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PREFEITURA I h o , m a s n á o e s t ã o c o n s e g u i n d o m a n -
APrefeitura Municipal de Ma- ter em dia opagamento dos encargos

ringá está em dificuldades. Líderes sociais, dos funcionários. Houve cresci-
empresariais estão se manifestando mento de’227o de devedores do FGTS e
publicamente favoráveis ao pagamento 44% do INSS. Omais grave éque, se-
dos tributos atrasados na tentativa de gundo odelegado, amaioria das em-
incentivar adiminuição da inadimplên- presas visitadas pelos fiscais tem uma
cia Acomunidade empresarial mostra história de postura correta em relação
mais uma vez que está disposta acon- ao pagamento dos encargos,
tribuir com oPoder Público.

nomia brasileira, os governos eos polí¬
ticos deverão ficar atentos para com as
micro epequenas empresas. Sem elas.
opaís não anda.

I N F O R M A L I D A D E
Na matéria de capa desta edi¬

ção, aREVISTA ACIM traz uma repor¬
tagem sobre ainformalidade em Ma¬
ringá. Não há dados precisos, mas
sabe-se que vem crescendo ocomércio
informal, aquele chamado de “fundo
de quintal”. Sabemos de casos de
presários que fecham as portas de em¬
presas tradicionais epassam aatuar
na informalidade. Deixam de contri¬
buir corn impostos, mas mantêm
pregos. Épor isto que as leis precisam
mudar. Como diz um informal; “é inte¬
ressante se manter na informalidade”.

SEM CONDIÇOES
“São empresas consolidadas que

j á c o r t a r a m a s v a n t a g e n s a d i c i o n a i s
que ofereciam aos empregados ehoje
alegam total falta de condições de pa¬
gar os atrasados”, explica odelegado
do Trabalho. Bastante racional, Tércio
Alves de Albuquerque tem tomado at i -

V I S A O
Muitos empresários devem para

aPrefeitura. Hoje, ocaixa anda baixo e
sentimos que muitas necessidades bá-

investimentos em facha-

e m -

s i c a s , c o m o

das, calçadas eaté em marketing têm
deixado de ser feitos. Náo éfalta de
visão dos empresários, como muitos tudes que devem servir de espelho,
pensam mas questão de prioridade. Consciente das dificuldades dos em-
Afinal épreciso capital de giro para presários, sle discute alternativas,
manter as empresas; épreciso pagar ocomo adiar ajustes salariais, reduzir
salário dos funcionários; quitar oalu- jornadas de trabalho esalários eredu-
guel. Depois vem os tributos federais... ção cios cii.stos das empresas.
Enquanto isto, aumenta ainadimplôn-

os juros sobem...

e m -

G U E R R A

Em alguns grandes centros ob¬
servamos uma “guerra” entre ocomér¬
c i o f o r m a l e o i n f o r m a l . O
paga uma série de impostos, taxas, en¬
cargos sociais, aluguel, marketing, etc.
Sofre com afiscalização sanitária, obe¬
dece leis ambientais, etc. Osegundo
produz evende. Em Maringá, empresá¬
rios denunciam que um vendedor de
cachorro quente pode lucrar até R$ 15
mil por mês. Carrinhos com licença
para vender um produto, se transfor¬
m a m

p n i n e i r u

RENEGOCIAÇÃO
O s e m p r e s á r i o s t ê m d é b i t o s

também com oGoverno Federa l . P r in -

Diante de tantas dificuldades ecipalmente as micro epequenas em-
tanta necessidade de investimentos, presas: 80% delas estão em débito. A
urnnonho que uma parte dos débitos Confederação Nacional das Entidades
dos empresários retorne em forma de de Micro ePequenas Empresas -
benefício Que benefício? Aí fica para Conampí -esta tentando sensibilizar o
os técnicos evereadores decidirem. ÉMinistério da Fazenda arecalcular as

Lei Orgânica dívidas. Segundo opresidente da
Conamp, Ercílio Santinoni, as 4.5 mi¬
l h õ e s d e m i c r o e p e q u e n a s e m p r e s a s
brasileiras representam 22% do PIB e
são responsáveis por 15,7 milhões de
empregos diretos. No Paraná há cerca
de 380 mil micro epequenas empre¬
sas, que geram 1,3 milhão de empre-

cia, as vendas caem

P R O J E T O

em verdadeiras lanchonetes. To¬
mam conta das calçadas. Eafiscaliza¬
ção?

preciso observar oque a
do Município diz. Enquadrar um pro¬
jeto dentro da lei. Quem sabe, investir
uma porcentagem dos débitos em re¬
forma de calçadas, fachadas, no marke¬
ting do comércio... Fica asugestão.

