otrabalho. Sem esta tranquilidade, conceitos como Just In Time,
Reengenharia, Qualidade Total, não saem da teoria.

Garanta para seus funcionários acompetente assistência médica do Santa Casa
Saúde. Sua empresa ficará ainda mais saudável, forte eprodutiva.

Planejamento,
Promoção eVendasS A N TA

CASA
ú^uceCe

EMPREENDIMENTOS
A S S O C I A D O SRUA FURTADO MENDONÇA, 245

(AO LADO DA SANTA CASA)
FONES: (044) 222-3630 e(044) 222-5633

FAX: (044) 222-2393 -CAIXA POSTAL 624
CEP 87050-250 -HURINGÁ -PR STA CATARIHA -SAO MULO -RK) GRANDE DO SUL

PARANA -MINAS GERAIS -R IO DE OANBRO
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SÍMBOLO DE TRABALHO EFlCIENn
T R A N S P O R T A D O R A T A M O Y O
MATRIZ: MARINGA -PR -Fone: (044) 222-8934 -Fax: (044) 222-8178

f -Fone: (011) 273-8411 -Fax: (011) 273-8932
-Fone/Fax: (041) 246-6733
-Fone: (043) 329-1133 -Fax: (043) 329-0639
-Fone: (044) 226-5653 -Fax: (044) 222-8178
-Fone/Fax: (043) 422-3327

CAMPO MOURÃO -Fone/Fax: (044) 823-1243
-Fone/Fax: (044) 422-3462

S A O P A U L O
C U R I T I B A
L O N D R I N A
MARINGÁ
A P U C A R A N A

P A R A N A V A I




