: 050
R454
\/ N-382-ano-34-1997
Novembro /97

n¢ 382
Ano 34

; ’L A R$ 3,00

/ ol

REVISTA DA ASSOCIAGAO COMERCIAL E INDUSTRIAL DE MARINGA

A polémica do
comeércio informal



ODARA

para quem deseja
uma boa 1Impressao

NBOAVENTURA

+CATALOGOS
*EMBALAGENS EM CARTAO DUPLEX, TRIPLEX OU MICRO-ONDULADO

R. NEO ALVES MARTINS, 1124 « FONE / FAX: (044) 226-5601
boaventura@cybertelecom.com.br



'

) Palavra
~do
™ Presidente

PREFEITURA

A Prefeitura Municipal de Ma-
ringa esti em dificuldades. Lideres
empresariais estao se manifestando
publicamente favoraveis ao pagamento
dos tributos atrasados na tentativa de
incentivar a diminui¢do da inadimplén-
cia. A comunidade empresarial mostra
mais uma vez que estd disposta a con-
tribuir com o Poder Publico.

VISAO

Muitos empresarios devem para
a Prefeitura. Hoje, o caixa anda baixo e
sentimos que muitas necessidades ba-
sicas, como investimentos em facha-
das, calcadas e até em marketing tém
deixado de ser feitos. Ndo ¢é falta de
visao dos empresarios, como muitos
pensam, mas questao de pripridade.
Afinal, é preciso capital de giro para
manter as empresas; € preciso pagar o
saldrio dos funcionarios; quitar o alu-
guel. Depois vem os tributos I'c(_lcraihs...
Enquanto isto, aumenta a inadimplén-
cia, as vendas caem, 0S juros sobem...

PROJETO 5,
Diante de tantas dificuldades e

tanta necessidade de investimentos,
proponho que uma parte dos débitos
dos empresarios retorne em forma de
beneficio. Que beneficio? Af fica para
os técnicos e vereadores decidirem. E
preciso observar o que a Lei Organica
do Municipio diz. Enquadrar um pro-
jeto dentro da lei. Quem sabe, investir
uma porcentagem dos débitos em re-
forma de calcadas, fachadas, no marke-
ting do comércio... Fica a sugestao.

INSS e FGTS

Segundo o delegado Regional do
Trabalho, Tércio Alves de Albuquerque,
No Parana as empresas tém respeitado
mais o registro em carteira de traba-

Hého

Costa/
urta

lho, mas nao estao conseguindo man-
ter em dia o pagamento dos encargos
sociais.dos funcionarios. Houve cresci-
mento de 22% de devedores do FGTS e
44% do INSS. O mais grave é que, se-
gundo o delegado, a maioria das em-
presas visitadas pelos fiscais tem uma
histéria de postura correta em relacao
ao pagamento dos encargos.

SEM CONDICOES

“Sao empresas consolidadas que
ja cortaram as vantagens adicionais
que ofereciam aos empregados e hoje
alegam total falta de condicoes de pa-
gar os atrasados”, explica o delegado
do Trabalho. Bastante racional, Tércio
Alves de Albuquerque tem tomado ati-
tudes que devem servir de espelho.
Consciente das dificuldades dos em-
presarios, zle discute alternativas,
como adiar ajustes salariais, reduzir
jornadas de trabalho e salarios e redu-
¢iao dos custos das empresas.

RENEGOCIACAO

Os empresarios tém débitos
também com o Governo Federal. Prin-
cipalmente as micro e pequenas em-
presas: 80% delas estao em débito. A
Confederagao Nacional das Entidades
de Micro e Pequenas Empresas -
Conampi - estd tentando sensibilizar o
Ministério da Fazenda a recalcular as
dividas. Segundo o presidente da
Conamp, Ercilio Santinoni, as 4,5 mi-
lhoes de micro e pequenas empresas
brasileiras representam 22% do PIB e
sao responsaveis por 15,7 milhdes de
empregos diretos. No Parand ha cerca
de 380 mil micro e pequenas empre-
sas, que geram 1,3 milhdo de empre-
gos.

OLHAR ATENTO
Diante das dificuldades da eco-

7
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nomia brasileira, os governos e os poli-
ticos deverao ficar atentos para com as
micro e pequenas empresas. Sem elas.
0 pais nao anda. '

INFORMALIDADE

Na matéria de capa desta edi-
¢ao, a REVISTA ACIM traz uma repor-
tagem sobre a informalidade em Ma-
ringd. Nao ha dados precisos, mas
sabe-se que vem crescendo o comércio
informal, aquele chamado de “fundo
de quintal”. Sabemos de casos de em-
presdrios que fecham as portas de em-
presas tradicionais e passam a atuar
na informalidade. Deixam de contri-
buir com impostos, mas mantém em-
pregos. E por isto que as leis precisam
mudar. Como diz um informal: “é inte-
ressante se manter na informalidade”.

GUERRA

Em alguns grandes centros ob-
servamos uma “guerra” entre o comér-
cio formal e o informal. O primeiro
paga uma série de impostos, taxas, en-
cargos sociais, aluguel, marketing, etc.
Sofre com a fiscalizagao sanitaria, obe-
dece leis ambientais, etc. O segundo
p.roduz e vende. Em Maringa, empresa-
rios denunciam que um vendedor de
caphorro quente pode lucrar até R$ 15
mil por més. Carrinhos com licenga
para vender um produto, se transfor-
mam em verdadeiras lanchonetes. To-

mam conta das calgadas. E a fiscaliza-
¢ao?

GRAVE

Uma dentincia ainda mais grave é
de que pessoas mantém varios carrinhos
em nome de aposentados. Estes ganhari-
am uma porcentagem para Servir como
“!aranja". Pena que as pessoas que denun-
clam nao querem se envolver. Mas, onde
ha fumaca, ha fogo.
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Livro:
A 4guia e a galinha - uma metafora
da condi¢ao humana
Autor:
Leonardo Boff
Editora:
Vozes, RJ, 62 edicao, 1997

¢ a galinha

por Carlos Alberto Facco

O livro narra a histéria contada
por James Aggrey, em meados de 1925,
durante uma reuniao de liderangas po-

pulares de Gana, pais da Africa Ociden-

tal, na época colénia da Inglaterra. Dis-
cutiam os caminhos da libertagdo de seu
pais, mas com opinides divididas, fruto
de profetizagoes dos colonizadores de
que os habitantes da Africa eram seres
inferiores, incultos e barbaros. Entao,
Aggrey pediu a palavra e contou a hist6-
ria de um camponés que criou um filho-
te de aguia como se fosse galinha.

Um dia o camponés recebeu a visita de
wm naturalista que ndo concebia a possibilida-
de de que a dguia se transformasse em galinha.
Para ele “a dguia serd sempre dguia, pois tem
coragao de dguia.

Para o camponés, “a ave virou galinha
e jamais serd dguia’. Decidiram fazer wuma pro-
va. O naturalista tomou a dguia, ergueu-a bem
alto e desafiando-a, disse: "Jd que vocé é de fato
uma dguia, pertence ao céu e nao a terra, entao
abra as asas e voe!”

A dguia viu as galinhas ciscando e pu-
lou junto delas. Insistente, 0 naturalista subiu
com a dguia no teto da casa e sussurrou-lhe:
“vocé é dguia, abra as asas e voe!” A dguia viu
as galinhas ciscando e pulou novamente para
junto delas.

Persistente, o camponés disse que fa-
ria wma 1ltima experiéncia. No dia sequinte,
os dois levantaram bem cedo e foram paraoalto
da montanha. O naturalistaergueua dguia para
o alto e ordenou-lhe que voasse. A dguia olhou
ao redor: Tremia como se experimentasse nova
vida. Mas ndo voou. Entao, o naturalista segu-
rou-a firmemente, bem na direc¢do do sol, para
que seus olhos pudessem encher-se da clarida-
de solar e da vastidao do horizonte.

Nesse momento, ela abriv suas poten-
tes asas, grasnou um Lipico kau-kau das dguias
e ergueu-se, soberana, sobre si mesma. E co-
mecow a voar, a voar parao alto. e cada vez mais
alto.

E Aggrey conclui: “Meus compatrio-
tas! Nés fomos criados a imagem e semelhanca
de Deus. Mas. nos fizeram pensar como gali-
nhas. E pensamos que somos galinhas. Mas
somos dguias. Nao nos contentemos com os

graos que nos jogam no chao para ciscar™!

Essa histéria, segundo o autor, re-
presenta uma poderosa metéfora da exis-
téncia humana. Para onde quer que olhe-
mos, encontraremos a dimensao-galinha
e a dimensao aguia, revestidas de outros
nomes: realidade-sonho, necessidade-
desejo, corpo e alma.

O grande desafio é fazer conviver
dentro de cada um de noés a aguia e a ga-
linha. Ai de quem contenta-se em ser so-
mente galinha, com um mundo tao pe-
queno, com um horizonte que niao vai
além da cerca mais proxima. Mas, ai de
quem pretender ser apenas aguia, voar
nas alturas, ter no horizonte o sol e o in-
finito do universo. Morrera de fome. Pois
a aguia deve descer ao chao para se ali-
mentar. Sejamos galinhas e aguia, suge-
re Boff. Andemos no vale, mas com os
olhos nas montanhas.

Por fim, o autor aborda os arqué-
tipos da 4guia e da galinha: a galinha re-
presenta o cotidiano, os afazeres do dia-
a-dia, os habitos, as tradicdes. A 4dguia re-
presenta a criatividade, a capacidade de
romper barreiras, os sonhos, a luz.
Ambas se complementam. Traduzem o
dinamismo humano, enraizado por uma
parte e aberto para outra.

Poderes mundiais tém interesse
em manter o ser humano na situagao de
galinha. Querem apagar a vocacao de
aguia. Por isto, essa homogeneidade nos
gostos, nos valores, nas idéias.

Leonardo Boff defende que, no
processo de mundializacao homogenei-
zadora, é importante que demos asas a
4guia que se esconde em cada um de ngs.
Precisamos dar uma resposta que reali-
ze o equilibrio entre a dguia e a galinha.
E, talvez, o paraiso nao esteja tao longe
nem totalmente perdido.
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Entrevista
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Na ultima semana de outubro a
Pepsi-Cola do Brasil, indtstria que fatu-
ra 450 milhoes de ddlares anuais no Bra-
sil e possui 2.800 funciondrios, era ven-
dida para a Brahma por US$ 155 mi-
lhoes. Naquela mesma semana, 0 presi-
dente da Pepsi, Max Gehringer fazia pa-
lestra em Maringd. Bem a vontade, ele
dizia que poderia dormir tranquilo. E
que Gehringer finalizava uma missao di-
ficil: ha um ano ele fora convidado para
estancar uma divida diaria de US$ 1 mi-
lhdo e conseguir um comprador para a
Pepsi-Cola.