G R AV E

Uma denúncia ainda mais grave é
dc que pessoas mantêm vários carrinhos
em nome de aposentados. Estes gaithari-
am uma porcentagem para servir como
“laranja”. Pena que as pessoas que denun¬
ciam não querem se enwlver. Mas, onde
há fumaça, há fogo.

I N S S e F G T S
Segundo odelegado Regional do gos.

Trabalho. Tércio Alves de Albuquerque.
No Paraná as empresas têm respeitado OLHAR ATENTO
mais oregistro em carteira de traba- Diante das d ificu ldades da eco-

X o i y O T- A C I M - 11 3



I NESTA EDIÇÃO: 0 6 - H U M O R
L u k a s

0 7 - E N T R E V I S T A
Max Gehringer,
presidente da
Pepsi-Cola

ASSOCIAÇAO COMERCIAL E
INDUSTRIAL DE MARINGÁ 1 ^ 5 ' I

Rua Néo A]\*es Martins, 2321
Fone: (044) 221-5050

Fax: (044) 221-5007-C.E: 1035
M a r i n g á - P a r a n á

v i^wwívnet .con i .b r /ac i in
a d m @ w n e L c o m . b r

D I R E T O R I A E X E C U m ' A

Presidente: Hébo Edys Deimutti Costa'Curta
Primeiro vice-presidente; Fernando

José Rezende
Segundo vice-presidente: Jorge Toyofuku

Assuntos do Comércio: José Rubens Abrão
As. da Indústr ia: Gi lson Odair Baibiero

/U. de Prestação de Serviços; José Luiz Sander
As. de Comércio Exterior Jefferson NogaroU

As. Comun i tá r ios : An ton io Fermentão
As. de Informações Cadastrais: Luiz Ajita

As. Sécio-Elconõmicos; Joáo Gottardo
Finanças cPatrimônio: Cláudio Hanio Mukai

Eventos ePromoções; Ademir E. Lautenschiager
Relações Públicas: Maria Alice Pinatti

Revista ACIM; Luiz Car los Masson
Agência ACIM/Alvorada: Valdir Pignata

C O N S E L H O D E L I B E R / L T n ' 0
Presidenie: Pedro Granado Martines

Secretár io; Paulo Morais Badan
José Clomcs Ferreira. Miguel Fiienles Salas.

Reginaldo .Nunes Ferreira,
Renato Friedricli. Sabas Martins Fernandes,

Sebastião Abrão, Frandsco Favoto,
Carlos Ro|>cno Previdelli. Claudomiro Siroti,
Dirceu Martins, Noemi de Oliveira Seravalli,

I^utheo Antonio Tombini.
Gregório Martines Sanches

Mano \purccida Figueiredo Uma cMarebese
MEMBROS NATOS:

Alcides Siqueira Gomes.
Álvaro Miranda Fernandes

Carlos Mamoru ,\jita. EmíUo Gerroaiti
Ermelmdo Bolfer, Fernando Henriques

Joaquim Dutra, Manoel Mário de Araújo Pismel
Ma.ssao Tsukada, Pedro Granado Martines

Raymundo do Prado Vermelho.
Sidnei .Menegiietii,

Ultirajara de Araújo Pismel

CONSELHO DA MLT.HER
EMPRESArIA EEXF,CUnVA
’'**«'*■ Francisca Emídio
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L i v r o :

Aágu ia eaga l inha -uma metá fo ra
da condição humana

A u t o r :
L e o n a r d o B o f f

E d i t o r a :

Vozes, RJ, 6^ edição, 1997

C O N V E R S AL e i t u r a

Empresarial E
P A R A

PROFISSIONAIS.
I .

eagalinha
por Carlos Alberto FaccoI

Essa história, segundo oautor, re¬
presenta uma poderosa metáfora da exis¬
tência humana. Para onde quer que olhe¬
mos, encontraremos adimensão-galinha
eadimensão águia, revestidas de outros
nomes; rea l idade-sonho, necess idade-
desejo, corpo ealma.

