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Mifco Afidré

Palavra do Presidente

por Hélio Costa Curta
!

iòndamental para que pos¬
samos trocar experiências,
discutir erros eacertos de
cada empresa. Fortalecen¬
do as empresas em bloco,
criaremos pólos de desen¬
volvimento, de tecnolo-

V i d a n o v a

Como já frisei nes¬
ta mesma Revista, écom
grande honra que assumo
apresidência da Associa¬
ção Comercial eIndustrial
de Maringá- Temos pela
frente dois anos de muito
trabaiho, eu, todos os di¬
retores enossos associa¬
dos. Pretendo realizar uma

Vgia. *■ 2» * . t.

C i d a d a n i a Safra: oimpacto no comércio. Pág. 24

E n t r e v i s t a j EA A C I M t e m s e m ¬

pre como primeiro objeti¬
vo asatisfação dos associados que são, evi-

C a p aadministração descentrali¬
zada. Temos anossa reunião ordinária, to¬
das as segundas-feiras, onde discutiremos dentemente, nossos clientes. Assim, quere-
nossas melas etraçaremos nossas ações. A
partir daí, cada diretoria econselho terá to¬
tal liberdade para colocar em prática seus
planos de trabalho.

P o r t o s e c o

minos ouvir críticas esugestões. Todas as co¬
laborações serão muito bem aceitas. Oque
será de nossa entidade se nossos associados

A s s i s t ê n c i a s o c i a l
Sebrae

não opinarem? Precisamos dar oexemplo
de cidadania. Esó participando da comuni¬
dade éque poderemos ser considerados ci¬
dadãos brasileiros.

Jan ta r Empresar ia l
Cheques
A r t i g oCâmaras Setoriais E l
M e u N e g ó c i o
Penso Assim

Estamos criando várias Câmaras
Setoriais eNúcleos que abriguem empresas

setor ou ramo de atividades.

P o l í t i c o s 1
d e u m m e s m o

Queremos aproximar ainda mais os empre¬
sários da ACIM. Esta iniciativa contribuirá

que possamos atingir nossos objetivos:
necessidades de cada setor, dis-

Tenho frisado que aACIM será uma
cobradora incansável dos políticos. Assu¬
mo num ano importante, de eleições muni¬
cipais. De forma alguma, apoiaremos este
ou aquele candidato ou partido. Mas, que¬
r e m o s

Existem questões primordiais que precisam
ser discutidas, como desemprego, atração
de empresas —não só indústrias -nossa
vocação turística, segurança pública, e
t r a s .

p a r a
d e t e c t a r a s

cutir soluções ecolocar em prática projetos
desenvo lv imento . Fo-
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influir no plano de trabalho de todos.que possam gerar o
aprovadas .. , .

Setoriais de Informática ede Turismo e
Eventos que se juntam àjá existente Câ¬
mara de Hotéis, Restaurantes, Buffets eAti-
vidades Afins. Estamos discutindo acria¬
ção de Núcleos denominados inicialmente
de- Cursos ePesquisas, Empresarial dos
Bairros Agroindústria. Desenvolvimento

indústria Têxtil ede Con̂ções São idéias ainda em formatação. Esta¬
mos ouvindo sugestões para colocarmos em
prática nossos planos.

inicialmente as Câmaras
r a m

o u -

AACIM já organizou edebateu em
diversos fóruns ereuniões as questões aci¬
ma. Vamos continuar com essas discussões
efaremos opossível para ver isso no plano
de trabalho de nossos candidatos. E, após
as eleições, vamos cobrar soluções práticas.
Exerceremos, como já frisamos, nossa cida¬
dania. Todos os cidadãos pagam tributos,
impostos, taxas, enfim, um grande número
de contas etêm odireito de receber servi¬
ços ebenfeitorias em troca.

Obrasileiro precisa aprender aver
prefeitos, vereadores, deputados eoutros de¬
tentores de mandatos públicos, como pes¬
soas que devem prestar um serviço. Pessoas
que devem levar em consideração obem
comum. Ninguém deve ter vergonha de co¬
brar ações. Devemos nos envergonhar, sim,
da omissão.
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Primeira Camara
Hotéis, Restaurantes, Buffets eAtivi¬

dades Afins éaprimeira Câmara Setorial
da ACIM, formada no início da gestão Pe¬
dro Granado. Éuma experiência pioneira
que está dando certo. Empresários do setor
estão trabalhando juntos, descobrindo que
não são simples concorrentes. Nesta era de
globalização das economias, essa união é

F i l i a d a à A B E R J E

Associatlc Bmileira de
Comunicacio Empresarial ABStf

Capa *Fóip: Marco André Lioa
ACIM-ABRIL/96-GB
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*Veja aseguir, três livros da Série “Trabalho Eficaz São manuais
práticos para auto-aprimoramento, reciclagem etreinamento, que
não se limitam aexplicar um tema, mas ensinam como épossível

agir sozinho através de auto-questionários, check-list,
planos de ação eestudos de casos
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Como Orientar com Eficácia espírito de colaboração em vez de
seus Funcionár ios. Autora: L inda confronto, e também mostra como
Jerris. Trad. de Renata Silva Car- estruturar aentrevista de avaliação,
doso. Rio de Janeiro: Campus, 120 estabelecer metas de curto elongo

prazo.
K É >1

págs. á iíOlivro mostra como elaborar
um programa de orientação para fun¬
c i o n á r i o s

orientar éapresentar uma nova pes¬
soa àempresa, ao trabalho eao trei¬
namento. Envolve experiências ein¬
formações que ajudam ofuncionário

tornar mais competente equali-

Como Valorizar eRecompen-
levando em conta que sar seus Funcionários. Autora:

Donna Deeprose. Trad. de Cynthia
Côrtcs de Barros eAzevedo, Rio
de Janeiro: Campus, 132 págs.

Com dez diretrizes para desen¬
volver programas formais etécnicas
informais do dia-a-dia, olivro ére¬
pleto de exercícios, testes de avalia-

Como Avaliar 0Desempenho eção edicas para melhorar odesem-
Produiividade. Autora: Randí penho dos funcionários, como usar a

Sachs. Trad. de Ryta Vinagre, Rio recompensa correta para cada situa-
de Janeiro: Campus, 120 págs.

Olivro apresenta um processo conhecimento,
simples, de três etapas, para fazer 
avaliações que sejam uma prova de

Os lançamentos da
i n f o r m á t i c a s o b r e

programas ou CD-ROM
v o c ê e n c o n t r a n a B o m

Livro, sempre com os
melhores preços eum
a t e n d i m e n t o n o t a 1 0 .

a s e

fi c a d o .

B o m L i r oa

L I V R A I t I A - P A P K L A I H A - B M N Q U E D O Sção etomar justos os sistemas de re-
AV. HERVAL, 3Ó2

2 2 2 - 5 9 11FONE (044)
R. S. DUMONT/AV. G. VARGAS

FONE (044) 226-5250FONTE: Editora Campus
ACIM-ABRIL/96-GS



Entrevis ta

AJustiça dos desempregados
Écomum os estudiosos se

referirem àJustiça do Traba¬
lho como a"Justiça dos De¬
sempregados". daqueles que es¬
tão sem renda e, na maioria das
vezes, fazem do processo tra¬
balhista apossibilidade da sua
última fonte de renda em rela¬
ção ao emprego que tinha no
passado.

conscientização sobre aneces¬
sidade de uma assessoria jurídi¬
ca, feita periodicamente. Épre¬
ciso conscientizar os empresá¬
rios sobre aimportância desta
assessor ia .

ACIM; Amaior ia das empre¬
s a s t e m u m c o n t a d o r . E s s e
profissional não conhece tam¬
bém os devSres da empresa
com relação ao funcionário?
S C H R O E D E R : O c o n t a b i l i s t a

não éum especialista em legis¬
lação trabalhista. Eele está tra¬
balhando aserviço do empre¬
gador. Não presta assessoria. O
assessor jurídico vai dizer: oris¬
co que osenhor corre é“x” se
alegislação não for cumprida.
Ocontador, normalmentc -sem
nenhuma tentativa de agredir
essa categoria profissional -é
aquele que trabalha para uma

determinada empresa cfaz vistas grossas
diante de uma pequena sonegação traba¬
lhista, por exemplo. Écomum oempre¬
gador chegar aqui edizer: “o meu conta¬
dor disse que eu não devo nada”.
ACIM; Arelação quase familiar que
alguns empresários têm com os empre¬
gados élevada cm consideração nas
ações trabalhistas?
SCHROEDER: Essa relação só élevada
em conta no momento da tentativa de con¬

ciliação. Aí sim se procura observar estes
fatos. Este óum vicio da sociedade brasi¬

leira, que vê arelação de trabalho não
como algo profissional, contratual, mas
como relação familiar, paternalista. Se
quisermos ser uma sociedade economica¬
mente moderna, vamos ter que deixar de
lado essa visão paternalista da relação do
emprego eadministrarmos isso como mais
um dos contratos da empresa eque um
dia vai acabar. Equando acaba, aquela
relação familiar deixa de existir. Faço aqui
um paralelo até grosseiro mas que define
bem isso: se um casal que viveu anos sob
omesmo teto, dormindo na mesma cama,
briga evai àJustiça discutir os bens quan¬
do da separação, imagine oempregado e
0patrão que não tiveram essa relação
amorosa durante anos.
A C I M : C o m o o s e n h o r a n a l i s a o n í v e l

de organização sindical dos empresá¬
r i o s ?

SCHROEDER; Historicamente, os tra-

M i f c o A n d r é

Para ojuiz da 3" Junta
do Trabalho de Maringá. Luiz
Carlos Schroeder, quando a
economia vai mal, onúmero de
a ç õ e s t r a b a l h i s t a s a u m e n t a .
Nas contas dele, as Juntas do
Município devem bater orecor¬
de de ações no final deste ano.
Isso prova, segundo Schroeder,
a c a r a c t e r í s t i c a r e c e s s i v a d o
Plano Real.

"A maioria dos pequenos emicro empresários
e s t á m a l a s s e s s o r a d a . F a l t a a s s e s s o r i a

principalmente jurídica. As empresas são alvo
de ações que trazem questões simples que

uma boa assessoria evitaria
Schroeder foi advogado \

t raba lh i s ta du ran te 14 anos ,
aluando em Cascavel , Toledo eFoz do
Iguaçu. Há um ano. foi aprovado em pri¬
meiro lugar no Concurso de Títulos eDo¬
c u m e n t o s d o T r i b u n a l d o T r a b a l h o e s e

tran.sferiu para Maringá.
Aseguir, oJuiz comenta oaumento

no número de ações trabalhistas, apos¬
tura do trabalhador edos empresários.
ACIM: Na sua opinião, por que onú¬
mero de pessoas que ingressam na Jus¬
tiça do Trabalho étão alto?
S C H R O E D E R : S ã o d i v e r s o s f a t o r e s .

Mas 0número de ações trabalhistas au¬
menta na medida em que aumenta ode¬
semprego. Otrabalhador desempregado
fica sem fonte de renda. Sem recursos
para manter afamília. Depois que ele re¬
cebe as parcelas do seguro-desemprego a
que tem direito, egasta os valores das
v e r b a s r e s c i s ó r i a s e d o F u n d o d e G a r a n ¬

tia que recebeu, enão conseguindo outro
emprego, ocaminho natural éaprocura
do seu sindicato ou do advogado de sua
confiança para saber se ainda tem algu¬
ma verba, algum recurso areclamar con¬
tra oex-empregador. Isto acaba desaguan-
do na Justiça do Trabalho, onde em mé¬
dia, um terço dos trabalhadores despedi¬
dos estão ajuizando ação.
ACIM: Onúmero de ações em Marin¬
gá está subindo?
SCHROEDER: Está. Em 1994, nas qua¬
tro juntas, foram cinco mil processos. No
ano passado chegamos amais de seis mil.
□S !ACIM -ABRIU96

Eeste ano, em menos dc três meses, já
chegamos a1.800 processos, oque nos
faz prever que passaremos dos oito mil.
AC IM: Qua l aca rac te r í s t i ca das em¬
presas acionadas na Justiça do Traba¬
l h o ?

SCHROEDER: Amaioria dos processos
éde pequeno valor. São movidos contra
pequenas empresas. Sem querer ofender
ninguém, posso afirmar que écomum ter¬
mos aqui opobre como empregador edo
outro lado, como reclamante, omiserá¬
v e l .

ACIM: Porque os trabalhadores levam
vantagens na maioria das ações traba¬
l h i s t a s ?

SCHROEDER: Com certeza agrande
maioria dos pequenos emicro empresá¬
rios estão mal assessorados. Fal ta asses¬

soria, principalmente jurídica. Isso faz
com que determinada verba ou aviso pré¬
vio não sejam pagos corretamente. Ou
porque não reduziu ajornada do aviso
prévio, por exemplo, ou porque fez oavi¬
so prévio com data retroativa. Quer dizer,
muitas vezes são questões simples, que
uma boa assessoria jurídica evitaria.
ACIM: Osenhor diria que toda em¬
presa deve ter uma assessoria jurídi¬
c a ?

SCHROEDER: Acredito que, para divi¬
dir as despesas, pequenas empresas pos¬
s a m s e a g r u p a r e c o n t r a t a r u m a
consultoria. Falta, na minha opinião, uma



balhadores estiveram sempre
mais organizados do que os em¬
presários. Oempresariado, que
visa em primeiro lugar olucro,
nâo perde muito oseu tempo
para uma organização de defesa.
Osindicato patronal éantes e
acima de tudo uma organização
de defesa. Porque sempre oem¬
pregador vai pagar. Mas oem¬
pregador prefere transferir sua
energia para movimentos em que
ele vai discutir preços de sua
mercadoria. Sindicato éuma coi¬
sa chata, onde ele vai só para as¬
sinar um acordo. Essa questão
trabalhista não chama aatenção
do empresário. Só chama quan¬
do ele tem que pagar efetivamen¬
t e .