Formado em Administracdao de
Empresas, Gehringer divide seu tempo
entre palestras por todo o pais e a pre-
sidéncia da Pepsi-Cola. Bem humorado,
costuma dizer que se tornou palestrante
porque a maioria das palestras que as-
sistiu “mais confundiu do que explicou
alguma coisa”.

“Resolvi entao preparar uma pa-
lestra que mostrasse a vida [)rofislsipnzu'l
pelo seu lado mais simples e pra_tlco’,
comenta o executivo. Gehringer diz que
fez “todos aqueles cursos pés-universi-
tarios que enchem os olhos de quem lé
um curriculo”. Mas, ressalta que seu
melhor aprendizado profissional fgl com
“bicos” que fez na adolescéncia: foi
entregador de leite, cartazista _(lc cine-
ma, jornalista e locutor de radio.

A seguir, Max Gehringer fala so-
bre os problemas que antecederam a
venda da Pepsi-Cola no Brasil, globali-
zagao, Real e sucesso, entre outros as-
suntos.

ACIM: Como é possivel conciliar a pre-
sidéncia da Pepsi-Cola com a realizacao
de palestras por todo pais?

GEHRINGER: As palestras, embora nao
constem na minha Descricac de Cargo,
sio parte da minha funcao. A Pepsi re-
conhece - como a Elma Chips ja reco-
nhecia antes - que o palestrante trans-
fere para a platéia, antes de mais nada,
a imagem da empresa. As pessoas fo-
ram me ouvir em Maringa muito mais
pelo cargo que exerco do que pelo meu

gomphcacoes

com Max Gehringer

nome, RG e CIC. Pouca_gente se
interessaria em me ouvir. Se a
platéia gosta da palestra, a em-
presa se beneficia.

ACIM: Qual a mensagem de suas
palestras?

GEHRINGER: Eu faco uma pales-
tra que _mostra a vida profissio-
nal pelo ladv mais simples e pra-
tico. Digo que nada é complicado
como parece, e que para adminis-
trar a propria imagem € a pro-
pria carreira basta ver como as
empresas administram a imagem de um
produto: escolhendo dois ou trés pon-
tos mais fortes e investindo neles para
que todo o mercado saiba. Assim como
nao existe nenhum produto que ao mes-
mo tempo cura dor de cabega, desinfe-
ta banheiros e faz crescer cabelos, tam-
bém nao existe um profissional que con-
segue ser bom em tudo. O segredo de
cada um é identificar o que tem de me-
lhor e fazer muita propaganda em cima
disto.

ACIM: Come a Pepsi-Cola entrou em
uma crise tao profunda e como aconte-
ceu a virada?

GEHRINGER: Desde que chegou ao
Brasil, no Rio Grande do Sul, em 1952,
a Pepsi-Cola fez varias tentativas para
ganhar uma fatia razoavel do mercado
brasileiro de refrigerantes, estimado em
7 bilhoes de dolares anuais. Em 1993, a
Baesa - Buenos Aires Embotelladora -
assumiu o risco de invadir a praia da
Coca-Cola no Brasil, apds ter consegui-
do realizar a mesma proeza com gran-
de sucesso na Argentina. Em trés anos,
a Baesa havia saltado de 4% de partici-
pacdo no mercado argentino para 32%.
Quando comegou a operar, em dezem-
bro de 1994, a Baesa logo percebeu que
a Coca-Cola nao iria dar no Brasil a mo-
leza que deu na Argentina. L4, o con-
corrente tinha menosprezado a ameaca
e dormido no ponto. Mas aqui a Coca-
Cola havia se preparado, e muito bem,
para a briga. Isto sem contar com o0s
dois outros gigantes do ramo de refri-
gerantes, a Brahma e a Antarctica, que

também nao estavam dispostos a ceder
terreno para a Pepsi. O resultado foi
uma guerra de precos que permitiu a
todos os fabricantes manter a partici-
pacao de mercado original. No fim, to-
dos sairam perdendo, mas a Baesa per-
deu muito mais porque era a iinica com
dividas pesadas para pagar. Em outubro
de 1996, quando fui convidado para di-
rigir a Pepsi, o prejuizo da Baesa era de
1 milhao de délares por dia. Meu time
tinha dois objetivos: parar de perdcr
tanto dinheiro e preparar a Baesa para
ser vendida o mais rapido possivel. Cor-
tamos custos, equilibramos o balanco e
tivemos a sorte no processo de encon-
trar a Brahma.

ACIM: Apoés apagar o incéndio da Pepsi,
qual o conselho o senhor da para aque-
les que nao estao conseguindo vencer a
concorréncia externa?

GEHRINGER: Um conselho bem anti-
go: quando nao puder vencer o inimigo,
Junte-se a ele. Brigar contra uma con-
corréncia externa feroz, rica e bem ar-
mada é como entrar de fusca em uma
corrida de Férmula 1. Em muitos ca-
S0S, faz mais sentido mudar de ramo. E
por isto que um dos negdcios que mais
cresce no Brasil é a franquia. Ser um
franqueado do McDonald’s d4 menos
dor-de-cabe¢a e mais dinheiro do que
ser o proprietario de uma pequena em-
presa.

ACIM: Vamos nos voltar um pouco para
a economia brasileira. O pais defende
reformas, mas elas nao acontecem. Qual
a posicao das grandes empresas neste

ACINL-07
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contexto? Na opiniao do senhor, o cha-
mado “custo Brasil” freia a vinda de in-
vestiriientos internacionais?

GEHRINGER: As empresas reclamam
da alta taxa de impostos ha anos. O go-
verno tem boas inteng¢des, mas também
tem receios de substituir uma fonte se-
gura de recursos por um sistema mais
justo, mas de retorno nao absolutamen-
te certo. Quanto aos investimentos in-
ternacionais, € uma questao de compa-
racdo. Da mesma maneira que o Brasil

apresenta barreiras que outros paises

niao tém, também é certo que o Brasil
oferece vantagens que outros paises nao
oferecem. Os investimentos tém vindo
e, com o tropecao dos tigres asiaticos,
deverao vir em maior volume,

ACIM: Qual a andlise que o senhor faz
do Plano Real?

GEHRINGER: O Plano Real representa
a mais duradoura e bem sucedida ten-
tativa do Brasil de reduzir a inflag¢do. O
problema é que a maioria dos brasilei-
ros havia se acostumado a conviver com
a inflacdo e muitos estao encontrando
dificuldades para viver sem ela. No caso
das pessoas, houve aquele “ganho” pos-
Real que de repente jogou 30 milhoes
de novos consumidores no mercado,
gente que via a maior parte de seu sa-
lario corroida pela inflacdo antes mes-
mo de recebé-la. Junto com a possibili-
dade de poder comprar mais coisas, vi-
eram as facilidades que a inflacao baixa
permite: o financiamento de longo pra-
z0, o cheque pré-datado, a emissio in-
discriminada de cartdes de crédito. Hou-
ve ai um problema de planejamento pes-
soal, e ndo um maleficio do Plano Real.
Muita gente assumiu dividas de eletro-
domésticos, carros e viagens, achando
que dava para ir pagando, mas o pro-
cesso comprometeu quase todo rendi-
mento. Com o tempo, se a inflacao con-
tinuar baixa por muitos anos, o brasi-
leiro aprendera a fazer o que os euro-
peus e os americanos ja fazem ha mui-
to tempo: poupar mais.

TRANSCOCAMAR

ACIM: E os resultados para as empresas...?
GEHRINGER: Pelo lado dos negdcios, a
situacdo nao foi muito diferente. Mui-
tas empresas apresentavam resultados
operacionais negativos em seus balan-
¢os, que eram compensados por recei-
tas financeiras. No fim, dava lucro. Com
o fim da inflagao, acabaram as receitas
financeiras e ficaram os resultados ne-
gativos. Algumas empresas sairam cor-
tando custos para se equilibrar. Outras
fizeram empréstimos com juros quase
impossiveis de pagar. Em ambos os ca-
sos, o resultado é o desemprego porque
a empresa reduz o tamanho ou porque
quebra. A abertura das importacoes, que
é anterior ao Real, também ajudou a
derrubar algumas empresas-nacionais,
que estavam acostumadas a vender sem
uma concorréncia mais agressiva de
preco. Na verdade, estamos no meio de
um processo darwiniano que estd longe
de acabar, pelo qual as empresas que
melhor se adaptarem a nova realidade
irao sobreviver.

ACIM: Para o senhor, qual o conceito
de empresario de sucesso? Este é me-
dido pelo patriménio acumulado?
GEHRINGER: Acredito que todo empre-
sario entre em um negécio com o obje-
tivo de ganhar dinheiro. E por isto que
os que conseguem ganhar mais dinhei-
ro sdo percebidos como sendo de maior
sucesso. Mas sempre achei que o grau
de sucesso é uma medida pessoal e sub-
jetiva. As pessoas planejam onde pre-
tendem chegar e o que querem ter.
Quando estes planos nao se realizam,
vem a frustracao. E por isto que se ven-
de tanto livro de auto-ajuda no Brasil.
Eu conheg¢o uma pessoa que é proprie-
taria de um supermercado com 12
checkouts e esta feliz da vida. Nao esta
nem um pouco preocupada se 0s ou-
tros acham que o que ela conseguiu
pode ser classificado de “sucesso”, ou
se ela poderia ter ido mais longe do que
foi. O seu modelo de sucesso é dela
mesma.
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A guerra
os
~ Informais

Alguns grandes centros do
pais vivem o drama da
guerra declarada dos
informais, que querem
aumentar seu espaco.

Em Maringad, a situagao
nao é critica, mas o
comércio marginal ganha
cada vez mais terreno

A globalizagdo das economias, 0
avango da tecnologia e 0 Plano Real mu-
daram a cara do Brasil neste fim de dé-
cada. Fala-se muito no fim da inflacao.
Prega-se o aumento da produgéo‘e das
exportacoes. Mas, 0 desemprego ¢ uma
realidade que ainda néo foi encarada de
frente. E um outro fenémeno comega
a tomar proporgdes preocupantes no
pais: a informalidade, que cresce na
mesma medida em que caem as ofertas
de emprego. _

Segundo o professor da Upwer-
sidade Estadual de Maringa, Neio Liu-
cio Peres Gualda, o desemprego assu-
miu forma estrutural no novo modelo
de desenvolvimento do Brasil e nz'_xo ha
qualquer possibilidade de equilibrio no
mercado de trabalho. “Este quadro faz
com que o processo de informalizagao
das atividades economicas cresga de for-
ma vertiginosa. Aqueles que nao encon-
tram espaco no setor formal, necessari-
amente sao forcados a buscar 0os melos
para sua subsisténcia nas atividades nao
organizadas”.