Ogrande desafio éfazer conviver
dentro de cada um de nós aáguia eaga¬
linha. Ai de quem contenta-se em ser so¬
mente galinha, com um mundo tão pe¬
queno. com um horizonte que não vai
além da cerca mais próxima. Mas, ai de
quem pretender ser apenas águia, voar
nas alturas, ter no horizonte osol eoin¬
finito do universo. Morrerá de fome. Pois
aáguia deve descer ao cháo para se ali¬
mentar. Sejamos galinhas eáguia, suge¬
re Boff. Andemos no vale, mas com os
olhos nas montanhas.

Por fim, oautor aborda os arqué¬
tipos da águia eda galinha: agalinha re¬
presenta 0cotidiano, os afazeres do dia-
a-dia, os hábitos, as tradições. Aáguia re¬
presenta acriatindade, acapacidade de
romper barreiras, os sonhos, aluz.
Ambas se complementam. Traduzem o
dinamismo humano, enraizado por uma
parte eaberto para outra.

Poderes mundiais têm interesse
em manter oser humano na situaçáo de
galinha. Querem apagar avocação de
águia. Por isto, essa homogeneidade nos
gostos, nos valores, nas idéias.

Leonardo Boff defende que. no
processo de mundializaçào homogenei-
zadora, éimportante que demos asas à
águia que se esconde em cada um de nós.
Precisamos dar uma resposta que reali¬
ze 0equilíbrio entre aáguia eagalinha.
E, talvez, oparaíso não esteja tão longe
nem totalmente perdido.

Olivro narra ahistória contada
por James Aggrey, em meados de 1925,
durante uma reunião de lideranças po¬
pulares de Gana, país da África Ociden¬
tal, na época colônia da Inglaterra. Dis¬
cutiam os caminhos da libertação de seu
país, mas com opiniões divididas, fruto
de profetizações dos colonizadores de
que os habitantes da África eram seres
inferiores, incultos ebárbaros. Então,
Aggrey pediu apalavra econtou ahistó¬
ria de um camponês que criou um filho¬
te de águia como se fosse galinha.

Um dia ocamponês recebeu üvisim de
um naturalista qm' não concebia apossibilida'
de de que aá(juia se transformasse em galinha.
Para ele "a águia será semptv águia, pois tem
coração de águia.

Para ocamponês, "a ore virou galinha
ejamais será águia". Decidiram fa:er uma pro¬
va. Onaturalista tomou aáguia, ergueu-a bem
alto edesafiando-a. disse: "Já que você éde foto
uma águia, pertence ao céu enão àterra, então
abra as asas evoe!"

Aáguia viu as galinhas ciscando epu¬
lou junto delas. In.sistenle. onaturalista subni

leio da cosa esussurrou-lhe:com aaguia no
“rorê éáguia, abra as asas evoe!"Aagiaa rm
as galinhas ciscando epulou novamente para
junto delas.Î rsistente. ocamponês disse que fa¬
ria uma última experiência. -Vo dio .seguinte,

bem cedoe foram para oalto
Na Bom Livro você encontra toda a

literatura técnica eprofissionalo . s d o i . s í e r o i i í o r o m
da montanha. Onaturalista ergueu aaguia ;wro
oalto eoi-denou-lhe que voasse. Aaguia olhou

jredor Tremia como se experimentasse nova
vida Mas não voou. Então, onaturalista segu-

firmemente. bem na direção do sol. para
olhas piides.sem encher-se da clarida-

que precisa.
Os melhores títulos de administrarão,

marketing einformática. Livros erevistas
nacionais eimportados. Você ainda pode
pagar em até 3vezes. Confira. Ou

pelo telefone. Entregamos

0 0

p e ç a
em sua empresa.

r o u - a

que . seus
de solar cda vastidão do horiconte.

Nesse momento, ela abriu suas poten-
tipicokau-kau das águias Bom Li i i rotes a.sa.s. grasnou um

eergueu-se, soberana, sobre si mesma. Eco-
oalto. ecada vez mais

LIVRARIA -PAPELARIA -BRINQUEDOS
níeçou 0rooi; ovoarpara
a l t a .