ACIM: aJustiça do Trabalho
écons iderada paterna l is ta ,
agindo sempre em favor do
trabalhador. Isso éuma real i¬
dade?
SCHROEDER: ODire i to do
Trabalho éfruto do Sistema Ca¬
pitalista, criado por esse mesmo
sistema para proteger otrabalha¬
dor, que na relação contratual se¬
ria aparte mais fraca. Ele não
está cm condições econômicas
iguais ado empregador, por isso
precisa de um Direito que opro¬
teja. Então não éaJustiça do
Trabalho que protege otrabalhador, esim
0Direito do Trabalho. Eisso. infelizmente
ou felizmente, não acontece só com oDi¬
reito do Trabalho brasileiro, mas no mun¬
do inteiro. Acontece que estamos atrasa¬
dos nesta relação. Estas coisas Já não pre¬
ocupam mais 0empresário alemão, ame¬
ricano ou Japonês. Eles não estão mais
preocupados com estes direitos. Conse¬
guiram se estabilizar atal ponto que per¬
guntam quanto éepagam. Quanto mais
pobre for opaís emais atrasada aJustiça
do Trabalho, mais processos haverá.
ACIM: osenhor acha necessár ia afi¬
gura do Juiz Ctassísta na Justiça do
Tr a b a l h o ?
SCHROEDER: Necessário oJuiz Clas-
sista é. Ele pode prestar um grande traba¬
lho se atuar na conciliação das partes, evi¬
tando acontinuidade de um processo mo¬
roso que para oempregado édemorado e
para oempregador custa muito caro. Ago¬
ra, para isto terlamos que ter Juizes que
recebessem treinamento, que soubessem
negociar, que funcionassem como verda¬
deiros conciliadores. Infelizmente, não é
isso que ocorre na prática. Hoje há uma
corrida muito grande no sentido de ser
Juiz classista em razão da boa remunera¬
ção do cargo eda facilidade para se apo¬
sentar. Então vemos pelo país afora acri-

M â f c o A f h i f
' B L I N D E X

m u i t o a c i m a d o
.lugar jomum ,

2 -V í '■

."1.
írL fv' ^

f

l | '

í / I

BOX BLINDEXT

Para cada banheiro
uma solução criativa.

‘‘A sociedade Brasileira vê arelação
do trabalho não como algo

profissional, contratual, mas como
relação familiar, paternalista. Isso é

um vício. Se quisermos ter uma
sociedade economicamente moderna,

teremos que deixar de lado essa
relação paternalista do emprego

Não descorüy resiste
àumidade, ao calor,
não absorve poeira,
gordura eresiste a

qualquer agente
químico,

permanecendo
s e m p r e n o v o .

9 9

ação dc sindicatos quase que fantasmas,
tanto entre trabalhadores como patrões,
porque dirigentes visam exclusivamente
anomeação para ocargo de Juiz Classis¬
ta. Quero ressaltar que osjuizes classistas
de Maringá são homens sérios, pessoas
dedicadas, contra quem não lemos nada.
Temos sim contra ainstituição. Da forma
como está colocada no Brasil arepresen¬
tação classista. temos verdadeiros asses¬
sores de luxo para oJuiz. Ecomum o
Juiz Classista passar odia inteiro sentado
sem abrir aboca. Não éocaso dos Juizes
de Maringá que conheço.
ACIM: Hoje sc discute aextinção da
figura do Juiz Classista. Osenhor acre¬
di ta n isso?
SCHROEDER: Não. Acredito que deve
ser colocado um fim àpossibilidade de
aposentadoria que existe hoje. Se ocida¬
dão tiver 25 anos de trabalho emais cin¬
co como Juiz Classista, ele se aposenta
como Magistrado, com salário integral de
Juiz Classista. Osalário do Juiz Classista
éde dois terços do que ganha oJuiz do
Trabalho. Hoje, entre salários eaposenta¬
doria de Juizes classistas, opaís gasta mais
de R$ 200 milhões por ano. Gastamos
mais em aposentadoria do que na remu¬
neração. Tem mais Juizes aposentados do
que trabalhando.

Qualidade,
durabilidade,

beleza.

9 , V i O f t A Ç A R i A
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4v. 19 de Dezembro, 569
fone (044)224-2235
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Nova Diretoria toma posse
Desde odia 12 de março aACIM está sob um novo comando. Na solenidade de posse, oex-presidente
Pedro Granado fez um balanço positivo de sua gestão. Costa Curta a.s.sume prometendo muito trabalho

Foi um evento bastante prestigia¬
do. Autoridades estaduais emunicipais,
empresários, políticos eimprensa. Mais
de mil pessoas participaram da solenida¬
de de posse da Diretoria Executiva,
Conselho Del iberat ivo, Conselho Per¬
manente do Jovem Empresário eConse¬
lho da Mulher Empresária da ACIM. O
even to fo i rea l i zado na sede da Acema.

Ohomem que comandará os desti¬
nos da ACIM nos próximos dois anos é
oEngenheiro Hélio Costa Curta, que en¬
t r a n o s e u t e r c e i r o a n o c o m o d i r e t o r d a

entidade. Com uma atuação destacada
na comunidade. Costa Curta foi presi¬
dente da Sociedade Rural de Maringá
por duas gestões, presidente do Maringá
Clube eda Cacinor -Coordenadoria das

EIO-ACIM-ABRIL /96

Associações Comerciais do Noroeste do
Paraná-

como se rá sua mane i ra de adm in i s t r a r.

Ele frisou aimportância das parcerias
com entidades eempresas como Prefei¬
tura Municipal, Sebrae, Sociedade Ru¬
ral, Universidade eoutras.
IMPORTADOS: Opresidente abordou
também temas como Plano Real, bancos,
relações trabalhistas, encargos sociais,
desemprego eofechamento de empre¬
sas, principalmente em Maringá. Hélio
Costa Curta fez um balanço do Real,
d e s d e o i n í c i o d o P l a n o . E l e c o n s i d e r a

importante aentrada de alguns produtos
importados no país. “Poucas empresas
apresentavam planilhas de cálculo eisto
ao menos nos deu uma noção de como
se comportavam os preços de outros paí¬
ses”, frisou.

Hélio Costa Curta éproprietário
d a H i c o n c i - H i d r á u l i c a e C o n s t r u ç ã o
Civil. Possui uma propriedade agrícola
onde cria gado de leite eeqüinos, além
de plantar milho. Oempresário chegou
em Maringá aos três anos epertence a
uma t rad ic iona l f amí l i a de comerc ian tes .

Na década de 50, seu avô foi proprietá¬
rio do Bar eRestaurante Central, opai
possuiu um dos primeiros hotéis da ci¬
dade, 0Catanduva; esua mãe era pro¬
prietária da Aureana Modas, primeira
boutique de roupas finas de Maringá.

Conhecido pelo modo franco de
falar, sem rodeios. Costa Curta fez um
discurso direto, quando deixou claro
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Autoridades estaduais emunicipais, líderes políticos e
empresariais fizeram parte da mesa principal

Momento em que Costa Curta
assina otermo de posse

Costa Curta acrescentou, no entan- provocou ofortalecimento do Real,
to, que 0volume de importações foi alto comprometeu exportadores eoempre- brasileiro com osistema bancário. “É
eprejudicou aindústria nacional, “na go, eativou uma avalanche de dólares um sistema altamente ilusório. Tinha-
maioria das vezes frágil edo exterior, “não direcionados aos seto- mos muitas vezes como capital de giro o
despreparada”. Segundo ele, ocongela- res de produção, mas ávidos pelo ganho banco da esquina mais próximo”. Se-
mento do dólar foi “uma faca de dois fácil, pois nossas taxas de juros estavam gundo ele, asituação mudou. “O crédito
gumes”, pois ao mesmo tempo cm que impraticáveis”.

Costa Curta criticou arelação do

tornou-se difícil eos compromissos às
l J e t >

A D i r e t o r i a

da Sociedade Rural de Maringá iparabeniza onovo presidente da Associação Cotiercial eIndustrial
de Maringá, Hélio Edys Deimutti Costa Curta, bem como sua Diretoria
Executiva, oConselho Deliberativo, Conselho da Mulher Empresária e

Executiva eConselho Permanente do Jovem Empresário,
pela posse realizada no dia 12 de março.

Reafirmamos neste espaço, acerteza de que, dirigida por esta nova diretoria,
composta por verdadeiros empreendedores, aACIM continuará

trilhando um caminho de muito sucesso, lutando peta livre
iniciativa, eoferecendo serviços básicos

essenciais para nossos empresários.
Queremos reafirmar os laços sempre estreitos existentes, bem como nossa

intenção de continuar com aparceria duradoura, uma
tradição entre as duas entidades, que lutam pelo

desenvolvimento de Maringá eregião.

I -

João Carvalho Pinto cumprimenta o
presidente da ACIM, Hélio Costa Curta

Mais uma vez,

parabéns eSUCESSO!

SOCIEDADE RURAL DE MARINGÁ

ACIM-ABRIU96-GS



Copejem
No Conselho Permanente do Jo¬

vem Empresário da ACIM, Paulo
Rober to Viscard i subst i tu i Rubens
Abrão, que assume acadeira de Co¬
mércio da Associação. "Será uma
grande responsabilidade assumir a
presidência do Conselho, principal-
mente após oexcelente trabalho de¬
senvolvido pelo Rubens Abrão afir¬
ma Viscardi. que parte para sua ter¬
ceira gestão no departamento.

H á d e z a n o s P a u l o R o b e r t o
Viscardi édiretor da Viscardi Peças
eServ iços, empresa fami l iar
inagurada há 20 anos. Começou a
trabalhar ainda jovem eaos 18 anos
assumia agerência de uma das três
lojas da família. Ele considera im¬
portante aparticipação do empresá¬
rio em cursos de aperfeiçoamento
profissional epessoal.

Entre suas metas àfrente do
Copejem, ele pretende dar continui¬
dade ao trabalho que já vinha sendo
desenvolvido, como apromoção de
palestras ecursos. Agora, com uma
diferença. "Queremos direcionar nos¬
sos eventos também para os funcio¬
nários de nossas empresas. Os tra¬
balhadores também têm que se espe¬
cializar", explica.

Viscardi acredita que falta mão-
de-obra qualificada na cidade. Ou¬
tra crítica do presidente écom rela¬
ção às fachadas comerciais. "O em¬
presário não investe no visual de suas
lojas eprecisamos mudar esta cultu¬
ra ”, adverte. Mais um .serviço básico
que vem .sendo prestado pelo Copejem
são as viagen.s, que devem continuar.

"Precisamos estar sempre aten¬
tos às novidades, às novas formas de
g e r e n c i a m e n t o e c o n h e c e r n o v a s
tecnologias", afirma opresidente. Ele
diz também que vai procurar aumen¬
tar 0intercâmbio do Copejem com
outras entidades do gênero para "tro¬
ca de idéias eexperiências".

Hoje oCopejem conta com 200
associados, um número considerado
excelente. Mesmo assim. Viscardi pre¬
tende estimular aentrada de novos
sócios. "Queremos ouvir sempre no¬
vas idéias eopiniões. Estaremos sem¬
pre abertos para novos sócios e, in¬
dependente de filiação, nossas reu¬
niões estarão sempre abertas para to¬
dos", comenta.

D i r e t o r i a E x e c u t i v a

vezes são penosos para saldar. Odesem¬
prego eafalência amendrontam aciasse
produtiva”.

fechamento de muitas empresas. Afir-
que aACIM vai criar um Fórumm o u

para discutir formas de incentivar oDe¬
senvolvimento Econômico.Para reverter oquadro atual, Costa

Curta espera que ocorram mudanças
constitucionais, príncipalmente nas con¬
tribuições tributárias. Mas aponta que a
solução para tudo está no trabalho. Por
isso, uma de suas metas na ACIM será a

“Nessa discussão, eu gostaria de
contar com aparticipação efetiva da
Fiep, através do seu presidente José
Carlos Gomes de Carvalho; de toda clas¬
se política, aqui representada pelo secre¬
tário da Indústria, Comércio, Agricultura
eTurismo, João Carvalho Pinto; pela
Igreja, representada pelo monsenhor
Bernardo Cnudde, epelo Sebrae”, ex¬
plicou. Opresidente acrescentou que
será discutida, em termos técnicos, eco¬
nômicos esociais, qual averdadeira vo¬
cação da região.

“Vamos a t rás dos incen t i vos ex is¬

tentes. Onde não existirem, vamos suge¬
rir ao Governo acriação deles. Vamos
atrás de capital de giro, empréstimos
para ampliações einvestimentos, ese
possível , tendo como exemplo a
securitização do setor agrícola, vamos
buscar um atenuante Junto àrede bancá¬
ria para os débitos da indústria edo co¬
mércio”, re.ssaltou.

Osecretário João Carvalho Pinto,
que representou oprefeito em exercício

discussão da relação Capital xTrabalho.
“Es tou fa r to de ouv i r se fa la r em ces tas
básicas, auxí l io-natal idade, vale-trans-
porle, vale-leite, emais inúmeras atitu¬
des paternalistas que ajudam na criação
do pobre profissional”.

De acordo com opresidente, é
preciso dar “um basta” aessa falsa pro¬
teção epropiciar ao trabalhador odireito
de decidir aprópria vida eade sua famí¬
lia em muitos aspectos. Para isso, acres¬
centa, épreciso anexar ao salário grande
parte das arrecadações fiscais trabalhis¬
tas. “Vamos lutar por isso eseremos co¬
bradores incansáveis dos nossos repre¬
sentantes políticos”, garantiu.

H é l i o C o s t a C u r t a c o m e n t o u t a m ¬

bém oquadro de crise que Maringá vive
hoje. Lembrou que existe um grande nú¬
mero de imóveis para alugar, fruto do

Q o n j e s fl Tropical
I m ó v e i s L t d a .