Algumas cidades vivem o drama
da informalizacdo com consequéncias

as vezes tragicas. Em Siao Paulo, por
exemplo, hé verdadeiras “guerras urba-
nas” envolvend» os chamados “peruei-
ros” e, em outra frente, os camelos. No
meio desta guerra, o comércio formal
luta para sobreviver com armas desi-
guais. Em Maringa, a preocupacao é
conter o avan¢o do comércio informal
antes que a situagdo se torne insusten-
tavel.

“Nao somos contra o trabalho.
Mas ¢ preciso levar em conta que em-
presas estabelecidas geram empregos,
pagam inumeros tributos, encargos so-
ciais, aluguel e outros investimentos. E
sao prejudicadas pela concorréncia do
comércio informal que, na maioria dos
casos, s6 tem despesa com matéria-pri-
ma”, frisa o diretor de comércio da
ACIM, José Rubens Abrao.

Como ele, sao muitos os empre-
sarios maringaenses que estao revolta-
dos com o aumento do comércio infor-
mal, principalmente o ambulante, que
circula pelas ruas mais movimentadas
e toma conta de calcadas se colocando
frente a frente com o consumidor. “E
uma guerra desigual. O comércio formal

faz publicidade, atrai o consumidor e as
vezes o perde para o0 ambulante que ofe-‘
rece produtos de baixa qualidade mas
com precos menores”, explica Abrio.

NUMEROS
‘ Em Maringa nao ha dados que
permitam o dimensionamento do mer-
cado informal. Oficialmente, a Prefei-
tura Foncedeu 918 licencas para o co-
mércio ambulante em geral: 437 carri-
nhos de sorvete, 242 carrinhos de ca-
chorro quente, 107 sucos de laranja, 77
para doces e pipocas, 36 para cald(; de
cana e 19 para frutas, Existem ainda
.).66 concessoes para barracas em feiras
livres. Sem contar a feira do produtor,
com outras 177 licencas. ‘
O nimero de pedidos de licen-
¢as para o comércio ambulante vem au-
mentando a cada més desde o inicio do
ano. Preocupada, em outubro a Prefei-
tura decidiu “dar um tempo” na emis-
sao de novas concessoes. Elas estio
suspensas por um ano.
Além disto, o decreto do Prefei-
to Jairo Gianoto diz que em casos de
falecimento do licenciado ou de desis-
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Ademar: preocupagio
com a saude dos clientes

téncia da licenga concedida para o co-
mércio ambulante, estas serdo revoga-
das e os pontos extintos. Nao é permi-
tida nem mesmo a transferéncia da li-
cenca para outra pessoa. Um outro arti-
go do decreto proibe a colocacgio de me-
sas, banquetas e similares ao lado do
carrinho utilizado pelos ambulantes.

Segundo a lei municipal, varias
atividades podem ser exercidas en1 Ma-
ringd, desde que praticadas individual-
mente na prépria residéncia, nio dis-
ponham de placa, painel, vitrine ou ou-
tros elementos indicativos e nio neces-
sitem de 4rea especial para estaciona-
mento. Estas atividades recolhem ape-
nas o ISS.

Entre as atividades que se en-
contram no contexto acima, estio bar-
bearia; salges de beleza, higiene e esté-
tica pessoal; manicura; pedicura; mas-
sagista; corte e costura, bordado e tri-
c0; culinéria; artesanato; artes em ge-
ral; profissionais liberais auténomos; e
bequenos consertos ou atividades que
nao impliquem em uso de equipamen-
tos ruidosos e produtos poluentes.

As atividades acima eram restri-
tas a algumas zonas da cidade. Em fe-
vereiro deste ano, o vereador “Cabo”
José Maria, elaborou projeto que alte-
rou a lei. Ele justifica que a mudancga
favoreceu “pequenos prestadores que
nao possuem condicées de instalar-se
€m ruas comerciais, devido aos altos
pregos dos aluguéis, ¢ os municipes, que
tém acesso a servicos profissionais com
pregos ao alcance de todos”.

FEIRAS LIVRES

O Chefe de Seciao do Comércio
Ambulante e Feiras Livres da Prefeitu-
ra Municipal, José Aparecido de Souza,
estima que de 20 a 30% das concessées
para as feiras livres estejam paradas.
Ele acrescenta que, por isto, a prefeitu-
ra nao esta mais emitindo concessoées.

Quem tiver interesse em montar uma
banca deve tentar adquirir os direitos
dos preprietarios das concessoes para-
das. ) )
A Feira do Produtor também esta
fechada para novos feirantes. Mas a
procura é grande. “O desemprego au-
menta, e nas familias's.empre tem al-
guém com alguma habilidade para pro-
duzir salgados e doces”, explica o enge-
nheiro agronomo da Emater, Jo‘rge
Ogassawara. O 6rgao é' o responsavel
pela organizacdo da feira dp _produtor
em Maringa. Um dos requisitos para
participar da feira é que 0 ven(_leflor
produza o préprio produtq c_ome.rmallza-
do ou pelo menos a matema—pnm.a,
Ogassawara lembra que existem
muitas queixas, afinal alguns fel.rantes
comercializam produtos sem fabrlcare_m
a matéria-prima. Jorge ressalta que sdo
casos especiais aprovados pela Prefei-
tura e Camara Municipal. “Eles .vendem
produtos feitos com m_alténa-pnma que
nao é produzida na regido, como patatg,
por exemplo”, esclarece. Para mcluu:
novos feirantes dentro deste contexto é
preciso alterar uma lei municipal.

APREENSOES L

A equipe de seis fiscais da Pre-
feitura Municipal realiza Qe 4as apre-
ensdes por semana de artigos Vepdldos
pelo comércio informal no perimetro
urbano de Maring4. A maioria das ve-
zes, sdo comercializados ilegalmentc
frutas, redes e lanches. Na primeira
apreensdo ¢ feito o embargo da_ merca-
doria. Se houver reincidéncia, sao apre-
endidos materiais, carrinhos, cami-
nhées e veiculos menores.

Segundo José Aparecido de Sou-
za, em geral os vendedores sao de ou-
tras cidades e estados. Ele diz que este
problema acontece muito em Maringa
porque a legislacao local proibe a proli-
feracao de vendedores ambulantes.



“Sem muita concorréncia, estas pesso-
as preferem vir até Maring4, onde con-
seguem vender bastante, mesmo cor-
rendo o risco de serem pegos pela fis-
calizacao”, diz o fiscal.

SALOES DE BELEZA

Tem proliferado nos tltimos
anos o numero de saloes de beleza de
fundo de quintal. A procura pelos cur-
sos da drea fez também com que surgis-
sem escolas especificas para formar
profissionais no setor: cabeleireiro,
manicura e pedicura. Até ha pouco tem-
po, apenas o Senac possuia cursos de
cabeleireiro.

O Senac possui uma “empresa
pedagégica” com doze turmas para for-
macao de cabeleireiro, manicura e pe-
dicura (quatro turmas para cada profis-
sd0). Cada turma tem no maximo 10
alunos, que estudam teoria e pratica por
pelo menos cinco horas por dia. O
Senac tem um setor de encaminhamen-
to para colocagao destes profissionais
no mercado de trabalho.

Os cabeleireiros possuem uma
associacao presidida pelo proprietario
do salio Herval, Ademar Anselmo.
Ademar calcula que nos mais de 300 sa-
16es legalizados na cidade existam cer-
ca de mil cabeleireiros. Criada recente-
mente, a associagdo conta com mais de
300 profissionais associados.

Ademar diz que as escolas de ca-
beleireiros sdo necessdrias. Tanto que a
associagdo esta lutando pela regulamen-
tacao do ensino profissional. “As esco-
las precisam possibilitar uma formacao
completa, desde a parte técnica, até a
ética profissional”, explica o presiden-
te. Ele frisa que hoje muitas pessoas
entram na atividade sem dominar as
técnicas.

Para Ademar Anselmo, até ha al-
guns anos s6 procuravam a profissao de

Carrinho de cachorro quente: prejuizos
para lanchonetes e restaurantes

cabeleireiro, pedicura ou manicura,
aquelas pessoas que tinham dom para
a funcan, “Hoje, diante do desemprego,
muitos véem na profissio uma forma
de auxiliar no sustento da familia. E
muitas vezes estas pessoas nao tém vo-
cacao”.

O presidente da associacdo dos
cabeleireiros critica ainda a proliferacao
de saldes de beleza de fundo de quintal,
que cobram precos baixos em relacio
ao mercado formal. Ele alerta que es-
tes saloes sao uma ameaga as empre-
sas estabelecidas, que pagam varios tri-
butos. “E um problema sociai e temos
a consciéncia da impossibilidade de fe-
char estes saloes”, diz.

Para amenizar a situagio, a asso-
ciagdo tem realizado palestras. O objeti-
vo é que os profissionais que atuam no
comércio informal se enquadrem den-
tro da legislagdo. Outra preocupacio é
com a saide dos clientes. Ademar de-
fende a utilizacao de estufas que esteri-
lizam os instrumentos utilizados pelas
manicuras, aquecendo-os em tempera-
turas que ultrapassam os 200 graus.

Os agentes da Vigilancia Sanita-
ria aconselham a desinfeccao dos ins-
trumentos utilizados pelos profissionais
com alcool 70%. “Sao poucos os saldes
que tém estufas e entre estes, a maio-
ria nao utiliza o aparelho corretamen-
te. Por isto, consideramos mais seguro
que a desinfeccao seja com alcool”, ex-
plica a enfermeira da Vigilancia Sanita-
ria, Luciane Toso.

CACHORRO QUENTE

Hoje, um grande concorrente de
restaurantes, lanchonetes e padarias
sao os carrinhos de cachorro quente.
Oficialmente sao 242 em Maringa. Nos-
sa reportagem entrevistou varios em-
presarios estabelecidos no centro da ci-
dade e todos criticaram muito o comér-
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trabalhamos
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sempre o melhor.