B S C R I T O R I O D £ C O N T A B I L I D A D E

locação -administração
compra evenda de imóveisAv. Patssandu, 1192

PABX: (044) 222-5693
Maringá -PR

Rua Néo Alves Martins, 2224 -Fore. (044) 222-0056
Manngá -Paraná
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C o n s e l h o D e l i b e r a t i v o Diretores eex-diretores do Copcjem

M a r i o H o s s o k a w a - S a i d F e r r e i r a e n ¬

contrava-se em licença médica -disse
que nPrefeitura continuará sendo par¬
ceira da ACIM. Ele agradeceu àAssoci¬
ação por todas as realizações da entidade car-Batista, representando aCâmara Mu¬
na gestão 94/95. Frisou que houve entre
Prefeitura eAssociação “uma base de Valdecir Guidini de Morais, represen-
cordialidade erespeito mútuo”. João tando oMinistério Público, oreitor Luiz
Carvalho parabenizou ainda opresiden- Antonio de Souza, eopresidente da
te empossado. Hélio Costa Curta etoda Faciap, Farage Koury.

VÍDEO: Para mostrar as realizações da
Além dos diretores da ACIM, do gestão 94/95, òex-presidente Pedro

secretário João Carvalho Pinto edo Granado realizou um vídeo que foi roda-

monsenhor Bernardo, fizeram parte da do durante acerimônia. Foram 12 minu-
mesa principal oCoordenador da Fiep, tos com as principais conquistas da
João Noma; os deputados estaduais ACIM no período, como modernização
Marquinhos Alves eJoel Coimbra; Os- do SCPC, readequação do espaço físico

da entidade, aquisição de novos equipa-
nicipal; ojuiz Antonio Martelozzo; mentos para osetor de reprografia, reali¬

zação de palestras, feiras eseminários,
organização do Movimento 13 de Julho,
a s s i n a t u r a d e c o n v ê n i o s m é d i c o s e o u ¬
t r o s .

a d i r e t o r i a e c o n s e l h o s d a A C I M . Otom do discurso de Granado foi
mais político. Ele comentou, por exem¬
plo. oPlano Real, elogiando aestabiliza-

/ .

PARABÉNS PEDRO! BEM VINDO HÉLIO!
Adiretoria da Santa Casa de Misericórdia de Maringá, o

Corpo Clínico, funcionários eoSanta Casa Saúde parabenizam e
agradecem aPEDRO GRANADO esua diretoria que, por 2anos, tão
briihantemente conduziu os destinos dos empresários maringaenses e
deseja que anova diretoria comandada pelo dinâmico HÉLIO COSTA
CURTA, realize frente ànossa Associação Comercial eIndustrial de
Maringá, uma gestão completa de conquistas aos nossos empresários
ec idadãos .

Que aACIM tenha em sua nova gestão, omesmo cuidado,
amor ecarinho que dedicamos aos nossos clientes eassociados.

SANTA CASA DE
MISERICÓRDIA
DE MARINGÁ

0PLANO DE
AMOR ÀVIDA

SANTA
CASA

ACIM-ABRIU96 -ED



F o t o s U g u

C o s t a C u r t a : d i s c u r s o d u r o Granado: Real deixou gosto amargo

çâo dos preços, mas ressaltando que oPúblico. Oprefeito Said Ferreira nos au-
remédio deixou um gosto amargo, xiliou fechando alateral do Pavilhão de
"Existem tantas portas fechadas, tanto Exposições para que ali realizássemos a
desemprego, ejuros incompatíveis com Feipar. Etambém nos prometeu um ter-
ainflação do período”. Ele lamentou reno onde deveremos construir um Cen-
que, apesar de ter lutado contra as ad- tro Empresarial para abrigar aACIM, o
versidades, aACIM não pode “gerar Sebrae, aFiep, Sindicatos Patronais e
empregos ou baixar os juros”. o u t r a s e n t i d a d e s ” .

Oex-presidente falou ainda das CONSELHOS: Em seu discurso de
parcerias da ACIM, entre elas Sebrae, posse, apresidente do Conselho da Mu-
Sindvest, Sociedade Rural, UEM ePre- lher Empresária, Elizabete Francisca
feitura Municipal. “Diversas vezes fo- Emídio, ressaltou ahistória de lutas da
mos procurados ou procuramos oPoder mulher até conseguir seu espaço na soci¬

edade. “Integrada num mundo de mu¬
danças constantes, amulher adquire uma
postura de vanguarda, assume dupla jor¬
nada de trabalho, acredita erealiza suas
metas, criando em sua volta um ambien¬
te dinâmico, criativo ealtruista”.

Aex-presidente, Sonia Uliana,
ressaltou otrabalho que sua diretoria de¬

sempenhou durante aúltima gestão.
“Lutamos para que acada dia ouniverso
fe^pinino se sobressaia etenho acerteza
de que nesses dois anos conseguimos
contribuir para aunião eofortalecimen¬
to pessoal das mulheres, econtribuímos
também para odesenvolvimento de nos¬
sa sociedade”.

Também houve mudança na dire¬
toria do Copejem. Oempresário Paulo
Roberto Viscardi sucedeu Rubens Abrão
na presidência. Paulo Roberto elogiou a
gestão 94/95 efrisou que daria continui¬
dade ao trabalho que vem sendo desen¬
volvido com muita competência. “O
Copejem tem oobjetivo de congregar os
jovens empresários, auxiliá-los em suas
carreiras empresariais, eformar novas li¬
deranças, que no futuro poderão repre¬
sentar com competência qualquer enti¬
dade de nossa sociedade”.

POSTO

I S H E L L
MANDACARU

!Completa linha de
óleos lubrificantes SHELL

!Lavagem, troca de óleo,
hor rachar ia e lanchonete

D i r e t o r a s c c o l a b o r a d o r a s d o
C o n s e l h o d a M u l h e r

João Carvalho Pinto representou
0prefeito Mário Hossokawa!Serviço de Xerox

(inclusive sábados,
domingos eferiados) SISA

construções civis itda.
Que bom ventos otragam...

Av.Cocamar, 1000-Fone: (044)262-1245
Maringá -PR

a f f

Pça. Pion. Jacinto RBranco
Fone: (044) 224-2868

(Próximo ao Hospital Unívcî itário)

A v . C e r r o A z u l , 9 9 8
T e l e f a x : ( 0 4 4 ) 2 2 6 - 3 8 7 6

M a r i n g á - P a r a n á
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ACÂMARA MUNIC IPAL CUMPRIMENTA AAF INADA
EQUIPE QUE COMPÕE ANOVA DIRETORIA DA ACIM

oPoder Legislativo cumprimenta anova diretoria da ACIM -Associação Comercial e
Industrial de Maringá, empossada no dia 12 de março de 1996.

Os membros da novo diretoria, grande parte já tendo prestado serviços àentidade em
gestões anteriores, darão encaminhamento às atividades de seu programa de trabalhos, contri¬
buindo para odesenvolvimento do empresariado eda comunidade em geral. Trata-se de uma
equipe plenamente afinada, com metas bem definidas.

OPoder Legislativo, ao cumprimentar anova diretoria da ACIM. deseja-lhes felicidades,
com acerteza de que, ao final de sua gestão, poderá parabenizar cada um de seus membros pelo
ótimo trabalho realizado.

Aníonio Carlos Pupulin
P r e s i d e n t e

e d e m a i s v e r e a d o r e s

Câmara Municipal
de Maringá

A C I M - A B R I L / 9 6 - Í B
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Costa Curta com os presidentes
Farngc Koury, da Faciap, e
Francisco Negri, da ACIL

Aríete Granado homenageia
Sandra Maria Bahis dc Almeida,

esposa do novo presidente

S U I T e * H O T É L

A S u a R e s i d ê n c i a
E x e c u t i v a n o

Centro de Maringá
Após duas gestões, Rubens Abrão

deixa oCopejem para se dedicar àdire¬
toria para Assuntos do Comércio da
ACIM. Ojovem empresário acredita que
cumpriu seus objetivos ese colocou à
disposiçáo dos companheiros para “pres¬
tar sua colaboração para oConselho”.
A b r ã o f r i s o u a i n d a a h a r m o n i a e d e d i c a ¬

ção dc todos os jovens que participam
do Copejem.
H O M E N A G E M : O C o n s e l h o d a M u ¬

lher Empresária eExecutiva da ACIM
promoveu um Jantar no Dia Internacio¬

nal das Mulheres, 8de março. Ahome¬
nagem, realizada no Clube Centro Portu¬
guês, foi restrita ao púUlico feminino -
exceção feita ao então presidente da As¬
sociação, Pedro Granado, que fez a
abffl íura do evento .

Granado exaltou aimportância do
papel exercido pelas mulheres na socie¬
dade, ressaltando que, cada vez mais, o
trabalho feminino vem sendo reconheci¬
do. Ahomenagem foi oúltimo evento
promovido pelo Conselho na gestão 94/
95, presidida por Sônia Uliana.

í L .

■ * - f <K
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c om co f res i nd i v i dua i s

!Room-Scrv i cc 24 ho ras

!Auditório para 200 pessoas
!Salões para reuniões

empresariais esociais
!Terraço com piscina,

sauna, quadra de squash
!Estacionamento privativo.

Costa Curta com cx-presidentes da ACIM: Massao Tsukada, Fernando
Henriques, Pedro Granado, Joaquim Dulra, Alcides Siqueira,

Sidncy Meneguetti eCarlos AJila

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

Rua Néo Alves Martins, 2398
Maringá -Paraná

Saneainenlü -Pavimenlação
Terraplenagem -ConsiruvSo Civil

Fone: (044) 222-6384
Maringá -Paraná m a r i n g A - p r
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Viscardí: compromisso com a
formação de novas lideranças

Abrão: elogios àparticipação dos
jovens no Copejem

U c i i

C o n s e l h o d a M u l h e r

Aempresária Elizabete Francisco Emidio, diretora da
Tâmara Serviços Técnicos substitui Sônia Uliana na presi¬
dência do Conselho da Mulher Empresária eExecutiva da
ACIM. Ela entra no segundo mandato como conselheira.
Possui uma atuação comunitária destacada, participando
de entidades de assistência há dez anos.

Elizabete Emldio pretende dar continuidade aos servi¬
ços básicos que são prestados pelo Conselho, como realiza¬
ção de feiras ponta de estoque, cursos eseminários. Mas.
lem planos bastante originais que deverão ser colocados
em prática. Entre eles. ampliar aparticipação feminina no
Conselho, abrindo até para mulheres que não .lejam empre¬
sárias ou executivas.

"Vamos realizar reuniões abertas para todas as mu¬
lheres edar oportunidade para que participem do Conselho
dando opiniões". res.salta. Elizabete também vai estreitar
as relações com Conselhos da Mulher de outras cidades.
"E.s.sa união éfundamental para que tenhamos mais força

Apresidente está viabilizando Juntamente com oSehrae
eaUEM aformação de Grupos de Estudos para discus.são
de assuntos específicos. Oprimeiro tema. por exempio. será
na área de informática. Também pretende organizar Cara¬
vanas Técnicas, que visitarão feiras eeventos. Oobjetivo é
0desenvolvimento das mulheres, principalmente daquelas
que trabalham na área industrial.

Uliana: contribuição para ofortalecimento das mulheres
U c t i

i

Elizabete Emídio: mulher adquiriu postura de vanguarda

E L E T R O
TO Y O D I E S E L

E X I T U S B O S C H
SERVIÇOÉSCRITÔRIO Oe CONTABIUDADE Srti LTOA

Contabilidade em Geral
Assessoria Tributária eFiscal

Serviço Autorizado BOSCH,
D iese l eE lé t r i co

M A R C A S E PAT E N T E S

(044) 223-0222 e972-2186
Representante: Paulo BADANPABX: (044) 222-4942

Av. Tiradentes, 202 -Maringá
FONF7PABX (M4) 226-38Í5 -FAX: (M4) 222-6065

AV. C O l . Ü M B 0 . 2 6 7 2
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Dia das Mães

Comércio sorteia dois carros
AACIMpromove campanha com apoio do Banco do Brasil, LPR eSociedade Rural.

Os prêmios, dois carros zero quilômetro, serão sorteados durante aExpoingá

“É de coração opresente do
comércio de Maringá para oDia
das Mães”. Esie éoeslogan da cam¬
panha que está sendo realizada pela
ACIM, com apoio do Banco do
Brasil, LPR. eSociedade Rural, para
marcar esta que éasegunda data
mais importante do ano para oco¬
mercio, Acampanha prevê osor¬
teio de dois carros populares “zero
quilômetro”.

"Para viabilizar uma campa¬
nha acessível atodos os comercian¬

tes. aACIM buscou parcerias eeon-
seguiu 0apoio dos veículos de co¬
municação eagências de publici¬
dade" , f r i sa 0d i re to r de Even tos ePromo¬
ções da entidade, Ademir Lautenschlager.
Graças às parcerias, okit da campanha,
que terá icartaz, 15 bandeirolas e1000

to de R$ 7,00. AAssociação
convencionou que os comerciantes
deverão dar um cupom para cada
consumidor que gastar até RS 10,00
em compras. Os consumidores de¬
verão guardar os cupons edeposi¬
tar em urnas que serão colocadas
no Parque de Exposições durante a
Expoingá. Afeira será realizada en¬
tre os dias 3e12 de maio.