Unidades de Servigos
Pronto Socorro
uTl
Centro Cirdrgico
Centro Obstétrico
Maternidade

Servigos de Diagndstico e Apoio
Laboratério de Andlises Clinicas
Laboratério de Anatomia Patolégica
Raios-X
Ultra-som
Tomografia Computadorizada
Hemodinamica
Ressonancia Magnética
Fisioterapia
Psicologia

Especialidades Clinicas e Cirdrgicas
Cardiologia
Ginecologia e Videolaparoscopia
Obstetricia
Pediatria
Ortopedia e Videoartroscopia
Pneumologia
Cirurgia Toracica Videoassistida
Cirurgia Plastica e Reparadora
Neurologia
Oncologia
Psiquiatria
Endocrinologia
Nefrologia
Angiologia
Proctologia
Otorrinviaringologia
Clinica Médica
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Tecnologia em satide perto de voce.

Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 1929
Maringa - PR - Tel: 224-2322

Comércio de frutas: vendedores
vém de outras regioes

cio de cachorro quente, citando até
mesmo a existéncia de uma “maéfia” no
setor. Temendo represalias, todos os
empresdarios pediram para nio serem
identificados.

Nossa reportagem nao conseguiu
confirmar os dados, mas alguns empre-
sarios do setor de alimentacio garan-
tem que, em alguns casos, um tnico
carrinho chega a comercializar 300 re-
frigerantes e 300 cachorros quentes por
dia. “Isto d4 um lucro que pode chegar
a R$ 15 mil por més”, comenta o dono

de uma padaria no centro da cidade.

Uin fornecedor de salsichas de
uma grande empresa de Santa Catarina
garante que o maior cliente dele é um
vendedor de cachorro quente. Para os
empresarios do setor, esta situacao é
um desestimulo ao comércio formal.
Maringa possui 83 padarias e gera 2 mil
empregos diretos e cerca de seis mil in-
diretos.

A revolta se justifica: o vendedor
de cachorro quente paga apenas o ISS,
uma vez por ano. Além disto, com cer-

Desemprego x Informalidade

Segundo o professor Neio Peres
Gualda, em regides como a de Marin-
gzi., com reduzidos niveis de industri-
alizagdo e pequeno niimero de gran-
des empresas, o setor informal assu-
me uma importancia muito grande,
POIs € 0 maior responsével pela absor-
¢ao de trabalhadores que nio conse-
gpem empregos no setor formal. “As-
SIStimos o aparecimento de um gran-
de nimero de atividades que nao
cumprem com as regulamentagoes fis-
cais, trabalhistas, previdenciarias, ou
de qualquer outro tipo, como vendedo-
res ambulantes, empresas de fundo de
quintal, micro-inddstrias, etc”.

O professor diz que véarios fato-
res contribueri em Maringd para o
crescimento do setor informal, Ele
aponta que nos ultimos anos ocorrey
0 desaparecimento de intimeras em-
presas, como atacadistas, agroindistri-
as beneficiadoras de graos e frigorifi-
cos. Além disto, o crescimento da cons-
trugao civil nao é o mesmo verificado
na década passada.

A modernizacao tecnolégica
também alimenta o setor informal.

\

Neio Peres Gualda frisa que o setor
bancério eliminou 2/3 dos empregos
existentes ha dez anos atras. A falta
de investimentos em contraposi¢ao
com o aumento da populagdo é outro
agravante. O professor analisa que a
informalidade ameniza a crise do de-
semprego mas compromete a sobrevi-
véncia das pequenas e médias empre-
sas.

Mensurar a informalidade nao
é tarefa facil. Neio Peres Gualda faz
um estudo comparativo entre o cres-
cimento da produgao, crescimento do
consumo industrial de energia elétri-
ca que é utilizada para producao efe-
tivamente registrada e aquela do se-
tor informal.
\ Esta comparagao mostra que
em Maringa, entre 1981 e 1996, o con-
sumo de energia elétrica deste setor
cresceu 149,65%, enquanto a produgao
registrada do setor cresceu apenas
29,75% no mesmo periodo. “Portanto,
nao restam davidas quanto a expres-
siva dimensdo do setor informal na
economia maringaense”, conclui o pro-
fessor. '



Sado montadas verdadeiras lanchonetes nas calgadas

ca de R$ 1,2 mil é possivel montar um
ponto de vendas, sem preocupagao com
aluguel ou investimentos em layout ou
em estrutura de atendimento. Outra
queixa dos empresarios é com relagao
as exigéncias da Satde Publica.

Os comerciantes estabelecidos
recebem visitas periddicas de fiscais da
saude. “Sera que estes carrinhos de ca-
chorro quente atendem as exigéncias
bdsicas?”, questiona um empresario,
acrescentando que os molhos e os paes
ficam expostos ao sol, vento e a poeira.

Para os empresarios, a lei que
disciplina a concessao de carrinhos nao
é cumprida. Eles afirmam que existem
pessoas que tém vdrios carrinhos no
nome de aposentados e deficientes fisi-
cos, pagando uma porcentagem dos ren-
dimentos. “A prefeitura deveria fazer
um levantamento sobre as pessoas que
receberam as concessoes e se elas es-
tao realmente trabalhando ou apenas
emprestando seus nomes para tercei-
ros”.

O presidente da Associacao dos
Panificadores de Maringa-Apam, Moacir
Augusto Costa, reconhece que o nime-
ro de pessoas atuando informalmente

no setor alimenticio aumentou muito
apo6s o Real, mas frisa que oficialmente
a entidade ndo tem poderes para atuar
contra este ‘cemércio. “A saude publica
tem que fiscalizar e a populacao tem
que ter a consciéncia de que esta adqui-
rindo um produto de procedéncia incer-
ta”, reflete.

TRIBUTOS

Além do desempregn, um outro
fator que leva os empresarios para a in-
formalizacao é a incidéncia da tributa-
¢do. Os impostos oneram as empresas
de tal modo que muitos empresarios
preferem “fechar as portas” oficialmen-
te e trabalhar na clandestinidade. Um
bom exemplo desta situacao é um em-
presario do setor de alimentacdo que
possuia um restaurante em Maringa.

Depois de anos lutando contra a
queda nas vendas, provocada pelo au-
mento da concorréncia, queda do poder
aquisitivo da classe média, e aumento
de despesas, ele tomou uma decisio
que considera a mais certa. “Para au-
mentar a renda do restaurante implan-
tei um Disk Pizza. Com o tempo, perce-
bi que ali estava o meu ganha-pao. En-

MARINGA

O Hotel Deville é 6 lugar ideal para a realizacio
do seu evento. Sio 4 saldes com capacidade para 400 pessoas,
cquipados com sistemas de audiovisual e comunicagio.

Um evento de sucesso nao ocorre por acaso
HOTEL
RTINS

Até com pessoal especializado para atendé-lo, cuidamos de todos os detalhes.
Assim vocé niio se preocupa com nada e 0 sucesso acontece naturalmente.

Av. Herval, 26 - Centro - Fone: (044) 226 1001 - Fax: (044) 226 1977 - Central de Reservas: 0800 411866
E-mail: deville.mga@cybertelecom.com.br

Para comemorar 8 anos
com voce, o Shopping
Avenida Center apresenta
a Promocao Feliz Ano Novo
de Carro Novo.

20 Vales-compra de 200
redis cada, um Ford Ka e
uma Pick-Up Ford Courier Okm
€ O gue vocé poderd ganhar
com esta Super Promogado.
Para participar é s6 €omprar
No Avenida Center, preencher
O Cupom e torcer para entrar
no Ano Novo de Carro Novo.
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tao, fechei as portas e continuo entre-
gando pizzas”, revela.

Para o presidente da Associa-
cao da Industria Informal de Marin-
g4, Christian Herbert Kulza, o Brasil
“fecha os olhos” para o setor infor-
mal, que é uma realidade no pais.
Segundo Christian, a entidade que
preside foi criada em dezembro de
94 e possui 45 associados. “Quere-
mos contribuir para o desenvolvi-
mento do pais. Infelizmente, hoje é
interessante ser informal”, afirma
Kulza. Para ele, o governo deveria
criar leis que incentivassem o0s pe-
quenos produtores e os tirasse da
marginalidade.

O Sebrae/Ibase realizou uma
pesquisa com 101 empresas infor-
mais no Rio de Janeiro. Os resulta-
dos mostraram que os impostos al-
tos (34%), os encargos sociais (11%)
e a burocracia (12%) sao entraves
para que elas se formalizem. Os pro-
prietarios destas empresas disseram
que entraram para a informalidade
por trés motivos basicos: oportunida-
de de negécio (43%), desemprego
(29%), e descontentamento com o
emprego (28%). Pelo menos 82% das
empresas pesquisadas adquirem
insumos de empresas legalizadas.

Desemprego

Maringa é polo
de uma grande regiao
e recebe trabalhadores
de outras cidades e até
estados. Segundo Rela-
torio Estatistico do Sis-
tema Nacional de Em-
prego, de 1° de janeiro
a 31 de julho deste ano, 939 pessoas
de outras cidades procuraram empre-
go na agéncia de Maringa. No total, o
Sine atendeu 6.318 desempregados no
periodo.

As cidades que mais colabora-
ram para aumentar as estatisticas de
procura de emprego em Maringa, nos
primeiros sete meses do ano. foram
Sarandi, 79 pessoas; Curitiba, 39;
Paicandu, 28; Campo Mourao, 26;
Umuarama, 16, e Londrina, 15. Do es-

Desemprego: ligacao
direta com a
informalidade

tado de Sao Paulo vieram 140 pessoas
procurar emprego em Maringi. Do
Mato Grosso do Sul, vieram 19 e de
Minas Gerais, nove.

Do total de mais de seis mil de-
sempregados, 297 ja passaram por uma
universidade, sendo que 119 conclui-
ram o curso superior. A maioria dos
desempregados, 4.089, tem até 30
anos. Cerca de 500 entraram na cha-
mada “terceira idade”, ou seja, tém
mais de 45 anos.
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sejam cumpridas

Representar o médico em todas
as questoes de trabalho e lutar para que
os profissionais da drea tenham melho-
res condicoes de exercer suas ativida-
des. Estes sdo dois dos principais obje-
tivos da nova diretoria do Sindicato dos
Médicos de Maringé - Sinmar - que foi
eleita em agosto com cerca de 400 vo-
tos, e tomou posse no dia 22 de setem-
bro. .

O sindicato foi criado ha seis
anos. Entre as prioridades da nova di-
retoria estdo a luta pela utilizacao da
lista de valores dos procedimentos
médicos de 1996, melhores condigoes
de trabalho nos érgaos publicos e ga-
rantias trabalhistas aos médicos que
fazem plantao nos hospitais.