Osorteio dos prêmios será
realizado no dia 12, às 20 horas na
Arena Coberta do Parque de Expo¬
sições. No sorteio do segundo veí¬
culo -considerado um prêmio ex¬
tra -ganham também aempresa

que entregou ocupom eofuncionário que
efetivou avenda. Aloja ganhará um com¬
putador Pentiun eofuncionário um
m o n i t o r d e T V.

r

' j

t

I

Ademir apresenta acampanha na
r e u n i ã o d o c o n s e l h o d a m u l h e r

cupons, custará apenas RS 70,00.
Em uma segunda etapa, aACIM co¬

locará apenas cupons àdisposição dos as¬
sociados. Cada 100 unidades lerá um eus-

C E N T R A L C O N Ta m a n h o é d o c u m e n t o
Central de Serviços

COLETA EENTREGA RAPIDAS

■M A I . A D I R E T A

!RLODUF.TOS DF- CüRRANÇA

! J O R N A I S I N F O R M A T I V O S

! R E V I S ' 1 A S

DISK MOTO PARA EMPRESAS

m i f ã
D C - 1 4 1 5

Produtos da mais avançada tecnologia japonesa,
aDC-1415 possui design arrojado eperfomance
ideal para escritórios modernos cdinâmicos.

a r i - : a D 1 - : a t u a ç a o ;

r i - :g iãü mi - t ro i 'OI . i ' I 'ana d í - ; mar inüá

C E N T R A L C O N
Construções eEmpreendimentos Ltda. !14 Cópias Por Minuto *Compacta !Painel Digital

!Modo Fotográfico !Sistema Especial de Alimentação
!Controle Automático de exposição
!Cópias monocromáticas em cores

!C o n s t r u ç ã o C i v i l

! S a n e a m e n t o

Av. Co lombo , 6665
1 " a n d a r - s a l a s 1 0 1 / 1 0 2
FONE: (044) 224-1239
FAX: (044) 224-6908

M A R I N G Á - P A R A N Á

D i s t r i b u i d o r E x c l u s i v o Xua Sanhs Vumonl, 1t82
Jetefax lonl 226-9625

maringá-VX
m i t a

C O P I A D O R A S
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Pau lo Mar iano :

incorporando sucessos

,! >

Dedicação, seriedade ecompetência são as armas usadas pelo empresário para driblar qualquer crise

Oempresário Paulo Ma¬
riano, 37 anos, há 18 no ramo
imobiliário, fez do próprio
noine uma “grife” no setor.
Com dedicação, seriedade e
competência, conseguiu em
pouco mais de 3anos oque
muitas empresas demoram dé¬
cadas: àfrente da equipe da
Paulo Mariano Incorporações
Imobiliárias, tomou-se omaior
v e n d e d o r d e c o n d o m í n i o s d e

apartamentos em Maringá. São
mais de 300 apartamentos sen¬
do construídos apreço de cus¬
to por grupos de condôminos.

Hoje, oempresário dedi¬
ca boa parte do tempo àincorporação e
loteamento de terrenos. “O negócio évan¬
tajoso também para quem cede aárea,
seja através de venda ou de parceria”, re¬
vela Paulo Mariano, evidenciando um
mercado ávido por bons investimentos.

Os exemplos mais recentes foram
osucesso das vendas do loteamento in¬
dustrial “Cidade Hannover”, em Marin¬
gá. Em apenas 10 dias, todos os 104 lotes
da área estavam vendidos. Prat icamente
0 m e s m o o c o r r i d o c o m a s c h á c a r a s d e
lazer da “Estância Zaúna”, uma fazenda
de 88 alqueires bem próxima àcidade,
d i v i d i d a c m l o t e s d e n o m í n i m o 4 m i l
metros quadrados. Quase todos, Já vendi¬
d o s .

mio “Revelação”, em 94, con¬
ferido pelo Jornal “O Diário do
Norte do Paraná”. Eeste ano,
em julho, vai receber amedalha
“Jubileu de Ouro de Maringá”,
entregue às empresas de desta¬
que pelo Centro Cultural de
Pesquisas eEstudos Sociais do
Brasil, sediado em Londrina. Na
mira do empresário, também
está 0cobiçado “Qualidade Bra¬
s i l ” .
C O M U N I D A D E : C a s a d o c o m
Silvana Sarrão de Oliveira, Pau¬
lo Mariano épai de três filhos e
avô de uma neta (Lorhen): os
gêmeos Paulo Mariano de Oli¬

ve i ra Jún ior eAlber t Mar iano de Ol ive i¬
ra, eaprimogênita Thayanni.

Além de estar associado agrandes
obras eprédios residenciais, onome Pau¬
lo Mariano também vai estar em outras
partes da cidade. Oempresário foi um
dos primeiros a“adotar” canteiros dentro
do projeto da prefeitura de repassar ama¬
nutenção de áreas públicas para empresas
da cidade.

* r

\

Paulo Mariano recebe prêmio de Ary Jacomossi

DEDICAÇÃO: “O segredo égostar do que
se faz efazer com prazer”, ensina Paulo
Mariano. Desde que iniciou no setor como
corretor de imóveis até passar aempregar
12 funcionários, apenas na área comercial e
administrativa, oempresário adotou uma
disciplina rígida e, ao mesmo tempo.
prazerosa.

Olocal de trabalho ésempre oposto
de vendas dos loteamentos. Ohorário: das

Aluando ainda em entidades liga¬
das àcomunidade, Paulo Mariano está há
2anos participando do Lions Cidade Can¬
ção. OLeão ocupa avice-presidência,
pelo menos até Julho, quando assume o
cargo de presidente, Já eleito por unani¬
midade pelos companheiros.

6da manhã até por volta das 9da noite.
“Nessas horas fora do horário comercial é
que consigo colocar contratos epapelada
cm dia”, explica. Para oempresário, “todos
os dias são úteis”, afinal éJusiamcnte nos
Unais de semana eferiados que os clientes
têm mais tempo para visitar os terrenos e
fechar negócios.
PRÊMIOS: Ex-professor de violão nos co¬
légios Marista eParaná, Paulo Mariano che¬
gou até amontar uma academia de música.
Quando há quase 20 anos, resolveu trocar
de profissão, perdeu-se um virtuoso instru¬
mental, mas nasceu o“fera” na comerciali¬
zação de imóveis. Osucesso éatestado pe¬
los prêmios conquistados: destaque do ano
no setor em 93,94 e95, segundo os Institu¬
tos Análise ePró-Vita, de Curitiba, eWall
Promoções ePublicidade, de Maringá.

Oempresário já havia recebido opre-
Ad i l son A lbanês , S i l vana ,

Thayanni ePaulo Mariano
Paulo eesposa, com amigos Dulcinéia,

Vera-Roberto Zingra eJulio Fregndolli
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Agenda da Diretoria
M a r c o A r d c e

Dia 02/03: Ovice-pre¬
sidente Jorge Toyofu-
ku participou da ceri¬
mônia de colação de
grau conjunta da Uni¬
versidade Estadual de
Maringá.
D i a 0 8 / 0 3 : O C o n s e ¬

lho da Mulher Empre¬
sár ia eExecu t i va da
ACIM promove Jan¬
tar em Homenagem ao
D i a I n t e r n a c i o n a l d a

M u l h e r ,

D i a 0 9 / 0 3 : D i r e t o r e s

da ACIM participam, na sede da entida¬
de, de reunião do Conselho Estadual de
Coordenação eAtendimento dos SCPCs.
Dia 12/03: Posse da Diretoria Executiva,
Conselho Deliberativo, Conselho Perma¬
nente do Jovem Empresário e' Conselho
da Mulher Empresária eExecutiva, ges¬
tão 96/97, na Acema.
D i a 1 8 / 0 3 : A n o v a D i r e t o r i a E x e c u t i v a

se reuniu com oprefeito em exercício
Mário Hossokawa, apresentando suas me¬
t a s e r e a fi r m a n d o a n e c e s s i d a d e d e u m a

parceria constante entre aentidade eo
Poder Público. Na oportunidade. Hosso¬
kawa informou que assim que retomar, o
prefeito Said Ferreira vai enviar projeto
para aCâmara de Vereadores, propondo
adoação de uma área no Novo Centro
para que seja construida asede da ACIM.

Na primeira reunião ordinária da
gestão, aDiretoria Executiva recebeu a
visita do empresário Carlos Alberto
Domingues; do secretário municipal de
Saúde, Antonio Cosmc Rosa; ede direto¬
res do Ranco do Rrasil.
D i a 2 0 / 0 3 : O C o n s e l h o d a M u l h e r E m -

ASSOCIAÇÃO COMERCIAL E
INDUSTRIAL DE MARINGÁ

Rua Néo A lves Mar t ins , 2321

Fone; (044) 226-1331
Fax: (044) 223-5007 -C.P.: 1033

Mar ingá -Paraná

D I R E T O R I A E X E C U T I V A

Presidente; 1fólio líàyt Dclmuiii Costa Cund *
Prímeiro vice-presidente: Fernando José Rezende

Sc&und ct vice- prn íden tc: Jorge Toyofuku
Assun ios do Comérc i o : José Rubens Ab rão

A s . d a I n d ú s t r i a : G i l s o n O d a í r B a r b i e r o

As. de Prestação de Servieos: José Luiz Sander
As. de Comércio Exterior: JelTerson Nogaroli

As. Comunitários: SIdney Menegueití
As. Sòcio-EconômicDS: Aulos Rodrigues

As. lie Informações Cadastrais: Luiz AJiia
Finanças cPatrimônio: Cláudio Hanio Mukaí

Eventos ePromoções: Ademir E. Lauienschlagcr
Relações Públicas: Maria Alice Pinatti

R e v i s t a A C I M : L u í z C a r l o s M a s s o n

Agência ACIM/AÍvorada; Valdir Piçnala

C O N S E L H O D E L I B E R A T I V O

José Gomes Ferreira. Miguel Fuenies Salas. Paulo Morais
Badan. Regínaldo Nunes Ferreira. Renato Friedrich,

Sabas Mar t ins Fernandes. Sebast ião Abrâo.

F ranc isco Favo to . Car los Rober to Prcv ide lh ,
C laudomí ro S i r o l i . D i r ceu Man ins . Noem i de O l i ve i r a

Serava l l i . Lucheo An lon io Tnmb in i . Pau lo Fe rnando de

Figueiredo Santos cMaxchcsc.
Gregóno Manines Sanches

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

Alcides Siqueira Comes, Álvaro Miranda Fernandes,
Carlos Mamom Ajita. Emílio Gcrmani. Ermelindo Bolfer.

Fernando Hennques, Joaquim Duira.
Manoel Mário de Araújo Pismei. Massoo Tsukada,

Pedro Granado Martines, Raymundo do Prado Vermelho,
Sidnei Meneguettt. Ubirajara dc Araújo Pismcl.

r O V S F . I . I I O D A M C L M E R
EMPRESÁRIA F. F.XE( IT IVA

Pres iden te : E l í zabc i c F ranc i sca Em id io

1" Vice-Pres: Solangc Aparecida dc Paula
2* V jee -P res . : Ma i i . i A l i ce P ina ih

S e c r e t á r i a : D u l b e M a r a d o s S a n t o s

T n o u r c i r a : C l e i d e To n o F r e i t a s N o r o n h a

Relações Públicav: Silvia Cnslina Vtaiiclimi Re/cndc

r O N S K L H O P E R M A N E N T E Ü O J O V E M
EMPRESÁRIO MARINGAENSK
P r e s i d e n t e : P a u l o R o l i c n o V i s ç a r d i

Vlce-prn: lidsnn Nishiinura Nakagawa
Secre tá r io ; Osva ldo Rosa Jun io r

2^ Secretário: Denivaido /ampiere
1^ Tesoureiro: Eduardo Gonçalves Borim

2 ® Tw o i i r c í r o : L u i z F e m a n d o F e r r a z

1® Diretor Adjunto: Rogério Yahiku
2® Diretor Adjunto: Marcos Miisuo Noma

( A M A R A S S E T O R I A I S

Hotéis, Re.slaurantes. Buffeise
Alivídades AFins: Emane Cayres l>ara

Informática; Aryadne Cordon

D i r e t o r e s d o B a n c o d o B r a s i l v i s i t a m A C I M

presária recebeu avisita dc estudante.s
do Colégio Anglo. Os estudantes conhe¬
ceram afilosofia de trabalho do Conse¬
lho .

Dia 21/03: José Luiz Sander participou
M a r c o A n d r <

D i r e t o r a s d o C o n s e l h o d a M u l h e r
se reunem com estudantes

em Curitiba da solenidade de inaugura¬
ção da nova sede da Faciap.
Dia 22/03: Diretores participaram de Se¬
minário sobre oImpacto Regional do Por¬
to Seco cm Maringá.
Dia 27/03: Diretores participaram do Jan¬
tar Empresarial promovido pela entidade,
com palestra dc Ninfo Kônig.

M a t c t i A n d r é

Assessor tio Diretoria: Wagner Ramos
Ccrcnlc Ailministrativs: Cesar Auguslo Galli

Secreliria Etcculiva: Élcla Valenliai do Nascimento
C h e f e d n S C P C : Z e n a i d e M a c h a d o

O s e c r e t á r i o C o s m e R o s a e o

empresário Carlos Domingues
e m r e u n i ã o d a A C I M

D i r e t o r e s d a A C I M v i s i t a r a m o

prefeito em exercício
M a r i o H o s s o k a w a

ACIM: AFORÇA EMPRESARIAL
QUE UNE ECONSTRÓI
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Seminário

o P o r t o e m
discussão

R A M
n ã o

f e c h a
m a i s .

Técnicos mosiram durante seminário em Maringá como será o
funcionamento da Estação Aduaneira do Interior, obra mais conhecida

como Porto Seco. emostram as vantagens do empreendimento
M â r c o A n d r

Foi real izado no dia 22 de

março no aud i t ó r i o Hé l i o
Moreira um seminário que teve
aproposta de discutir "O Impac¬
to Regional da Estação Aduanei¬
ra -Porto Seco -de Maringá”.
Vários técnicos foram convida¬
dos para falar sobre anecessida¬
de, os trabalhos eas vantagens
do empreendimento, que deverá
ser inaugurado em abril.

O P o r t o S e c o é u m t e r m i ¬
nal alfandegado instalado em
Zona Secundária. AName Ingá
Armazéns es tá cons t ru indo ead¬

ministrará aobra. Éum complexo de 10
mil metros quadrados de área construída,
num terreno de 68 mil metros quadrados.
D e n t r o d o P o r t o v a i h a v e r u m a u n i d a d e

da Receita Federal que será responsável
pela liberação das mercadorias. Também
vai haver uma agência do Banco do Bra-

n e m

n e m d e
n o i t e .

o e v e n t o f o i r e a l i z a d o n o

A u d i t ó r i o H é l i o M o r e i r a

Também participaram do evento
como palestrantes, opresidente da Co¬
missão de Vistoria eInstalação do Porto
Seco echefe da Seção de Controle Adua¬
neiro da Receita Federal em Maringá,
Elpídio Alves Dias, cogerente comercial
do empreendimento. Marcos Valèncio.
ALAVANCA: Aaber tu ra do seminár io
foi feita pela presidente da Associação Pa¬
ranaense dos Consultores de Empresas,
Maria Alice Bourdon. Ela fez um breve
relato das atividades da entidade efalou
sobre aimportância do evento. Em segui¬
da. 0presidente da ACIM, Hélio Costa
Curta parabenizou aName Ingá pela
construção do Porto Seco “que será uma
alavanca para nossa economia regional".

Costa Curta ressaltou também osis¬

tema de parcerias que aACIM vai conti¬
nuar realizando na execução do plano de
trabalho da atual diretoria. "Precisamos
ter sempre do nosso lado aPrefeitura Mu¬
nicipal eoSebrae, além de outras empre¬
sas eentidades que trabalham pelo de¬
senvolvimento de nossa região". Opre¬
feito em exercício Mário Hossokawa fri¬
sou anecessidade do Porto Seco, “princi¬
palmente neste momento em que nossas
empresas estão incrementando negócios
de comércio exterior".

Í H O U S E I

s i l .
De acordo com levantamentos rea¬

lizados cm Estações Aduaneiras já exis¬
tentes no Brasil , aeconomia do Porto
Seco em relação aos portos convencio¬
nais éde cerca de 30%. Mas. segundo os
técnicos, amaior vantagem da Estação é
0cuslo-beneflcio. já que oprocesso dc
desembaraço dc mercadorias émais vc-

} ' i ' i
loz.

ambulatório próprio“O empresário pode promover aex¬
portação documental da mercadoria e
mantê-la depositada. Ele pode também
importar esó ir retirando amercadoria na
medida de suas necessidades”, explica
Sávio José Ferreira de Souza, vice-presi¬
dente do Grupo Pinho, que administra a
mais antiga Comissária de Despachos do
Paraná. Outra vantagem do Porĵ NSeco é
que amercadoria aser exportada sairá de
Maringá preparada etotalmente desem¬
baraçada, podendo seguir direto para o
porto convencional ejá entrar no navio.

2 4 h o r a s

!F o n e : 2 2 4 1 5 3 0
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Fundo dê àssistêmcia
RESTAURANTE
DEVILLE Empresários

podem contribuir
Sem tirar dinheiro do bolso, empresários podem ajudar oConselho
Municipal dos Direitos da Criança edo Adolescente. Lei permite

abatimento de 1% no Imposto de Renda,
Atrações Deville

A n d r é

“ D o e

doar”. Este poderia
ser oslogan de uma
campanha do Con¬
selho Municipal dos
Direitos da Criança
edo Adolescente. É
que existe uma lei
federal que permite
oaba t imen to do Im¬

posto de Renda de¬
v i d o a t é 1 % a t i t u l o

de contribuição ao
F u n d o d o s D i r e i t o s

d a C r i a n ç a e d o
A d o l e s c e n t e . E s s e

tipo de “doação”
pode ser feito por
pessoa jurídica que
apurar seu balanço
pelo lucro real.

D e s t i n a n d o

1% ao Fundo, que
em Maringá éadministrado pelo Conse¬
lho Municipal dos Direitos da Criança c
do Adolescente, oempresário simplesmen¬
te estaria repassando para uma entidade
assistencial um pouco do dinheiro que vai
mensalmente para oGoverno Federal. Essa
prática éregulamentada pelo artigo 260
da Lei 8.069 eprevista nos artigos 88 e
600 do Regulamento do Imposto de Ren¬
d a - R I R .

secretária do Conse-D i a r i a m e n t c
!C a f é d a m a n h ã s e r v i d o

n o r e s t a u r a n t e d a s
07h00 às 1OhOO.

!Almoço eJantar àIa
carte, omelhor da
C o z i n h a I n t e r n a c i o n a l

! D i x i c B a r — N o t é r r e o
do hotel, aberto ao
público das 18h00 à
OlhOO, com omelhor
serviço, de drinks e
coquetéis da região.

!Sauna seca eúmida,
piscina, sala de jogos
salões de convenções.

C o n s u l t e - n o s .

s e m

I h o .

H e l e n a f r i s a

que adoação élotal-
mente legal enão tra¬
rá nenhum ônus aos

empresár ios. Eela
sabe bem oque faia,
principalmente por¬
que éauditora apo¬
sentada da Receita
Federal, onde traba¬
l h o u d u r a n t e 1 8

anos. Recém-empos-
sada na diretoria do

C o n s e l h o , a e x -
aud i to ra es tá en tu¬

siasmada com 0que
pode representar essa
contribuição para as
e n t i d a d e s a s s i s t e n -
c i a i s .

Bressan: buscando apoio
dos empresários

“F i zemos uma

pesquisa analisando quatro empresas alea¬
toriamente. Descobrimos que se elas con¬
tribuíssem, juntas doariam R$ lOmil reais
anuais. Imaginem se todas as empresas que
declaram seu imposto pelo lucro real doa¬
rem 1%. Poderemos administ rar as ent i¬

dades assistenciais sem precisar incomo¬
dar os empresários eas pessoas de um
modo geral com outros tipos de promo¬
ções que são realizadas com freqüência”,
diz Helena Carmen Bressan.Oregulamento foi aprovado pelo

Decreto 1.041 de 1994, mas só agora o
Conselho está começando aconscientizar
os empresários. “O procedimento ésim¬
ples. Abrimos uma conta no Banco do Bra¬
sil eentregaremos fichas de compensação
edaremos as instruções necessárias para
aqueles que quiserem contribuir com o
Fundo”, explica Helena Carmen Bressan,

Asecretária espera que os empresá¬
rios se conscientizem da importância das
doações. Somente em Maringá, oFundo
destina verbas para 55 entidades que cui¬
dam de crianças eadolescentes. “Gostaria
que esse trabalho que estamos começando
adesenvolver fosse uma semente que se
espalhasse por outras regiões”, diz.

M A R I N G A

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

Maringá -Paraná
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Agente transformador
Ainstituição se prepara para enfrentar os desafios do terceiro milênio, com uma proposta de

vanguarda que venha atender às necessidades do micro epequeno empresário
M m « > A f t J r »

Transformar oBrasil em
uma nação desenvolvida, atra¬
vés de empresas de pequeno
porte competitivas. Sonho, uto¬
pia, ou 0reconhecimento da ca¬
pacidade de influenciar ocon¬
tingente de empreendedores,
responsável pela geração de mi¬
lhões de empregos em todo o
país? Quem responde éodire-
tor-superintendente do Sebrae-
Pr, Hélio Cadore: “O homem é
do tamanho do seu sonho. Ba¬

seado neste princípio vamos dar
asas ànossa imaginação para
construirmos um futuro melhor,
com aumento significativo da
qualidade de vida, da distribui¬
ção de renda eda competitividade das
micro epequenas empresas brasileiras”.

Com uma estrutura física epessoal
reconhecida pela população como uma das
mais sérias ecompetentes em atividade no
país, 0Sebrae espera concretizar osonho
de ver oBrasil como nação desenvolvida
no mais breve espaço de tempo possível.
Para tanto tem elaborado projetos para
ampliar ograu de atuação das suas unida¬
des distribuídas pelos quatro cantos do
Brasil. As metas são ousadas. Uma delas é
fazer com que ainstituição se faça presen¬
te onde houver uma micro ou pequena
empresa em operação. "Vamos concentrar
nossos esforços erecorrer atodos os ins-
irumcnlos disponíveis no mercado para
oferecer produtos de vanguarda aos nos¬
sos clientes", revela Cadore.

Entre os caminhos aserem utiliza-

em lista de espera. OCine
Sebrae éapresentado todas as
sextas-feiras, sempre às 14 ho¬
r a s .

Com uma nova versão a
partir de 1990, oBalcão Sebrae
éhoje um dos mais importan¬
tes projetos de auxílio àmicro
epequena empresa. Em todo o
Brasil são 400 pontos de aten¬
dimento, sendo 63 deles no Pa¬
raná. Oserviço oferece infor¬
mações de como implantar sis¬
temas de controle financeiro, de
apuração correta de custos, pre¬
ço de venda, formas de plane¬
jar uma divulgação eficiente, li¬
nhas de crédito, entre outras.

“São orientações repassadas aempreende¬
dores em potencial, que querem abrir
negócio eaempresários estabelecidos, in¬
teressados em ampliar ou melhorar
renciamento de suas empresas”, comenta
C a d o r e .

INFORMÁTICA: Na área de informáti¬
ca oSebrae lançou a“Coleção Produtos
Informatize”. São cinco softwares,
abrangem as áreas de roteiros de viabilida¬
de, gestão de caixa efranquia. Compõem a
Coleção, os sistemas “Roteiro de Viabili¬
dade para aPequena Empresa Prestadora
de Serviços”, “Roteiro de Viabilidade;
aPequena Empresa Comercial", “Gestão
de Caixa para aPequena Empresa", “Cus¬
tos ePreços de Venda para oComércio", e
“Franquia; uma oportunidade de negó¬
c i o s ” .

Produtos de vanguarda para atender as
necessidades da classe empresarial

sos de formação eaperfeiçoamento da clas¬
se empresarial, ede estimulo ao desenvol¬
vimento da vocação empreendedora na
sociedade, evidenciando opapel social da
pequena empresa.
SEQÜÊNCI A: Segundo Cadore oque está
ocorrendo no Sebrae éuma consequência
natural do trabalho realizado pela institui¬
ção. Uma adaptação ao tempo de mudan¬
ças rápidas econstantes. “Ao longo dos
anos procuramos oferecer aos clientes, pro¬
dutos que venham satisfazer suas reais ne¬
cessidades”, declara. Ele cita exemplos de
programas em atividade que têm apresen¬
tado resultados significativos para aclasse
empresarial éàsociedade. Éocaso dos
Projetos Unipem -Universidade para a
Pequena Empresa, Balcão, Coleção
In fo rma t i ze eC ine Seb rae .

OCine Sebrae éuma iniciativa pio¬
neira, lançada pelo escritório de Maringá
que caiu nas graças da população. Oobje¬
tivo éproporcionar agrupos de empresá¬
rios epessoas interessadas em montar um
negócio aoportunidade de assistir fitas de
videos técnicos. Para se ter uma idéia da
repercussão do produto, na primeira ses¬
são realizada no dia 22 de março, asala de
exibição com 40 lugares lotou eoutros 15
interessados em assistir ao vídeo ficaram

u m

0 g e -

q u e

p a r a

Oprojeto foi lançado em caráter ex¬
perimental há um ano. Neste período já
foram instaladas 2.200 cópias em empre¬
sas de todo 0Paraná. Ocusto unitário éde
RS 15,00 eos programas estão àvenda em
todas as unidades Sebrae do Estado. “É
bom deixar claro que os softwares são vol¬
tados para empresas que estão iniciando o
processo de informatização. Após esta eta¬
pa será preciso maior assistência eainsta¬
lação de novos programas”, diz Cadore.

A C i M - A B R I L / 9 6 - B ]

dos estão ainformação, aeducação ea
geração de negócios. No mundo
globalizado onde acorrida édisputada en¬
tre rápidos elentos, ainformação éuma

fundamental para se chegar ao su-a r m a

cesso. OSebrae. consciente da carência de
dados, está montando programas que vão
disponibilizar informações empresariais
atualizadas, confiáveis enecessárias. Em
outra frente serão desencadeados proces-



M e l

Olucro que vem das abelhas
Zootecnista maringaense monta oprimeiro entreposto de recebimento eindustrialização

de mel da região. Lucro écerto, mas depende de investimentos
S í ^ j c o A n d r é

Em 1983, ainda cursando afaculda¬
de de Zootecnia em Maringá, Carlos
Alberto Domingues teve aidéia de implan¬
tar algumas caixas de abelhas
rural, Foi pura necessidade de se manter e
continuar estudando. Mas, além da conve¬
niência em relação ao curso escolhido, a
atividade cresceu tanto que, formado, o
zootecnista virou empresário.

Com aajuda da esposa, Maria Alcy,
Carlos Alberto montou há 2anos, em Ma¬
ringá, 0Apiário Diamante -Produção e
comercialização de Mel Ltda. No início, a
empresa comercializava apenas opróprio
mel produzido.

Empregando cinco pessoas, hoje o
Apiário Diamante chega acomercializar 20
mil quilos de mel por mês, mantendo a
média de 15 mil quilos mensais. Omel vem
de regiões serranas de São Paulo, Santa
Catarina eaté dos estados do Nordeste. “O
Piauí éomaior produtor do País na atuali¬
dade”, conta Carlos Alberto.

Segundo ele, omercado tem um po¬
tencial crescente, “mas requer altos inves¬
timentos na qualidade”. Nas instalações do
apiário, conta, foram investidos cerca de
70 mil reais. “E só de capital de giro em
mel são quase 50 mil reais”, explica o
zoo tecn i s t a .

QUALIDADE: Oapiário foi montado
com rigorosidade na observação de crité¬
rios técnicos. “Tomou-se um exemplo e
sempre levamos autoridades eprodutores
de todo oMercosul para visitá-lo”, revela
oveterinário Aristófanes Rosa, chefe re¬
gional do Serviço de Inspeção Federal.
Colaborador no projeto técnico do estabe¬
lecimento, Rosa recebeu há poucos dias a
confirmação do carimbo do S.I.F. para os
produtos do apiário.

ODiamante éoprimeiro eúnico
entreposto de cera emel de abelhas com
direito aeste certificado entre os 40 muni¬
cípios abrangidos pela regional.

“Em todo 0Paraná, apenas 5ou 6
estabelecimentos obtiveram opadrão, que
permite acomercialização do produto em
todo Brasil eno exterior”, diz Aristófanes.
MARCA: Toda aprodução do apiário é
comercializada sob amarca Supermel. O
estado de São Paulo representa omaior
BQ -ACIM -ABRIU96

n u m a a r e a

Domingues: investimentos cm qualidade

mercado, mas ozootecnista Carlos Alberto
Domingues pretende incrementar avenda
em outros estados epaíses do Mercosul.
Para isso, tem investido em produtos tra¬
dicionais, como 0mel em potes de meio a
2quilos ebisnagas.

Entretanto, dos 15 mil quilos comer¬
cializados por mês, 25% são vendidos em
forma de pequenos sachês. “O produto tem
mercado garantido, com vendas principal¬
mente para oGoverno Federal, que envia
os sachês para programas de merenda es¬
colar”, diz Carlos Alberto.