A utilizagio da lista de valores
dos procedimentos médicos de 96, con-
forme Pupulim, é a tnica forma de
evitar que cada convénio estipule um
valor para determinado tipo de proce-
dimento. Ele explica que muitos conveé-
nios utilizam a tabela de honorarios mé-
dicos de 1992, que nao estd convertida
para o Real e que nao corres_ponde ao
custo dos atendimentos médicos reali-
zados. :

A exigéncia, adverte Pupulim,
vai ser fiscalizada pelo sindicato. “Se for
necessario vamos 1noS descredex_lglar
dos convénios que insistirem na utiliza-
¢ao da tabela de honorérios de 927,
salienta. A segunda luta do sindicato
seréd cobrar dos dois maiores emprega-

Gtima gestao”.

_Uondi@ﬁes de trabalho

Nova diretoria do Sindicato dos Médicos de Maringa
quer que todas as garantias trabalhistas aos médicos

“A nova diretoria do Sinmar tem
o apoio irrestrito da Sociedade Médica
para exercer suas fungdes. Esperamos
que o sindicato possa, a partir de ago-
ra, assumir a luta da classe e usar dos
dispositivos legais para garantir os in-
teresses médicos. N6s desejamos uma

Eliezer Ceribelli, presidente da
Sociedade Médica de Maringi

dores médicos de Maringa (a Prefeitu-
ra Municipal e o Hospital Universita-
rio), as garantias de trabalho do profis-
sional.

“Os médicos que trabalham nos
postos tnunicipais € no HU devem ter
garantias de insalubridade e de pericu-
losidade condizentes com suas ativida-
des”, explica. Ele afirma que atualmen-
te hd casos em que os médicos tém in-
dice de insalubridade menor do que o
de uma auxiliar de servigos gerais. “Isto
nao pode ocorrer porque nao existe pro-
fissional que tenha mais contato com
as doencgas do que o préprio médico”,
garante Pupulim.

Para a nova diretoria do Sinmar
as garantias trabalhistas da’classe am-
param os profissionais em casos de in-
cidentes. Pupulim destaca por exemplo,
as pressoes que podem vecair sobre o0s
médicos em qualquer caso de atendi-
mento. “Se algum problema ocorre com
um paciente dentro de um hospital ou
posto de atendimento, é comum as pes-
soas ingressarem com agao civil ou cri-
minal contra o profissional e nao con-
tra o 6rgao”, diz.

Para evitar estes problemas, a
diretoria do sindicato pretende lutar
para que todas as condigoes de traba-
lho sejam oferecidas aos profissionais.
Outro problema que afeta a classe mé-
dica é a falta de compromisso dos hos-
pitais particulares com as garantias tra-
balhistas dos profissionais que realizam

seus direitos”.

“A nova diretoria do Sinmar é for-
mada por profissionais altamente qualifica-
dos para defender os interesses médicos. O
CRM espera que a diretoria assuma os di-
reitos e as prerrogativas que o sindicato tém
perante a lei para garantir melhores condi-
¢oes de trabalho aos médicos, bem como os

Kemel Jorge Chammas, diretor do
Conselho Regional de Medicina

Membros da nova diretoria

plantoes.

“Vamos entrar em contato com
o Sindicato dos Hospitais para discutir
esta questdo. Queremos garantias tra-
balhistas jd que a relagao de trabalho
entre o médico e o hospital existe e é
confirmada pelo pagamento dos hono-
rarios do profissional e o atendimento
ao paciente”. A diretoria do Sinmar tam-
bém pretende realizar uma campanha
para atrair novos filiados.

Nova direforia do
Sindicato dos Médicos de Maringd

. Presidente
Antonio Carlos Pupulim
Vice-presidente
Julio Menegueti Neto
1° secretario
Marcia Moreira de Lima Agosti
2° secretario
Dilvo Bigliazi Junior
1° tesoureiro
Marcelo Ferreira Pinto Rezende
2° tesoureiro
Lorena Joana Werlang Barbieri
Conselho Fiscal
Nelson Shoiti Shin-Tke
Moacir Manetti
Masaite Satake
Suplentes do Conselho Fiscal
Ricardo Plépis Filho
José Carlos Amador
Daoud Nasser
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Promocao de Natal

ACIM e Sivamar - Sindicato do
Comércio Varejista - iniciaram este més
uma promogao para esguentar as ven-
das neste final de ano. Os consumidores
que comprarem nas lojas que entraram
na campanha recebem, nas compras aci-
ma de R$ 30,00, ingressos para um show
da dupla Sandy & Junior, que serd reali-
zado dia 6 de dezembro. Neste mesmo
dia, Papai Noel recebe as chaves da cida-
de das maos do prefeito Jairo Gianoto.

Prémios

Além de ganhar o ingresso para
o show, os consumidores que participa-
rem da campanha ainda concorrerao a
prémios que totalizam R$ 20 mil. Neste
dia, o comércio passa a funcionar até as
22 horas. No altimo domingo antes’do
Natal, 21, as lojas abrem entre 9 e 17
horas.

Lojas

.Para participar da campanha, as
lojas devem adquirir, no minimo, um kit
promocional, no valor de R$ 150,00, que
contém 25 ingressos do show de Sandy e
Juanior, e 30 cupons que dao direito a par-
ticipar do sorteio da segunda fase.

Telemarketing

Pesquisas de opiniao, campanhas
para autorizagdo de débito de mensali-
dades, convites para eventos, atendimen-
to ao cliente e vendas diretas. Estes sin
alguns dos servigos prestados pela
Centralcon Marketing Direto, que vem
desenvolvendo Campanhas de Midia Dj-
reta para diversas empresas. O diretor
da Centralcon, Jodo Carlos Seravali, diz
que as campanhas tém se mostrado bas-
tante eficientes. “Usamos um banco de
dados com informagdes segmentadas e
atualizadas”, explica.

G
J—

Informatica

A Camara Setorial de Informatica
da ACIM esta promovendo uma série de
reunioes de empresarios locais com gran-
des empresas do setor em nivel mundi-
al. Ja estiveram em Maringa executivos
da Oracle do Brasil, do Rio Grande do Sul,
e Polen, de Sao Paulo. Segundo o coor-
denador da Camara, Mauro Cordon, o
objetivo é buscar novas tecnologias para
agregar aos produtos locais. As proximas
reunioes para apresentagdao de novas
tecnologias deverao ser feitas por empre-
sas como Borland, IBM, Microsoft e ou-
tras que ja estdo sendo convidadas.

Tronco de Cambio

A 4rea internacional do Banco d9
Brasil foi elevada, pelo Banco Central, a
condigao de Tronco de Cérr_lbio. A mudap-
ca, confere na pratica, malor_autonorAma
a0 BB nas decisoes de operagoes de cam-
bio de importacdo, exportagao e de ope-
racoes unilaterais com 0 exterior. \_/arnas
entidades, entre elas a ACIM, enviaram
oficios ao BC solicitando a mudancga.

Fabrica de movels

Uma caravana de 30 empresarios
formada pelo Copejem, visitou em outu-
bro, a Indiistria de Mdveis Santos Andira,
no Norte Pioneiro. Com 410 funciondri-
0s, a industria é uma das maiores do se-
tor no pais. E administrada pelos primos
José Roberto dos Santos, Diretor Comer-
cial, e Milton dos Santos, Diretor Indus-
trial. O forte da empresa sio os dormité-
rios. Os méveis sao vendidos em todo o
pais e no Mercosul.



Napoli

Em time que estd ganhando nao
se'mexe. Certo? Errado. Pelo menos no
setor empresarial. A concorréncia esta
cada vez mais acirrada e mesmo quem
estd ganhando tem que ficar de olho nas
tendéncias de mercado. E o que faz sis-
tematicamente o empresario Macoto
Sato. Recentemente ele inaugurou as
novas instalagcoes do restaurante e
pizzaria Napoli. As mudangas no layout
agradaram muito aos clientes e a Napoli
continua com sua rotina: casa cheia dia-
riamente e clientes satisfeitos.

Casa Verde Seguros

A ética e o profissionalismo da
equipe da Casa Verde Seguros tém sido
responsaveis pela conquista de novas
fatias de mercado. E, mais que isto, o tra-
balho é reconhecido pelos clientes, sa-
tisfeitos com o atendimento, e pela Itat
Seguros do Brasil. A Casa Verde ja con-
quistou véarios prémios em campanhas
de vendas da Itad, concorrendo com
empresas de todo pais. A Casa Verde é
administrada pelos empresarios Nelson
Floriano dos Santos, Anésio Pedriali e
José Claudinei Kido.

Avenida Center

O Shopping Avenida Center lan-
¢ou este més a campanha “Feliz Ano
Novo de Carro Novo”, que vai sortear
dois carros, um Ford KA e uma Pick Up
Courier, além de 20 vales-compra no va-
lor de R$ 200,00 cada. Concorrerao aos
prémios os consumidores que gastarem
a partir de R$ 10,00 no shopping e res-
ponderem a pergunta “quantos anos
tém o Avenida Centeb”. O shopping lan-
¢ou a campanha no més em que com-
pleta oito anos. Nos dias 13/12 e 17/12
serao sorteados os vales-compra (10 em
cada data). Os carros serao sorteados
no dia 31/12 (o Ford KA) e no dia 3/01/
98 (a Pick Up Courier).

Rodotrilho

H
=

A Noma - Equipamentos para
Transporte Intermodal - apresentou seu
novo lancamento este més: o semi-re-
boque intermodal, ou rodotrilho, o pri-
meiro fabricado no pais. O invento sur-
giu de uma idéia do empresario Jodo
Noma e do engenheiro Eduardo David,
da Rede Ferroviaria Federal. Duas car-
retas ja estdo sendo utilizadas pela em-
presa Vale do Rio Doce. Segundo Noma,
o Rodotrilho vai economizar o tempo
do transbordo entre o vagio e o cami-
nhao e vai descongestionar o transito
nas rodovias. “Ele diminui ainda o nu-
mero de acidentes e reduz o consumo
de combustivel e de pneus”, afirma. O
material utilizado nas carretas é 100%
nacional. A Noma ja recebeu pedidos
de empresas interessadas no Rodotri-
lho, inclusive da Argentina.

Um século

O Colégio Marista completou cem
anos no Brasil. Em Maring4, a institui-
¢ao esta presente ha quatro décadas, se
constituindo em uma das melhores es-
colas de todo o estado. A estrutura edu-
cacional é completa, fazendo com que os
alunos unam teoria e pratica. Os estudan-
tes também participam de grupos de jo-
vens sob a coordenagdo de uma equipe
que incentiva a religiosidade e leva a
nova geragao a se integrar e a participar
da sociedade.