Aprodução em sachês começou em
91, com acompra de uma máquina que em¬
bala até 8latas de 25 quilos por dia. De
toda aprodução que sai do apiário, cerca
de 30% vêm ainda das caixas que o
zootecnista mantem em Prudentópolis. O
restante éadquirido junto aprodutores e
cooperativas, como aCampil -Coopera¬
tiva de Apicultores da Micro Região de Pi¬
cos, Piauí.
CUIDADOS: “A excelência no negócio
foi conseguida com muito trabalho epe¬
quenos detalhes”, relata oproprietário do
apiário. Logo na entrada do entreposto, o
cuidado énotado. Ninguém entra sem an¬

tes calçar bolas evestir um guarda-pó.
Entre outras exigências do Serviço de Ins¬
peção Federal atendidas, estão as paredes
azulejadas ealgumas estruturas de aço
inox. “Para garantir opadrão do mel”, afir¬
ma Car los Alber to.

Usuá r i o con fesso do md cde r i va¬

dos, como própolis, geléia real epólem, o
empresário dá uma dica. "Quem gosta de
mel descristalizado, pode tomá-lo liquido
de novo sem precisar de uma estufa”. Se¬
gundo ele, para não perder as proprieda¬
des nutricionais, épreciso aquecer omel à
temperatura controlada. “Basta deixar o
pote no interior de um carro no sol ou em
água quente, deixando esfriar”. Repete-se
aoperação até que omel descristalize, en¬
sina.

TROFÉU: Graças ao trabalho de qualida¬
de desenvolvido pelo empresário Carlos
Alberto Domingues, oApiário Diamante
recebeu no dia 29 de março oTroféu Im¬
prensa do Paraná 96, concedido pelo “Jor¬
nal do Estado” a40 empresas que se des¬
tacam anualmente. Aesco lha das melho¬

res empresas éfeita através de indicação
de empresários já agraciados com oprê¬
mio, que está na 15^ edição.



Jamtar Empresarial

Afórmula do sucesso
Durante Jantar Empresarial, ofundador da Akros Industrial de Plásticos, Ninfo Kõnig,

prega aimplantação de modelo japonês de gestão empresarial
M i f c o A n d r é

Mais de cem empresários participa¬
ram no dia 27 de março do Jantar Empre¬
sarial promovido pelo Conselho Perma¬
nente do Jovem Empresário em conjunto
com oConselho da Mulher Empresária e
Executiva, no Hotel Deville. Apalestra
foi feita pelo empresário catarinense Ninfo
Artero Kõnig, fundador da Akros Indus¬
trial de Plásticos, empresa que detém o
segundo lugar no mercado de tubos eco¬
nexões de PVC.

Durante apalestra, Kõnig destacou
que aAkros vem obtendo índices de cres¬
cimento superiores àmédia nacional, que
é d e 3 % a o a n o . O f a t u r a m e n t o d a e m ¬

presa em 1984 era de US$ 6milhões. Em
95, saltou para US$ 88 milhões, um cres¬
cimento anual de 27,52%. Nos últimos
12 anos, aprodutividade da Akros cres¬
ceu em tomo de 17,8% ao ano.
P O N TO - C H AV E : A A k r o s f o i f u n d a d a
eni 1977. Ninfo Kõnig conta que, quando
abriu aempresa, procurou descobrir oque
teria que fazer para crescer. Logo perce¬
beu que 0caminho do crescimento passa¬
va pela modernização. Oempresário afir¬
ma que aadministração participativa éo
ponto-chave da modernização. Ele ado¬
tou esse modelo em 1982.

Segundo Kõnig, otreinamento ea
capacitação dos colaboradores na busca
de melhores resultados são princípios bá¬
sicos desse modelo de administração.
Hoje, aAkros não tem chefes. Cada fun¬
cionário échefe de si mesmo. “Esse éum
modelo japonês efez daquele país apo¬
tência que éhoje”, justifica.

Kõnig afirma que quem manda nas
empresas éomercado. “Quem tiver isso
em mente já tem meio caminho andado
para osucesso”. Ele adverte que deve ha-

busca de soluções individuais.

Mais de cem empresários assistiram apalestra

mil, entre outras características, terá que
a b a n d o n a r o a u t o r i t a r i s m o e i n c e n t i v a r n a

empresa oespírito do “erro zero”.
Sobre isso, ele afirma que não exis¬

tem culpados pelos erros, mas sim pro¬
cessos inadequados. “Existem causas e
não um culpado. Esse éoprincípio do
respeito ao indivíduo”.

Oempresário dá areceita para fa¬
zer com que ocolaborador passe aconsi¬
derar aempresa como “seu time”, para
que todos se sintam participativos epos¬
sam pensar: “É preciso promover afelici¬

dade no local de trabalho". Outra citação
do palestrante: “A empresa moderna é
aquela que não tem paredes, salas ou se¬
gredos. Não pode haver segredo para que
0colaborador se sinta estimulado aparti¬
cipar”.

Ele ressalta que ocolaborador pre¬
cisa compreender que éele quem gera
seu salário, através do sucesso da empre¬
sa. “Por isso existe anecessidade da bus¬

ca da eficiência. Empresa forte, competi¬
t i v a e c o n s o l i d a d a n o m e r c a d o t r a n s m i t e

confiança aseus colaboradores”.
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v e r u m a

já que omercado não aceita mais ocon¬
ceito de chefe ou patrão dentro da empre-

Cada indivíduo dentro da engrena-
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gem empresarial tem que ser um
agregador de valor ao produto. Chefias
só geram custos”.

Para Kõnig, olíder do ano 2000
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- O V E R D R E S S

R. Joubert de Carvalho, 268
Fone: 226-5641

Com. de confecções ecalçados
- D R O G A R I A M O D E R N A

Av. São Paulo, 1141 —fone: 226-3634
Com. de medicamentos

- M O U R A & M O U R A A S S O C I A D O S
R. Moisés Marcondes, 112
Fone: 223-2898
C o n s u l t o r i a

M A R C E N A R I A S H A L O N
R. Guaiapó, 470

*T‘one: 228-7258 -Sarandi
Ind. ecom. de gaiolas

- F I N I N T E L

Av. Brasil, 3746 -fone: 226-4643
Com. adm. de telefones

- U S L E A N

R. Joubert de Carvalho, 266
Fone : 222 -9129

Ind. ecom. de confecções
- B E L T S E R V I C E

Av. 19 de Dezembro, 620
Fone : 262 -1656
Ind. ecom. de artefatos de borracha

- M A D E R E I R A A I . TA F L O R E S TA
Av. Guaiapó, 822 -fone: 228-7160
S a r a n d i
Ind . ecom. de móve is

- C O L M O T E X

Av. Brasil, 2904 -fone: 222-2247
Com. de co lchões emóve is

-CE I INFORMÁTICA
R. Santos Dumont, 2166
Fone : 222 -5065
Cursos de in formát ica

- D R O G A R I A S A N T A P A U L A

Av. Getúlio Vargas, 549
Fone : 236 -1245 -F lo res ta -PR .
Com. de med icamentos

- B A N C O N O R O E S T E
Av. Brasil, 3877 -fone: 222-1326
Instituição financeira

- H I T E C

Av. Herval, 260 -fone: 222-5415
Com. de equip. de telecom.

- S U C O C - S U C O S
C O N C E N T R A D O S

R. Vitória, 802 -fone: 226-4328
Ind. ecom. de sucos

-JÚLIO CESAR CARNEIRO
R. Santos Dumont, 2166
Fone : 222 -4499

Representação comercial

- U E M

Av. Colombo, 5790 -fone: 226-2727
Es tabe lec imen to de ens ino

- F E I R A V E S T M E R C O S U L

Rodovia PR 317 km 0,5
F o n e : 2 6 2 - 2 1 3 5
Ent idade de classe

- P O S T O M E T R O N O R

Av. Colombo, 883 -fone: 228-5357
Com. de combustíveis

- C Y B E R T E C

Av. Mauá, 2873 -fone: 223-4613
Prest. de serviços técnicos
e m i n f o r m á t i c a

-CONTÉM Ig
R. Santos Dumont, 1230
F o n e : 2 2 2 - 6 8 6 7

Com. de perfumes
-CONDOMÍNIO DO EDIFÍCIO

TRÊS MARIAS
Av. Getúlio Vargas, 266
F o n e : 2 2 6 - 1 9 5 9
C o n d o m í n i o c o m e r c i a l

- S O N O S U L C O L C H Õ E S
Av. Herval, 561 -fone: 222-0662
Com. de colchões

- P R I M U M

R. Néo Alves Martins, 2537
F o n e : 2 2 6 - 2 3 4 4

Construção civil
-CONDOMÍNIO EDIFÍCIO VANOR

H E N R I Q U E S
Av. XV de Novembro, 332
F o n e : 2 2 6 - 1 3 2 3
C o n d o m í n i o r e s i d e n c i a l

- M I N I - F I A T

Av. Colombo, 2888 -fone: 223-4518
O fi c i n a m e c â n i c a

- O D O N T O B R Á S
Av. Cerro Azul, 412 -fone: 222-9323
Clínica odontológica

- I N G A C E L L

R. Santos Dumont, 2353
Fone : 226 -4842
Com. de telefones celulares

- T O T A L T E C H

R. Santos Dumont, 3472
F o n e : 2 2 4 - 9 4 0 4

Com. de suprimentos de informática
- P I N K I M P O R T A D O S

Av. XV de Novembro, 332
Fone : 223 -4334

Com. de presentes importados

!: -ECUIOS

& 7
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0SHOPPING AVENIDA

CENTERESTÂ NO AR

COM APROMOÇÃO
CARRO NOVO "Dl NOVO".

AGORA VOCÊ PODERÁ

GANHAR UMABLAZEROKm.

PARA CONCORRER ÉSÓ

COMPRAR NO AVENIDA CENTER,

RESPONDENDO

APERGUNTA:

QUANTOS CARROS 0

AVENIDA CENTER

SORTEOU EM 95?

HUPOMA(AOA10REAIÍEM(OMPRA$

A V K M O K
C I ê N T I ã R

Com voté. . .sempre!M4wÍ̂ LOS
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S a f r a

Expectativa de lucrosJ /

Preço alto da soja gera expectativas no comércio com apossibilidade de aumento nas vendas.
Mas os empresários estão cautelosos quanto às previsões ufanistas do Governo

M > f » A f t d r é

Guerra em Maringá. Como
amaioria dos produtores,
e l e s e c u r i t i z o u a s d í v i d a s

que tinha junto aos bancos.
“Esse ano, olucro vai ser
bem maior”, avalia.

Oprodutor, que con¬
seguiu uma média de pro¬
dutividade de 111 sacas por
alqueire em 95, espera co¬
lher 120 sacas de média este

ano. Além da produtivida¬
de, outra diferença éque no
ano passado sobrou pouco
dinheiro, já que opreço mé¬
d i o fi c o u e m f o r n o d e
R$ 8,00 asaca. Somando a
isso 0alto custo dc produ¬

ção edívidas anteriores, olucro foi muito
b a i x o .

O m o m e n t o é d e

grande expectativa para a
classe empresarial. Motivo:
asafra agrícola, em especial
ade soja, que está sendo co¬
lhida com boa produção e
preço médio atraente, dois
fatores que raramente esti¬
veram conjugados. OGo¬
verno b ras i l e i ro a té con t r i ¬

buiu, com aprorrogação ou
asecuritização das dívidas
agrícolas. Mas apesar de
amplamcnte alardeada, a
melhor situação financeira
dos agricultores não signi¬
fica, necessariamente, que o
comércio terá um aqueci¬
m e n t o .

Safra agrícola: boa produção gera expectativas no comércio

gou aR$ 14.00, 0inaiot valor desde 1988,
quando houve uma grande quebra de pro¬
dução por problemas climáticos. Com a
proximidade da colheita, os valores caí¬
ram um pouco, mas omercado continua
fi r m e .

Bom senso éatônica da expectati¬
va dos empresários de alguns setores, en¬
quanto que outros já comemoram oincre¬
mento nas vendas, com aentrada do di¬
nheiro que vem do campo. Ofato éque
poucas vezes se produziu tanto. Só oPa¬
raná deve colher entre 5,6 e5,9 milhões
de toneladas. Eoúnico Estado brasileiro
que aumentou aárea de plantio de soja
nesta safra -2,3 milhões de hectares, 8%
amais que em 94/95. Hoje oParaná éo
maior produtor nacional do grão, superan¬
do uma vantagem histórica para oRio
Grande do Sul.

Mais importante ainda éque opro¬
dutor rural vai receber em tomo de R$
11,50 asaca, simplesmente amelhor mé¬
dia de preços jamais paga pelo produto
nesta época, logo após acolheita. Segun¬
do um relatório da Secretaria Estadual de
Agricultura, asituação ébastante
incomum. Odocumento detalha previsões
do USDA -Departamento de Agricultura
dos Estados Unidos -com estimativas de
baixa produção mundial de soja. Ao mes¬
mo tempo, prevê estoques internacionais
nos menores níveis registrados desde a2’
G u e r r a M u n d i a l .

REFLEXOS: Em dezembro de 95, opre¬
ço da saca para oprodutor brasileiro che-

Nesta safra, oagricultor Antonio dc
Souza vai precisar de pouco mais de 60
sacas para pagar ocusto de produção de
cada alqueire. Vendendo orestante aR$
11,00 ou RS 11,80 asaca
últimos dias -olucro écerto. “Vamos
aproveitar para investir em coisas para a
família, para ositio e, se der, pensar na
compra de um carro ou um terreno",
v e l a .

EXPECTATIVA: Região predominanie-
mente agrícola, Maringá pode ser bastan¬
te impulsionada com ainjeção dos reais
que vêm da agricultura. Aopinião é
partilhada por grande parte do
empresariado, principalmente entre os co¬
merciantes. Mesmo assim, há quem não
se entusiasme muito com aproximidade
da colheita.

“Os preços internos deverão conti¬
nuar aquecidos durante toda a
comercialização desta safra, mesmo que
haja perspectiva de aumento da produção
mundial para 96/97”. Aopinião édo eco¬
nomista Dorival Aparecido Basta, técnico
do Deral -Departamento de Economia
Rural, do núcleo regional da SEAB em
Maringá. Omotivo, aponta, seria ofato
de que aprodução nacional estimada éain¬
da pequena fiente àdemanda existente,
principalmente de farelo para exportação.

Toda esta situação apresentada no
contexto internacional tem exemplos prá¬
ticos na região. Segundo onúcleo regio¬
nal da Seab, nos 29 municípios abrangi¬
dos, aárea de plantio chegou a175 mil
hectares, 5% maior em relação àsafra an¬
terior. Aexpectativa éque aprodução fi¬
que entre 397 mil e432 mil toneladas, ou
uma média aproximada de 100 sacas por
alqueire, considerada ótima.
LUCROS: Oagricultor Antonio de Sou¬
za Gomes Neto plantou soja em 36
alqueires próprios na comunidade do

preços dos

r e -

c o m -

Segundo Jefferson Nogaroli, sócio-
proprietário do supermercado São Fran¬
cisco, “sem dúvida, ocomércio fica mais
firme, ainda mais este ano em que houve
asecuritização eos produtores voltam a
se capitalizar. Mas, ninguém gasta dinhei¬
ro hoje em dia sem usar de muito bom
senso”. Oempresário afirma que amaio¬
ria das empresas do setor em que atua deve
manter os mesmos estoques de outras
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Britto: esperando dias melhores Comércio: expectativas com anova safra agrícola

épocas. “Não há porque aumentar”, diz.
Ese para alguns setores omomento

éde contida euforia, outros já apostam no
superaquecimento das vendas eno resga¬
te da rentab i l idade com aent rada do cha¬

mado “lastro agrícola”. Para isso, utilizam
algumas estratégias etruques.

Osetor de tecidos econfecções, por
exemplo, costuma “antecipar oinverno”,
como explica oempresário Rubens Abrâo,
proprietário das Casas Santa Terezinha e
da Rastelli Confecções. Com IS anos de
experiência no setor, Abrão conta que a

colheita antecede o“2® dezembro”, como
é c o n h e c i d o o m ê s d e m a i o . “ E s t e s d o i s

meses, seguramente, representam acrésci¬
mo nas vendas em tomo de 50%”, revela.

A“antecipação do inverno”, expli¬
ca 0empresário, éuma forma de vender
roupas etecidos apreços baixos e, ao mes¬
mo tempo, aproveitar ocapital que os agri¬
cultores terão. “A entressafra para osetor
também éentre janeiro efevereiro. Apar¬
tir de março, as vendas são ascendentes”.
Rubens Abrão considera que as expectati¬
vas são as melhores possíveis devido à
boa sa f ra . “Todos es tão com bons es to¬

ques ccomeçam, agora, ainvestir na
mídia. Oretomo égarantido”, finaliza.
SUBSTANCIAL: Há alguns anos, ose¬
tor de carros novos era um dos mais pri¬
vilegiados pelo dinheiro movimentado
pela agricultura. Havia até as chamadas
“prestações balões”, com vencimento se¬
mestral. Hoje, asituação está mudada.
“Em geral, oagricultor não gosta de com¬
prar aprazo. Ele dá ocarro usado equita

orestante em 30 dias”, afirma oempresá¬
rio Valdccir de Britto, diretor da Dama,
cOntessionária da Volkswagen em Marin-
gá.

Segundo ele, aentrada do dinheiro
da safra deve representar um acréscimo
de no máximo 10% nas vendas de auto¬
móveis 0km. “Não vai ser substancial por¬
que no ano passado acomercialização es¬
teve muito bem, era oauge do Plano Real”,
comenta. Agora, com afacilidade do pla¬
no de financiamento em 24 meses ofere¬
cido pelas montadoras -que representa
cerca de 60% das vendas -oagricultor
não estaria efetuando aquisições sazonais.

“Historicamente, amelhor época de
venda éde março ajunho, até peta opor¬
tunidade de compra do modelo do ano”,
explica Valdecir. Ele, porém, reconhece,
que aboa safra eoatual preço da soja po¬
dem manter omesmo nível dos negócios
do ano passado, quando, apenas na con¬
cessionária que dirige, foram comerciali¬
zados 530 veículos entre fevereiro ejulho.

Uma empresa de
crédito garantindo o

r e t o r n o d e s e u c r é d i t o .

C O B R A P A R
Securitização precisa ser formalizadaExperiência comprovada em:

C O B R A N Ç A S Essa safra vai representar o
reinicio da capitalização do produtor,
que certamente vai investir mais. Aopi¬
nião édo gerente da Carteira Agrícola
do Banco do Brasil em Maringá.
Roderval Poy. Ele atribui obom mo¬
mento vivido pelos agricultores princi¬
palmente àsecuritização dos dívidas
agrícolas, medida do Governo que pror¬
rogou opagamento para 7e10 anos,
c o m c a r ê n c i a .

"O produtor estava sem fôlego,
pois aTR provocou um forte processo
de descapitalizaçõo. Alguns tinham sal¬
do devedor astronômico e, às vezes, até
superior ao bem financiado", revela o

gerente. Essa situação, diz, impedia os
i n v e s t i m e n t o s .

S E R V I Ç O S Em todo oBrasil, 251 mil produ¬
tores manifestaram até ofinal de feve¬
reiro 0desejo de securitizar suas divi¬
das. Só na agência de Maringá, foram
520 operações, cerca de 95% das dívi¬
das passíveis de securitizar. "Algumas
tinham ovalor pequeno ou já vinham
de renegociações", explica Roderval
Poy.

A S S E S S O R I A
J U R Í D I C A

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

Ogerente avisa que todos os que
manifestaram ointeresse na prorroga¬
ção das dívidas têm que voltar ao ban¬
co até 30 de junho para formalizarem
opedido.

MARI.NGA !Fone: (044) 226>5114
LONDRINA !Fone: (043) 3234838
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Cheques

Mais rigor na sustação
Após muitas reclamações dos comerciantes em todo opaís, Banco Central

cria dispositivos para diminuir índices de sustação de cheques
/

M i f c a A n d t e

Algumas lacunas na Lei Brasileira
sobre oCheque, de 1985, permitiam que
muitos correntistas conseguissem sustar
com facilidade cheques já emitidos, sem
apresentar motivos que justificassem o
ato. Isso causou nos últimos anos sérios
prejuízos para ocomércio. Mas. uma nova
resolução do Banco Central pode evitar
esse procedimento.

Através da Circular número 2.655,
de 17 de janeiro deste ano, oBanco Cen¬
tral incluiu mais duas práticas que neces¬
sariamente terão que ser efetivadas para
justificar 0pedido de devolução de che¬
ques. No caso da sustação por furto ou
roubo. 0correniista só legitimará a
sustação com aapresentação da respecti¬
va ocorrência policial.

Outra prática comum foi cercada
pelo Banco Central: correntistas afirma-

t ã o .

REUNIÃO: Aquestão da sustação de
cheques foi um dos principais assuntos
discut idos durante reun ião do Cent ro Es¬
tadual de Coordenação eAtendimento -
CECA -realizada no dia 9de março na
sede da ACIM. Participaram da reunião
14 diretores regionais de coordenação e
atendimento erepresentantes das associa¬
ções comerciais eindustriais da região.

Segundo os diretores, muitos ban¬
cos se recusam afornecer informações
sobre clientes aos comerciantes. Eles ale¬
gam sigilo bancário. “Nesse caso, eles es¬
tão protegendo omau pagador”, critica o
diretor do CECA, Car los Roberto
Previdelli. Para tentar solucionar este pro¬
blema, foi redigido um documento escla¬
recendo asituação epedindo providên¬
cias ao Banco Central .

Oproblema dos cheques foi
d i s c u t i d o n a A C I M

vam não ter recebido talões -quando en¬
viados pelo Correio. Agora, fica vedada a
devolução de cheques por esse motivo
quando obanco sacado constatar aauten¬
t ic idade da ass ina tu ra do cor ren t i s ta em

qualquer cheque do talonário em ques-

Así>HM

Inauguração será dia 24
Ocomplexo Aspen Park inclui um shopping cenler. um centro empresarial eumflat residence.

Ototal de investimentos éde USS 72 milhões. Oshopping será inaugurado este m e s

Será inaugurado no próximo dia 24
0Aspen Park Shopping Cenler, uma obra
que exigiu investimentos de USS 30 mi¬
lhões eque vem causando grande expec¬
tativa em toda apopulação do Noroeste
do Paraná. Oshopping tem quatro pavi-
mentos, num total de 25.500 metros qua¬
drados. Os empreendedores são as empre-

C.A. Ghesti Empreendimentos eParti¬
cipações Ltda. eMall Invest S/A., de
C u r i t i b a .

tauranies finos, praça de eventos, acade¬
mia de ginástica, dois cinemas que pro¬
metem entrar no circuito nacional, play-
land -um parque com simuladores ebrin¬
quedos de última geração -e198 lojas,
muitas inéditas em Maringá.

Segundo oSuperintendente do
Shopping, Ademir Dias Camargo, serão
gerados 1.200 empregos diretos. O
faturamento esperado éde USS 6milhões
por mês. Anovidade éque os cartões de
crédito convencionais, aceitos normalmen¬
te em restaurantes elojas, servirão tam¬
bém para dar acesso aos cinemas.

Além do Shopping Center, oproje¬
to do Aspen inclui aconstrução de duas
torres dest inadas aum fiat residence eum
trade center.

s a s

Aexpectativa éde uma movimen¬
tação diária de 22 mil pessoas eque pelo
menos três mil veículos passem pelo es¬
tacionamento no subsolo, que tem capa¬
cidade para 850 unidades. Oshopping
possui escadas rolantes computadorizadas,
cobertura de vidro zenital que permite ab-

Aspen; localização privilegiada

sorver 80% dos raios solares epassar igual
percentual de luz, esistema de refrigera¬
ção ambiental por termo-acumulação.

Aestrutura do shopping terá uma
praça de alimentação com 400 lugares, res-

A C I M - A B R I U 9 6 - g 3



A r t i g o

Quando obarato saí caro
por Carlos Roberto Previdell i

Por falta de informações adequa¬
das, omicro eopequeno empresário as¬
sumem um risco desnecessário, que. co¬
loca em "xeque” asua atividade econô¬
mica, quando oempregado despedido
resolve acionar oex-patrão na Justiça.

Fontes seguras dão conta de que
mais de trinta milhões de brasileiros tra¬
balham sem carteira assinada. Isto por¬
que osegmento das micro epequenas
empresas tem afalsa informação de que
registrar oempregado acaba ficando
muito caro para aempresa em razão dos
encargos sociais que são cobrados pela
U n i ã o .

recolhimento na época própria; pagará
também amulta prevista em Convenção
Coletiva da categoria aque pertence o
empregado, quase sempre no valor corres¬
pondente ameio salário minimo por infra¬
ção cometida àCCT.

Agora, oque émais grave ainda: por
falta de uma assessoria adequada, oem¬
presário, ao comparecer àJustiça do Tra¬
balho, na audiência iniciai, quando lhe é
proposto fazer um “acordo” com seu ex-
empregado, função primordial das Juntas
de Concialiação eJulgamento, este se nega
afazê-lo, confiando nas informações er¬
rôneas de que já pagou tudo oque devia
ao empregado. Nunca éinformado das
consequências gravíssimas que lhe podem
advir pela não realização de um acordo
razoável, das quais somente terá conheci¬
mento quando for exarada aSentença pela
Justiça do Trabalho.

Aqueixa mais comum que se ouve
éque “o ex-empregador está pedindo mui¬
to", que “é um absurdo oque ele pretende
receber". A( exatamente éque se faz ne¬
cessária apresença de um profissional qua¬
lificado para alertar oempresário sobre as
consequências da não realização de um
acordo etambém para calcular corretamen¬
te qual será ovalor devido, para que se
possa fazer uma contra-proposta justa e
razoável, que não cause prejuízos àempre-

empregado, apresentando riscos que po¬
dem ser assumidos equais as consequên¬
cias desta atitude.

Na grande maioria das vezes oem¬
presário se fia em pessoas não qualifi¬
cadas profíssionalmcnte^ara tal mister,
crendo que as informações que lhe são
repassadas estão corretas elhe assegu¬
ra*!» ainexistência de riscos numa rela¬
ção empregatícia. Entretanto, somente o
advogado trabalhista conhece as tendên¬
cias da jurisprudência dos Tribunais, tem
conhecimento da forma como os juizes
julgam os processos, pois está atuando
diariamente na Justiça do Trabalho e
pode alertar oempresário sobre os ris¬
cos que ele está assumindo quando dei¬
xa de cumprir alegislação trabalhista.

Não há dúvidas de que alegisla¬
ção precisa ser alterada, ser moderniza¬
da. mas enquanto esta providencia não
étomada pelos legisladores, cumpre no
empresário agir de modo aassumir o
menor número de riscos possíveis. Ris¬
cos estes que, se não calcuIado.s, podem
levar aempresa àquebra total.

Tem-se como certo também, que
havendo aquebra da empresa, nenhuma
consequência haverá para os seus sócios,
que não terão que pagar adívida traba¬
lhista. Grave engano, uma vez que adi¬
vida trabalhista ésempre privilegiada,
podendo ser cobrada dos sócios da em¬
presa, que vão responder com oseu pa¬
trimônio particular até aefetiva satisfa¬
ção do débito.

Utiliza-se como argumento, que se
aempresa assumir todos os encargos so¬
ciais provenientes do registro do empre¬
gado, não terá como sobreviver. Ese ti¬
ver ainda que contratar uma assessoria
especializada, tal fato será ainda mais
o n e r o s o .

Trata-se, efetivamente, de uma in¬
formação falsa, vez que, sendo despedi¬
do 0empregado sem registro em cartei¬
ra, emovendo ele uma Rcciamatór ia
Trabalhista contra oex-empregador. ar¬
cará este com uma série de encargos e
multas que não haveríam, caso estives¬
se oempregado devidamente registrado
cm carteira, mesmo que fosse apenas
pelo salário mínimo.