Homenagem

A Diretoria Executiva da ACIM
prestou uma homenagem ao Juiz da 22
Junta de Conciliagao e Julgamento de
Maringd, Cassio Colombo, que foi um
dos organizadores do Férum Capital e
Trabalho, promovido pela entidade. Os
demais organizadores foram o diretor
da ACIM, José Luiz Sander, e os advo-
gados Paulo Roberto Pereira de Souza e
Dirceu Galdino. Uma das conquistas do
férum foi a formagao de uma entidade
Intersindical reunindo os sindicatos pa-
tronais.

Free Shop

Foram inauguradas as novas ins-
talacoes da nova loja Free Shop, no
Aspen Park Shopping Center. A loja pos-
sui uma grande variedade de perfumes
e cosméticos importados, de marcas
como Calvin Klein, Lancéme e Clarins,
entre outras. O empreendimento é ad-
ministrado pelo casal Luciene-Francis-
co Carlos da Silva.

Aeroporto

Fone: (044) 222-6989
Maringa - Parana

Santa Barbara Taxi Aéreo Ltda. B

Av. Dr. Gastao Vidigal, 421

Plantao: (044) 222-1879
(044) 974-0729
(044) 972-3278
Residéncia: (044) 223-3563
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Globalizacio e realidade

Semindrio promovido
pelo Copejem e Sebrae

alcanca grande sucesso:

450 pessoas assistiram

as palestras, e 84 empresas
participaram das Rodadas

de Negécios, que
comercializaram
R$ 5 milhoes

Quitandas, videolocadoras, sapa-
teiras e até funerdarias. Através do sis-
tema de franquias, empresas de outros
paises comecam a aportar no Brasil.
Resultado da globalizacao, que decreta
também o fim dos empregos. Estes e
outros assuntos foram abordados du-
rante o Seminéario Paranaense de Em-
preendedores e Jovens Empresarios
promovido pelo Copejem-ACIM e Se-
brae-PR, em outubro no Teatro Calil
Haddad.

O evento atraiu 450 pessoas e
contou com cinco palestras e a realiza-
¢ao de Rodadas de Negocios. Na aber-
tura do semindrio estiveram presentes
autoridades municipais e estaduais, en-
tre elas o entao prefeito em exercicio
Ulisses Maia; o presidente da Fiep, José

As Rodadas de Negécios, reali-
zadas paralelamente ao seminério su-
peraram as expectativas dos organiza-
dores. Participaram 86 empresas, en-
tre ancoras e fornecedores. A perspec-
tiva é de que sejam gerados negbcios
na ordem de R$ 5 milhoes apds as 150
reunioes entre 11 ancoras e 75 forne-
cedores.

Segundo o consultor do Sebrae,
Marco Aurélio Gongalves, 35% das de-
mandas de negécios foram para a drea
de servigo. Segundo o consultor, as ro-
dadas abriram vérias oportunidades de
negdocios para abastecimento de gran-

Carlos Gomes de Carvalho; o superin-
tendente do Sebrae, Hélio Cadore; e o
presidente da Faep, Agide Meneguetti.
O vice-presidente, Fernando Rezende,
representou a ACIM.

O seminario teve o apoio da
Junior Consultoria, Prefeitura Munici-
pal de Maringa, Secretaria de Desen-
volvimento Regional, Fiep, Faep, Faciap
e patrocinio da empresa Biptexto.

INFLACAO

A primeira palestra do seminé-
rio foi feita pelo consultor Luiz Marins
Filho. Ele garantiu que o “ciclo infla-
cionario do mundo acabou” e que nao
ha previsdo de instabilidade politica na
América Latina. Marins disse que exis-
tem outras “instabilidades”, provocadas

Rodadas de Negdcios

des empresas sediadas na cidade. “Em-
presas ja existentes vislumbraram um
novo mercado, e futuros empreendedo-
res tém a oportunidade de criar empres

L

O publico

pela globalizacao e pelo ciclo de vida
mais curto dos produtos.

Segundo Marins, a globalizacao
atinge a todos os setores, micro ou gran-
des empresas. Ele citou casos de
multinacionais mais inusitadas aportan-
do no Brasil, como quitandas, videolo-
cadoras, sapateiros e até funerdrias.
“Elas nos ameagam e sdao uma grande
oportunidade ao mesmo tempo. E se
elas vém é porque o pais é vidvel”, con-
cluiu,

A segunda palestra foi com o con-
sultor do Sebrae, Julio Cezar Agostini.
Ele disse que a globalizacao é uma re-
volugdo, juntamente com o avango
tecnolégico, e as mudangas na gestao
das empresas e nas relacoes humanas.
Agostini lembrou que muitas profissoes

sas a partir de uma demanda ja exis-
tente”, diz.

Fica no ar uma questdao: como
empresas de uma mesma cidade e re-
giao, que nao é tao grande, ndo conhe-
cem potenciais parceiros comerciais?
Para Marco Aurélio existe um proble-
ma cultural. As grandes empresas tém
se acomodado e aguardam o contato
dos pequenos. E os pequenos se
acham que sdo pequenos demais
para fornecer para as grandes em-
presas. “Dai a importancia das Ro-
dadas de Negocios: elas provocam
os dois lados”.



tém os dias contados no pais, mas fri-
sou que novas atividades surgirao.

“O emprego vai acabar, mas o tra-
balho nao. Por isto, temos que formar
uma geracao de novos empreendedo-
res, o que implica em mudanga de men-
talidade: as pessoas terao que se auto-
empresariar”, diz. Em seguida, o alpi-
nista Thomaz Brandolin, falou sobre
suas aventuras nos locais mais distan-
tes, altos e gelados do planeta.

Thomas Brandolin é um dos pou-
cos alpinistas que vivem exclusivamente
de seus projetos. O Norte Magnético
(Artico), a Antartida, o Monte Everest,
os Andes e o Monte Mckingley sao al-
guns dos pontos visitados por ele.
Brandolin é também escritor, redator
e fotégrafo, tendo escrito o livro
“Everest, Viagem a Montanha Abenco-
ada”.

O alpinista contou como conse-
guiu sobreviver em regides com tem-
peratura em torno de 35 graus abaixo
de zero, como aprendeu a fazer iglus, a
vencer o medo do desconhecido e viver
longe da civilizagdo, com a companhia
tinica de um cao. Ele diz que apesar de
ter viajado sozinho, contou com um tra-
balho prévio de uma equipe, que atuou
no planejamento estratégico e no apoio.
Segundo Brandolin, para sua sobrevi-
véncia foi necessario um trabalho de
auto-motivagdo, controle emocional e
relacdo de convivéncia consigo.

SOBREVIVENCIA

O diretor de O Boticdrio, Elé6i
Zanetti fez um paralelo entre os desa-
fios vencidos por alpinistas como
Brandolin, e a missao dos empresarios.
“Estes aventureiros realizam um tra-
balho cheio de detalhes que pode signi-
ficar a manutencgao de suas proprias vi-
das. Assim sao as empresas, onde deta-
lhes também podem decretar a conti-

nuidade ou o fim do negécio”, enfatizou,
acrescentando que “a sorte favorece os
audaciosos”.

O diretor contou a histéria de
sucesso e ousadia de O Boticario, em-
presa que possui cerca de 1400 lojas no
Brasil, Portugal e Espanha, através do
sistema de franquia. Ele abordou a ne-
cessidade da modernizagao das empre-
sas, desde o layout, informatizagao, e
comunicagao com clientes, sejam inter-
nos ou externos. Faiou da importancia
da pesquisa e da definicao do publico
do empreendimento.

“E preciso definir o piblico an-
tes de escolher a melhor comunicacao,
e ser coerente até mesmo na escolha
do veiculo a ser utilizado”, disse. Zanetti
frisou que O Boticario atende a dois
milhoes de pessoas por més, mas res-
saltou que “cada cliente é importante
para a empresa”.

"O-encontro foi encerrado com
palestra do presidente da Pepsi-Cola,
Max Gehringer. O executivo atuou nove
anos como diretor da Elma Chips, em-
presa do grupo que controla a Pepsi-
Cola. “Fago parte de um time que, ha
um ano, foi chamado para comandar
uma operacgao de salvamento da Pepsi”,
explicou. A operagao foi concluida na
semana do semindario, com a venda da
empresa para a Brahma.

Gehringer procurou mostrar uma
maneira simples de enxergar coisas
complicadas. “Mas, se 0s empresarios
néo prestarem atencao também em coi-
sas Obvias, cometerao erros graves e
terdao que gastar muito para repara-los”,
ressalta.

Ele desmistifica alguns termos
“inventados” ha pouco tempo, como
Reengenharia e Dewnsizing. “Sao con-
ceitos aplicados pelos romanos antes
de Cristo. A tunica novidade é que eles
tém nomes novos e complicados”.

EINRARIO MRANASRH Be
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Agenda
da Diretoria

Dia 6/10: O secretario da Industria, Co-
meércio e Turismo do Municipio, Miguel
Fuentes Salas, e o presidente do Conse-
lho Deliberativo, Pedro Granado, parti-
cipam da Reunido da Diretoria Executi-
va da ACIM.

Dia 8/10: A presidente do Conselho da
Mulher Empresaria e Executiva, Eliza-
bete Emidio, participa do lancamento da
campanha Municipal dos Direitos da
Crianca e do Adolescente, na Casa da
Amizade.

Dia 9/10: O diretor para Assuntos Comu-

nitarios, Antonio Fermentao participa da
solenidade de reinauguracao da empre-
sa Data Control, em Maringa.

Dia 17/10: As conselheiras Elizabete
Emidio e Silvia Rezende, a diretora de
Relacoes Publicas Maria Alice Pinatti e
a coordenadora da Camara de Eventos e
Promogoes, Sonia Uliana, participam no
Rio de Janeiro do Congresso da Abav.
Dia 21/10: Elizabete Emidio participa da
solenidade de lancamento da Revista da
Sociedade Médica de Maringa.

Dia 22/10: Elizabete Emidio e Sonia
Uliana, coordenadora da Camara de Tu-
rismo e Eventos, participam de soleni-
dade de entrega dos Selos de Qualidade
e Certificado de conclusao de curso de
Orientacgao Profissional para Taxistas na
area de Turismo.

Dia 23/10: Diretores da ACIM e Cope-
jem participam da abertura do I Semi-
nario Paranaense de Empreendedores e
Jovens Empresarios, no Teatro Calil
Haddad.

Dia 27/10: O presidente da ACIM, Hélio

Costa Curta participa das comemoragoes
do 33° aniversario de criagdao da Unida-
de da Policia Militar e Dia do Policial
Rodoviario. .

O juiz Cassio Colombo participa
da Reunidao da Diretoria Executiva da
ACIM, e é homenageado por sua partici-
pacgdo na organizagao do Férum Capital
e Trabalho, realizado em setembro.

Dia 31/10: Diretores da ACIM partici-
pam de solenidade com a presencga
do governador Jaime Lerner, em
Maringa.

IPX: Lerner

assina decreto

Ap6s muitas idas e vindas de empresarios e politicos
a Qurltlba, 0 governador assinou o decreto criando a
ZPA. Solenidade foi em Maringa

A conquista da Zona Especial de
Processamento Aduaneiro - ZPA - foi
saudada como uma das maiores de Ma-
ringd nos ultimos anos. “E nossa mon-
tadora”, comemorou o prefeito Jairo
Gianoto, se referindo as induastrias de
automoveis que estao se instalando na
regido metropolitana de Curitiba. “Fi-
7emos nossa parte. Agora, cabe ao Po-
der Publico Municipal e as empresas do
setor a atracdo de novos investimentos
para Maringa”, frisou o diretor de Co-
mércio Exterior da ACIM, Jefferson
Nogaroli.
O empresario também é vice-pre-
sidente do Conselho de Desenvolvimen-

.

to de Maringa - Codem - de onde saiju o
projeto da ZPA. Para ele, todo o Paran4
ganha com o decreto. As empresas que
se beneficiarem da ZPA terao 48 meses
para recolher 80% do ICMS dos produ-
tos importados. Os 20% restantes serio
pagos durante a comercializagio destes
produtos.

Segundo a Prefeitura, a Secreta-
ria de Industria e Comércio tem recebi-
do aproximadamente 40 pedidos de in-
formacgoes sobre a ZPA, partindo de
empresarios de vdrias partes do Brasil
e do exterior. O presidente do Codem e
secretario de Industria e Comércio,
Miguel Salas, disse que a cidade devera

Lerner assina projeto criado pela
propria comunidade

receber novos investimentos através da
ZPA.

O secretario acrescenta que Ma-
ringd tem uma estrutura ociosa, ideal
para os novos empreendimentos. “Te-
mos muitos armazéns fechados que se-
rdo utilizados para a instalagao das em-
presas importadoras, gerando empre-
gos, renda e impostos”, frisou Salas.
Durante a solenidade, os empresarios
ligados ao Codem enalteceram o traba-
lho realizado pelo deputado federal Joel
Coimbra. Ele fez a ponte entre Marin-
g4 e o Governo Estadual e foi um dos
responsaveis pela transformacao do pro-
jeto em realidade.
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. - AUTO MECANICA CASA DA BESTA
Novos Soeios Av. Guaiap6, 3447 — fone: 228-6161

P ro ra m a L \ - DEPOSITO MARGUTTI
l l Av. Pedro Taques, 3217
! Fone: 228-3406
AM | G O S WS - CASA MOVELEIRO

Av. Brasil, 1196 — fone: 226-3449

Com. de maquinas, acessorios e
- MULTIMESA equip. p/ moveis

R. Antonio Otavio Scramin, 923 B 2 - DESIGN
fone: 224-7143 Av. Bento Munhdz da Rocha, 773

Ind. e com. de méveis fone: 223-0299
- FAZ TOUR Comunicacao Visual
R. Santos-Dumont, 3350 - SUPERMERCADO ALFA
fone: 262-1645 R. Paranagud, 174 - fone: 224-6970

Viagens e Turismo - FARMACIA SAO FRANCISCO
- TRECXON Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 2000
R. Lopes Trovio, 178 - fone: 262-1162 fone: 224-8634

Das 9 és 1 1 hao Consultoria de Marketing - DEL REY COLCHCES E TAPECARIA
- RODETTO’S R. Pioneiro Joao B. de Campos, 196
Av. Guaira, 766 — fone: 262-4410 fone: 262-3324
Ind. e com. de calgados - VISUAL PRESENTE
AL - OLIVIO GARDIM Av. Maua, 3094 - fone: 226-4234
ApresentaQBO . PROMOCOES ARTISTICAS - DEPOSITOJHL

R. Alfredo Costa, 136 - fone: 228-3735 Av. Sao Judas Tadeu, 1222

- PONTO A PONTO fone: 228-3608
R. Pion. José Faian, 675 - fone: 226-1342 - SO COMPRESSORES E BOMBAS

Com. de confec. e armarinhos Av. Brasil, 7311 - fone: 224-0958
- LIVRARIA VIDA NOVA - LOTEAMENTO PARQUE
Av. Pedro Taques, 476 - fone: 223-0700 LAGOA DOURADA

- MOLDURAS & CIA Av. Humaita, 466 — fone: 225-3000

Av. Sao Paulo, 73 - fone: 226-1334 - FARMACIA VOSSA

Molduras p/ quadros Av. Cerro Azul, 1335 - fone: 226-3356
- FARMACIA VITORIA - GLAMOUR

R. Vitéria, 749 - fone: 263-1084 R. Santos Dumont, 2971- fone: 226-2112
- GLASS Com. de confeccoes

Av. Herval, 619 - fone: 226-1968 - CONTINENTAL RENT A CAR

Com. de confecgoes R. Santos Dumont, 1442
- BEM TRANZADA Fone: 222-5838

Av. Parana, 891 1/18 - fone: 262-5379 Locagao de Veiculos

Com. de confecgoes - ESCRITORIO SULBRASIL

- DESPACHANTE SANTA EDVIRGES Av. Brasil, 2462 - fone: 223-5351
R. Octavio Perioto, 213 - Fone: 222-9213 Esc. de contabilidade

- PARALEGO IMPORT - BRUNA BORDADOS
Av. Colombo, 7780 — fone: 262-5200 Av. Brasil, 3573 — fone: 226-2503
Com. atacadista de importados - WIZARD INSTITUTO DE
- SPORT LINE IDIOMAS MARINGA
Av. Pedro Taques, 4352 - Fone: 228-4177 R. Néo Alves Martins, 2100
Ind. e com. de aparelhos terapéuticos Fone: 222-7749

Sinbnimo de qualidade
H'. il
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A lider em carimbos automaticos T

L

CARIMBOS:

DO . ESCRITORIO: Um presente diferente!
jon\;lcnmonms ¢ automaticos, pastas, grampeadores. Caneta ¢/ carimbo
atadores ¢ numeradores, furadores até 250 fls.. personalizado.
almofada e tinta

consultoria em informatica.
Telefones:

Curitiba (041) 254-7522 Compras e vendas de computadores usados

Maringa (044) 226-4299 Rua Néo Alves Martins, 2.670 - Galeria Madri - Sala 14
DISK CARIMBOS FONE/FAX: (044) 226 1918

22 - ACINL- Nov/97 |




Desenvolvimento
(e Sistemas

Joiio Mantovan

A Publisoft, que ja teve software premiado em
nivel nacional, desenvolve sistemas para a area
de controle administrativo e tem cerca de 350

clientes em toda regiao

A Publisoft Informatica é uma
empresa fundada em 1991 pelos empre-
sarios Osvaldo Frare e Antonio Roberto
Nogueira. Frare é formado em Ciéncias
Contdbeis, fez varios cursos na area de
analise e projetos de sistemas e foi pro-
fessor da UEM. Nogueira é formado em
Processamento de Dados e Administra-
¢do de Empresas e é professor da UEM.

A Publisoft trabalha com desen-
volvimento e comercializacao de siste-
mas administrativos para empresas co-

merciais, industriais e prestadoras de
servigos. A empresa comercializa siste-
mas como o Ledger, considerado pela
imprensa especializada como um dos
melhores do mercado nacional na area
contdbil; o Sig - Sistema de Informacao
Gerencial, além de Escrita Fiscal, Fo-
lha de Pagamento e Controle Patrimo-
nial.

O Sig é composto pelos médulos
Estoque, Faturamento, Contas a Pagar/
Receber e Controle Bancario. A Publi-

soft esta desenvolvendo o Sam - Siste-
ma de Assisténcia Médica, indicado
para empresas de planos de satide; e o
CE - Consultor Econdomico - projeto
aprovado pelo Softex, destinado para a
area de controle e andlise econdmica
das empresas.

Os diretores explicam que a Pu-
blisoft atende empresas de todos os se-
tores, sejam pequenas, médias ou gran-
des. O maior numero de clientes é com-
posto per escritérios de contabilidade.
Mas empresas como a Parana Assistén-
cia Médica - Pam - e a Cocamar possu-
em softwares desenvolvidos pela Publi-
soft.

Eles garantem que um dos dife-
renciais da Publisoft é o pés-venda.
“Nao é s6 desenvolver e vender. Nés
damos uma assisténcia completa”, res-
saltam. Hoje a Publisoft tem contrata-
dos sete profissionais com formacao
superior atuando na area de desenvol-
vimento. Sao profissionais que se atua-
lizam através da participacao em cur-
sos e leitura de livros especificos.

A Publisoft possui revendas
em Campo Mourao, Paranavai,
Umuarama e Ji-Parana, em
Rondénia. O telefone para contatos
em Maringa é o (044) 226-2092.

Como estd a

$ AUDE

de sua empresa?

ABRAMGE

Associacdo Brasileira de
Medicina de Grupo

O maior patriménio de uma empresa
sdo as pessoas que trabalham nela.
Elas constroem, fabricam, produzem,

vendem, enfim, geram lucros.

Qualidade e produtividade estéo diretamente
ligados ao bem-estar dos funcionarios.

A salde deles € também a
saude da sua empresa.

A Santa Casa de Maringa sabe das suas
necessidades, por isso, desenvolveu um plano
especialmente para a sua empresa.

sania Casa Qpelaciconal

Solicite a visita de um dos nossos representantes
e conheca todas as opgées de coberturas.

kil

Santa Casa

Saude

Rua Furtado Mendonga, 245 - Telefax: 222-3630

E-mail: scasa@netsix.com.br

PHOCUS
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Para ter protecéio ao crédito,
conte com o crédito da ACIM.

Por sua tradicGo e
experiéncia, e ainda por
sua prépria finalidade
como instituicdo, a ACIM:
merece todo crédito
quando o assunto é
protecdo ao crédito.
Inclusive porque ao manter
o SCPC - Servico Central
de Protecéo ao Crédito e
Informacées, o Unico lucro
visado pela ACIM é o lucro
de quem confia em seus

SCPC: Pessoa Fisica
SPI: Protecdio Imobiliaria

Videocheque Serasa:
cheques devolvidos,
roubados ou extraviados.

Procure a ACIM ou solicite pelo fone 221-5050 a visitg de um
representante credenciado para ter acesso, por voz oy via
micro/modem, ds informacses que reduzem ao minime o risco.