Vejamos: um empregado que te¬
nha trabalhado, por exemplo, um ano
sem registro eque promova uma
R e c l a m a t ó r i a T r a b a l h i s t a c o n t r a o e x -

patrão, obriga-lo-á apagar oseguro-de-
sempregu aque teria direito, caso regis¬
trado. indenização esta que seria paga
pela União, no minimo em três parce¬
las; estará sujeito auma multa correspon¬
dente a726 UFIR (R$ 601,63) prevista
no artigo 47 da CLT, pela falta de regis¬
tro do empregado; arcará também com
oFGTS não pago ao empregado, no per¬
centual de 8% sobre oseu salário, por
mês trabalhado, acrescido de 40% nos
termos do artigo 7°, inciso III da CF/88,
acrescidos de juros de 1% ao mês emulta
de 20% pelo não recolhimento àépoca
oportuna, na forma do artigo 30 epará¬
grafos do Decreto 99.684/90; obrigar-se-
áainda ao recolhimento aos cofres do
INSS, da contribuição que deveria ter
s i d o d e s c o n t a d a d o f u n c i o n á r i o e n ã o o

foi, mais aparte do empregador, refe¬
rente atodos os meses trabalhados, va¬
lores estes atualizados monetariamente,
eacrescidos de juros emulta pelo não

s a .

Ocomentário mais comum que se
ouve éque aJustiça do Trabalho só prote¬
ge oempregado, eque opatrão vai perder
sempre. AJustiça do Trabalho apenas cum¬
pre oque está na legislação, aliás, não pode
julgar contrariamente ao que diz alei. A
legislação trabalhista sim, esta éprotetora
do trabalhador, considerado, hipotetica¬
mente, 0mais fraco numa relação jurídica
de emprego.

Faz-se necessário, portanto, que o
micro epequeno empresários estejam as¬
sessorados por profissionais capacitados,
que poderão ser contratados não indivi¬
dualmente, mas através de associações de
classe, sindicatos, ou mesmo em grupos de
empresas, os quais poderão orientar sobre
os procedimentos de admissão, manuten¬
ção da relação empregatícia edemissão do

Reside aqui um considerável equí¬
voco, pois éexatamente nestes casos que
0suposto “barato” pode sair muito
“caro” ede consequências irremediáveis
para oempresário.

Carlos Roberto Previdelli,
Advogado especialista em

D i r e i t o d o Tr a b a l h o
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MhU McGÒCIO
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Política dos

pés no chão
^(mÂeçei

ATeletrônica, como todo ocomércio, já viveu dias melhores.
Hoje, com as dificuldades da economia, aempresa busca

novas fórmulas para atrair oconsumidor
M i / « ) A n d r é

Ve n d e r e m a t é s e t e v e z e s .
Essa éuma das fórmulas encontra¬

das pelo proprietário da loja Tele¬
trônica, Aparecido Janúncio, para
trazer de volta arazão de ser de qual¬
quer empreendimento: ocliente.

Aqueda nas vendas começou
alguns meses depois do Plano Real.
Quando oPlano começou, os negó¬
cios, que Já iam bem, até melhora¬
ram. Mas, foi 0consumidor notar
que não houve ganho nos salários
com anova moeda, que as vendas
começaram acair. Ecaíram tanto,
que deixaram Aparecido Janúncio
preocupado.

COMPLETO SERVIÇO
" A L A C A R T " ,

PIZZAS, RODÍZÍO
D E P T C A J V H A ,

S E L F S E R V I C E

(por qu i lo no a lmoçoj ,
P R A T O S O R I E m A I S

E M U I T O J U A / S /

Te l e t r ô n i c a : c r i a t i v i d a d e n a
busca de c l ientes

J a n ú n c i o a i n d a m a n t é m . M u i t o s c l i e n t e s

que não conseguem adquirir novos bens,
acabam consertando ereformando os ant i¬
gos. Aiiás, ahistória da empresa começou
exatamente com uma ofic ina .
INICIO: Os moradores mais antigos ain¬
da devem se lembrar da oficina de rádio e

monitores Transrádio Brasil, instalada em
frente àPraça Napoleão Moreira da Silva.
Aparecido Janúncio consertava os antigos
aparelhos -na época oque havia de mais
moderno. Com otempo, foi colocando um
eoutro produto para vender. Aprocura foi
grande eele resolveu montar uma
r e v e n d a .

Como bom comerciante, oempresá¬
rio eseu filho Marcílio Janúncio, que tam¬
bém trabalha na empresa, começaram ase
adaptar aos novos tempos. Primeiro, dimi¬
nuíram os estoques. “Os preços não sobem
mais enunca se sabe exatamente quanto se
vai vender, por isso não há mais necessida¬
de de se estocar mercadorias”, explica
Aparecido Janúncio.

Asegunda medida éaatração dos
clientes. Além de manter os preços lá em¬
baixo, aTeletrônica também está venden¬
do em até sete vezes. “O povo está sem
dinheiro. Notamos que as pessoas querem
consumir. Mas, muitos entram na loja, per¬
guntam 0preço evão embora. Estamos ten¬
tando encontrarummeiode fazer com que
as pessoas possam adquirir os produtos que
desejam”, diz oempresário.

Nesta tentativa de facilitar avida dos
consumidores, tem havido uma parceria en¬
tre aTeletrônica eos fornecedores da em¬
presa. “Eles nos dão prazos mais longos
para que efetuemos os pagamentos ,frisa.
Os preços também têm se mantido estabi¬
lizados, oque éuma tranquilidade amais
no momento de traçar os planos.

Nesta época de “vacas magras”, o
que está ajudando aTeletrônica éaoficina
de aparelhos de som que Aparecido

Nascia em 1974aTelePhilips,narua
Santos Dumont, 2891. Adecisão do em¬
presário foi coroada de êxito. Logo, ele
abria uma filial e, em 1982, mudava ama¬
triz para oatual endereço, na Joubert de
C a r v a l h o .

c — a

- J M J L
Em 1984, depois de uma longa diver¬

gência com amultinacional Philips, Apa¬
recido Janúncio resolveu mudar onome da

empresa para Teletrônica. Além dos tradi¬
cionais aparelhos de som, principalmente
toca-fitas para carros, aTeletrônica
comercializa também monitores de TV,
antenas parabólicas, antenas coletivas, ven¬
ti ladores, peças eoutros produtos
e l e t r ô n i c o s .

Fone; 222-9162
Rua Santos Dumont 2.555
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Penso Assim

Pregando acidadania
L u i z C a r l o s M a s s o n

Estou há oito anos àfrente da
Revisla ACfM. Éum trabalho de
fôlego, principalmente porque pro¬
curamos manter sempre uma equi¬
pe enxuta enão temos amesma es¬

trutura de outros jornais erevistas
que circulam pelo nosso país. Além
disso, primamos pela qualidade e,
como se trata da publicação de uma
entidade que congrega mais de
1.600 empresas de nossa cidade, te¬
mos que analisar cada linha escrita
aqui para não ferir suscetibilidades.

Já me perguntaram qual éo
objetivo da Revista ACIM. Quero
frisar que não temos um único ob¬
jetivo. São muitos. Aqui, procura¬
mos estimular oespírito de cidada¬
nia entre nossos leitores. Apubli¬
cação éuma tribuna onde empre¬
sários, profissionais liberais, traba¬
lhadores epolíticos podem expor
seus pontos de vista sobre os mais
var iados assun tos .

N o s s a R e v i s t a é t a m b é m u m

espaço onde procuramos trazer no¬
vidades, narrar experiências de em¬
presários eempresas, explicar ofuncio¬
namento de novas leis. discutir alegis¬
lação emudanças que precisamos
implementar em Maringá eno Brasil.
Tudo isso com oobjetivo de auxiliar no
desenvolvimento de nossos empresários,
de nossa comunidade.

ARevista étambém um documen¬
to histórico dos atos de nossa Diretoria
Executiva, Conselho Deliberativo, Con¬
selho Permanente do Jovem Empresá¬
rio eConselho Permanente da Mulher
Empresária. E, porque não afirmar, um
documento histórico da própria comu¬
nidade, já que procuramos publicar os
principais acontecimentos empresariais
epolíticos de Maringá.

Acredito que sou odiretor mais
antigo da ACfM. Entra presidente, sai
presidente e, teimosamente, continuo
ocupando uma cadeira na Diretoria Exe¬
cutiva. Já pensei em sair. Acredito que

deram aesta Revista. E, conclamar
atodos os que estão entrando anos
ajudar acontinuar realizando um
trabalho de sucesso.

Alguns leitores podem me
considerar pretansioso. Mas apa¬
lavra “sucesso” não éuma conclu¬
são tirada aesmo. Éuma conclu¬
são feita apartir da opinião de nos¬
sos próprios leitores. Sem falsa mo¬
déstia, posso afirmar que já ouvi
muitos elogios àRevista edivido
essa honra com toda nossa equipe
de trabalho, com os funcionários da
Associação, com oConselho Edi¬
torial ecom aDiretoria Executiva,
que nos dá aliberdade de fazer uma
publicação sem censura.

Conhecemos nossos l imi tes.

Sabemos que temos que melhorar
muito equeremos que isso aconte¬
ça. Para isso, precisamos sempre de
sugestões. Aceitamos idéias de em¬
presários -associados ou não -de
profissionais liberais, políticos, en¬
fim, de todos os que lutam pelos
mesmos ideais que nós: pelo desen¬

volvimento de nossa comunidade, de
nossas empresas, pela Justiça, enfim,
pelo processo de cidadania, que passa
necessariamente pela dignidade de nos-

arenovação éimportante. Mas, diante de
um trabalho feito com uma mistura de pai¬
xão elucidez -se isso for possível -sou
convidado sempre aficar. Enão resisto.
Vo u c o n t i n u a n d o .

Quero frisar que, mais do que um
peso, sinto uma enorme satisfação em au¬
xiliar na elaboração mensal desta Revista.
E c o m o s e a c a d a n ú m e r o e s t i v é s s e m o s

realizando esta atividade pela primeira vez.
Decidir quais as matérias, fotos, aarte ou
foto da capa. Arevisão das matérias. Faço
isso de dia, no intervalo das atividades par¬
ticulares, de noite, sábados ou domingos.

Tenho uma grande parcela de tem¬
po investido nesta publicação que hoje al¬
cança 0número 364. Este não éum núme¬
r o “ r e d o n d o ” e n ã o c o m e m o r a m o s u m a

data especial, mas aproveito esta transição
da diretoria da ACIM para agradecer ato¬
dos que fizeram parte desta Associação,
pela grande parcela de colaboração que

so povo.
Essa necessidade de cidadania éa

principal mensagem que quero deixar
nesse espaço que ocupo hoje. Todos que
têm asorte de chegar aum grau de es¬
colaridade ou econômico um pouco me¬
lhor do que amaioria, ou que têm um
grau maior de consciência política, de¬
vem estimular oespírito de cidadania
entre as pessoas. Para isso, épreciso par¬
ticipação. Participação em associações,
sindicatos, na política, enfim, em qual¬
quer entidade ou movimento que lute
pela comunidade.

Partícipe!

Lu iz Car los Masson é
D i r e t o r d a R e v i s t a A C I M
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Srs. EMPRESÁRIOS DE MARINGÁ EREGIÁO
n

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 casas 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
benefícios oferecidos:

!Hospital
!Experiente eespecializado corpo clínico
!Laboratórios de análises
!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 Ume,
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.

PlãMjmmMto,
Promoção eVendajS A N TA

C A S A
â^cuccíe

E M P R E E N D I M E N T O S
A S S O C I A D O SRUA FURTADO MENDONÇA, 24S

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

FAX: (044) 222-2303 -CAIXA POSTAL 624
CEP 87060-260 -MARINGA !PR

STA CATARMA !OHO PAUU) -RO ORANDE 00 SUL
PARANA -UMAS aetAIS -RO OE JANBRO



QUILÔMETROS ÀFREOTE
EM COIVFORTO ESEGURMÇA.

Chegou Top Bus, omais novo eavançado serviço de transportes de passageiros de todo òParaná. Reunindo em
equipamentos de última geração os mais modernos itens de conforto esegurança, como ar condicionado, vidros fumé,
motoração, transmissão esuspensão de alta tecnologia, oTop Bus éasíntese dos 61 anos de experiência de Viação Garcia,

Feito para quem quer itiais em suas viagens rodoviárias, oTop Bus da Garcia vai cobrir as principais linhas do
Estado do Paraná efazer ainterligação com acapital eointerior de São Paulo etambém com oRio de Janeiro. Não éleito e
não éconvencional, Édiferente. Énovo. ÉTop Bus, Por uma tarifa ! .
diferenciada, você vai ver como égrande adiferença entre
outros serviços. Top Bus. Quilômetros àfrente
em conforto esegurança.
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J t POLTRONAS ANATÔMICASn ' oC O N T i
Exclusivo sistema tíe radar àlaser,
proporciona ao Top Bus easeus
passageiros máxima segurança. Um
feixe de ra ios laser éemit ido da
frente do ônibus eIndica se t \á
algum veícuío èfrente, qual a
velocidade desse veículo, se o
ônibus está em distância segura e
qual 0tempo para amáxima
aproximaçáo desse obstáculo. Isso é
segurança top. Étop Bus.

Poltronas melhores que as do Top Bus, só
na sua casa. ASuper Pullman do Top Bus
tem formato anatômico que acomoda
melhor oseu corpo, novos tecidos,
forrações, padronagens e4posições de
reclinaçôo. Sinta oconforto top da poltrona
Top Bus.

AUTO SERVIÇO DE BORDO A R C O N D I C I O N A D Or

0Top Sus da Garcia tem um exclusivo auto
serviço de bordo. Você mesmo se serve. De
água ecafé. Montado para seu maior
conforto, éoutro detalhe top.
Detalhe Top Bus.

No Top Bus, seu conforto étotal. Osistema
de ar condicionado écentral, mas vocé
pode dirigir ofluxo, aumentá-lo ou
diminui-lo, de acordo com sua conveniência.
Mas além do ar condicionado, oTop Bus
também tem calefaçào interna para os dias
de Inverno.

! V *

, , , , y

V I A Ç A O
BARCIA 

Seu lar nos caminhos do Brasil