ACIM

Rua Néo Alves Martins, 2321 - CEP 87013-060 - Maringg - PR




Nesco  Familiar
| ¢ oroanizada

Ao contrario da maioria das empresas, apos

o'Plano Real a Cofebral so cresceu. Para os

diretores, o plano trouxe o pais de volta a

realidade e permite que o brasileiro possa
- fazer planos para o futuro

Atuando no segmento da constru-
¢do civil, a Cofebral é uma das mais s6li-
das empresas revendedoras de méquinas
e ferragens da regidao. Administrada pelo
empresario Estevam Bortolocci, a em-
presa vem experimentando um cresci-
mento muito grande, principalmente
nos ultimos 12 anos. A Cofebral tem
clientes em toda regido e possui uma fi-
lial, em Dourados, no Mato Grosso do
Sul.

A administragao da empresa é fa-
miliar, Estevam Bortolocci tem o apoio
da esposa Lourdes, e dos filhos Marcia e -
Marcelo. Otimista, o empresério acredi-
ta num futuro melhor, principalmente
ap6s o Plano Real que trouxe o pais de
volta a realidade. “O empreséario brasi-
leiro s6 sabia trabalhar com a inflagio e
esta mascarava todos 0S nossos erros.
Hoje, sobrevive e cresce quem sabe tra-
balhar”, comenta Bortolocci.

HISTORIA

Em 1968 Estevam Bortolocci co-
mecou a trabalhar como vendedor de
maquinas e ferragens para uma indus-
tria e uma loja de varejo. Viajava toda a
regiao. Dois anos depois, ele e um irmao,
Humberto Bortolocci, compraram a loja
em sociedade. Assim, em 1970 nascia a

HAOI!INAS
FERRAMENTAS

Quil .‘!.(ﬂ"l
S CONSTRUCAD CIVII.I

Funcionarios: divisao de
responsabilidades auxilia
na administragdo

Cofebral que, em seis meses, j& se mu-
dava para o endereco atual, na avenida
Brasil 4.531.

Estevam e Humberto iniciaram o
negécio trabalhando com mais dois fun-
cionérios. Estevam continuava inclusive
viajando por toda a regido. A sociedade
duraria até 1985. Os sécios tinham tam-
bém algumas terras e a divisdo de prio-
ridades entre o comércio e o setor agri-
cola nao fazia bem para a loja. Apés o fim
da sociedade, Estevam Bortolocci ficou
sozinho na administragao da Cofebral.
Foi quando aos negécios comecaram a
deslanchar.

Hoje, a Cofebral conta com 20
funcionéarios em Maring4 e mais seis na
filial de Dourados. A empresa é total-
mente estruturada. “Cada departamen-
to, marketing, financeiro, de compras e
outros, tem uma chefia e a ela sao dele-
gadas responsabilidades e comando”,
explica Mércia Bortolocci. Formada em
Processamento de Dados e cursando o
ultimo ano de Administragao, ela atua na
area de Marketing e tem a confianca to-
tal do pai.

O outro filho, Marcelo, também ja
atua na empresa. Cursando o segundo
ano de Adiministragio na UEM, Marce-
lo se dedica meio periodo a loja, na su-

pervisido geral e compras. “Esta dele-
gacgao de poderes e responsabilidades
me deixa bastante tranqiiilo quanto

ao andamento dos negécios. Hoje pos-
SO viajar sem preocupacgoes pois sei
que a loja continuara sendo bem ad-
ministrada”, frisa Estevam Bortoloc-
ci.

AMIGOS

Se a divisao de responsabilida-
des auxilia na administragao da
Cofebral, o sistema, adotado ha oito
anos, é responsavel pelo envolvimen-
to dos funcionarios com o dia a dia da

Cofebral: revendedora de
maquinas e ferragens

empresa. Mdarcia se lembra com orgulho
das palavras de um cliente tradicional da
Cofebral. “Ele disse que gosta de com-
prar conosco porque a empresa nao sé
compra e vende, mas também se preo-
cupa em fazer amigos. E por isto que
valorizamos nossos funciondrios. Eles
sdo responséveis pelo sucesso do empre-
endimento”,

Para os empresérios, a confianca
dos clientes é um fator que contribuiu
para o crescimento da Cofebral. “Desde
1970 nés colocamos nossos produtos em
praticamente todos os prédios construi-
dos na cidade”, comenta Estevam Bor-
tolocci. Segundo ele, nos tltimos anos
tem mudado o perfil dos clientes da loja.
E que o niimero de prédios em constru-
¢ao diminuiu. Em compensacéo, aumen-
tou muito o nimero de casas em cons-
trucao ou reforma.

Mais uma vez, o empresério elo-
gia o Plano Real, responsavel pela que-
da no precos dos materiais juntamente
com a globalizagao da economia. “Prati-
cavamos precos fora da realidade. A con-
corréncia externa fez com que estes va-
lores caissem. Além disto, as industrias
nos dao prazos de até noventa dias, o que
antes era apenas um sonho. E repassa-

mos estes pregos € prazos aos nossos
clientes”, diz.

Para o empresario, com o Real fi-
cou muito mais fAcil de se trabalhar. Ele

diz que é preciso que ‘cada um encontre
seu caminho. Depois, é s6 seguir em
frente. “Antes a gente nio sabia como ia
ser o amanha”. Ressalta que a estabili-
dade da economia faz com que a compe-
téncia passe a ser um fator de disting@o
entre os empreséarios. “Agora s6 depen-
de de nos: temos que ter organizagao,
saber comprar e vender”.

“Meu Negécio” ¢ uma homenagem que a ACIM
presta aos associados mais tradicionais.

[ Nou9z A2
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A nossa vida e tudo que fa-
zemos tém intima relagido com o
trinémio do titulo deste artigo,
mas muitas vezes temos nos es-
quecido de pensar ou mesmo pra-
ticar este caminho nos nossos ne-
g6cios ou projetos.

No entanto, creio que cada
vez mais, este assunto deva ocu-
par espaco importante em nosso
comportamento.

Estamos atravessando mo-
mentos histéricos na vida da hu-
manidade, onde estas etapas sao
percorridas com enorme velocida-
de e eficiéncia. Nio se trata por-
tanto de se pular a etapa, mas
executd-la cada vez melhor e mais
rapido.

A virada do milénio, que te-
remos o prazer de ultrapassar,
causara profundas transformacoes
comportamentais, industriais, co-
merciais e outras tio ou mais im-
portantes. As novas tecnologias
disponiveis e aquelas que nos
disponibilizario fario isto por si
sO, e a nés estira reservado mu-
dar ou mudar.

Neste cenario de profundas
transformagoes nao é permitido fazer
as coisas do mesmo jeito de antes e
nem tao pouco pensar como antes, Te-
MOoS que pensar e agir rapido e diferen-
te.

O mundo do ganha/perde, das fa-
cilidades monetarias, da sorte nos ne-
gocios e de vantagem nio existe mais.
Em seu lugar busca-se competéncia, ex-
celéncia, vocacdo e parceria.

Da mesma forma, nao existe
mais espaco para tentativas ou experi-
éncias mal planejadas, mas sim proje-
tos bem racionais e estruturados

Errar hoje custa muito caro!

Para ser diferente hoje, é preci-

’

0 comego,
0 Telo, 0

por Ademir Camargo

so pensar diferente ja, pois se eu nao
penso, meu concorrente pensa e, por-
tanto, ele estara um passo na minha
frente na obtencédo do sucesso.

O trindmio o comeco, 0 meio, 0
fim, é apenas uma forma racional de
mudarmos nossa maneira de pensar e,
de agir, e baseia-se em dois exemplos
de sucesso: um universal e outro
setorizado.

No primeiro exemplo sugiro que
pensemos na Lei da Fazenda:

Quanto tempo se leva para efe-
tuar uma colheita? Em contrapartida,
quanto levou a natureza para produzir
os frutos, e o dono da fazenda para tor-

[

nar a terra boa para plantar?
o Com certeza, é na colheita
que se gasta menos tempo._

Porém, se a terra nao for
preparada e o tempo, a_chuva, e
os cuidados exigidos nao forem
dispensados, podera alguém colher
algum bom fruto? _

No segundo exemplo salien-
tamos a indudstria de veiculos ‘ja.
poneses do poés-guerra. Mu;t.o
pouco se falava ou se conhecia
dela até a década de 70, mas ela
estava se preparando para ser a
mais eficiente em produgao e ven-
das nos tltimos 30 anos.

Estas industrias tiveram
como principio de eficicia o se-
guinte comportamento:

60% do tempo dedicado ao
pensamento e planejamento; )

30% dedicado a formulacao
de estratégias e teste de merca-
do;

10% para o lancamento do
produto e conquista de mercado.

Quando, portanto, resolveu
penetrar no dificil mercado ame-
ricano de veiculos, causou enor-
mes estragos nas gigante§ Ford,

GM, Crysler entre outras. E dai para o
resto do mundo foi um pulo. _ -
O inicio e 0 meio bem dimensio-
nados e executados, demand‘am menos
esforco para atingirmos o fim e auto-
maticamente o sucesso. )
Portanto: planejamento estraté-
gico e execugdo, feitos de forma bem
dosada e profissionalizada, tém como
conseqiiéncia direta o sucesso. E é isto
que todos nds buscamos e quUEremos.

\demir Dias de Camargo é
administrador e consultor de
empresas, com especializacdo em
Marketing Estratégico
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O TELEFONE DA

ACIM FICOU ASSIM:

221-505

ACIM

Rua Néo Alves Martins, 2321 - CEP 87013-060 - Maringé - PR

Continuando o processo de
melhoria de seus servicos aos
Associados, a ACIM entfra na era
digital com novo sistema telefénico,
o DDR - Discagem Direta a Ramal
afravés de Fluxo Digital Bidirecional
de 30 canais.

Com esta providéncia, alguns
numeros de seus telefones sofreram
mudanca. Assim, para estabelecer
contato imediato com a ACIM,
atualize sua agenda de acordo com
o seguinte quadro:

Numeros telpfc“micos alterados:

GERAIY Sedmadion b innlas i 221-5050
FAYGEME e Gl t e TN 20 0N 221-5007
SCPC .. St s Y, .221-5011
Ndmeros sem alteracao:

CONSULTORIA ACIM ...226-5543
CASA MERCOSUIEE S &0 226-4995
AG. JARDIM ALVORADA . 228-3774

meta



ficou muito mais fagil. |

Ligue: 226-6055

e sua assinatura sera
debitada em 4% parcelas de

Agora assinar 0 DIARIO ‘a
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|

em sua Conta Telefonica

DIARIO

DO NORTE DO PARANA