Loja I: Av. Herval, 362
Loja 2: R. Santos Dumont, 2556
Loja 3: Av. Duque de Caxias, 595

Loja 4: Shopping Aspen Park

Ê.-k/grei/ concluiu: "Meus compatrio¬
tas! Nós fomos criados àimagem esemelhança
de Deus. Mas. nos fizeram pen.sar coma gati¬
nhas. Epensamos que somos galinhas. Mas
somos águias. Não nos contenlenws com os
grãos qiie nos jogam no chão para ri.s-cor'7

( ^ j r i o s \ U x ‘ r t o F a c t o é
lonsul lor do Sebrav

cprofessor imhri^sitário
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E n t r e v i s t a

d

caçoes
/ /

/ /
com Max Gehringer

nome, RG eCIC. Pouca^ente se
in te ressar ia em me ouv i r. Se a
platéia gosta da palestra, aem¬
presa se beneficia.
ACIM: Qual amensagem de suas
palestras?
GEHRINGER: Eu faço uma pales¬
tra que. mostra avida profissio¬
nal pelo lado mais simples eprá¬
tico. Digo que nada écomplicado
como parece, eque para adminis¬
t rar aprópr ia imagem eapró¬
pria carreira basta ver como as
empresas administram aimagem de um
produto: escolhendo dois ou três pon¬
tos mais fortes einvestindo neies para
que todo omercado saiba. Assim como
não existe nenhum produto que ao mes¬
mo tempo cura dor de cabeça, desinfe¬
ta banheiros efaz crescer cabelos, tam¬
bém não existe um profissional que con¬
segue ser bom em tudo. Osegredo de
cada um éidentificar oque tem de me¬
lhor efazer muita propaganda em cima
d i s t o .

ACIM: Como aPepsi-Cola entrou em
uma crise tão profunda ecomo aconte¬
c e u a v i r a d a ?

GEHRINGER: Desde que chegou ao
Brasil, no Rio Grande do Sul, em 1952,
aPepsi-Cola fez várias tentativas para
ganhar uma fatia razoável do mercado
brasileiro de refrigerantes, estimado em
7bilhões de dólares anuais. Em 1993, a
Baesa -Buenos Ai res Embote l ladora !
assumiu orisco de invadir apraia da
Coca-Cola no Brasil, após ter consegui¬
do real izar amesma proeza com gran¬
de sucesso na Argentina. Em três anos,
aBaesa havia saltado de 4% de partici¬
pação no mercado argentino para 32%.
Quando começou aoperar, em dezem¬
bro de 1994. aBaesa logo percebeu que
a C o c a - C o l a n ã o i r i a d a r n o B r a s i l a m o ¬

leza que deu na Argentina. Lá, ocon¬
corrente tinha menosprezado aameaça
edormido no ponto. Mas aqui aCoca-
Cola havia se preparado, emuito bem,
para abriga. Isto sem contar com os
dois outros gigantes do ramo de refri¬
gerantes, aBrahma eaAntarctica. que

Na última semana de outubro a
Pepsi-Cola do Brasil, indústria que fatu¬
ra 450 milhões de dólares anuais no Bra¬
sil epossui 2.800 funcionários, era ven¬
dida para aBrahma por US$ 155 mi¬
lhões. Naquela mesma semana, opresi¬
dente da Pepsi, Max Gehringer fazia pa¬
lestra em Maringá. Bem àvontade, ele
dizia que poderia dormir tranquilo. E
que Gehringer finalizava uma missão di¬
fícil: há um ano ele fôra comidado para
estancar uma dívida diária de US$ 1mi¬
lhão econseguir um comprador para a
Pepsi-Cola. também não estavam dispostos aceder

terreno para aPepsi. Oresultado foi
uma guerra de preços que permitiu a
Iodos os fabricantes manter apartici¬
pação de mercado original. No fim, to¬
dos saíram perdendo, mas aBaesa per¬
deu muito mais porque era aúnica com
dívidas pesadas para pagar. Em outubro
de 1996, quando fui convidado para di¬
rigir aPepsi, 0prejuízo da Baesa era de
1milhão de dólares por dia. Meu t ime
tinha dois objetivos: parar de perder
tanto dinheiro epreparar aBaesa para
ser vendida omais rápido possível. Cor¬
tamos custos, equilibramos obalanço e
tivemos asorte no processo de encon¬
t r a r a B r a h m a .

ACIM: Após apagar oincêndio da Pepsi,
qual 0conselho osenhor dá para aque¬
les que não estão conseguindo vencer a
concorrênc ia externa?
GEHRINGER: Um conselho bem anti¬
go: quando não puder vencer oinimigo,
junte-se aele. Brigar contra uma
corrência externa feroz, rica ebem ar¬
mada écomo entrar de fusca
corrida de Fórmula 1. Em muitos ca¬
sos, faz mais sentido mudar de ramo. É
por isto que um dos negócios que mais
cresce no Brasil éafranquia. Ser
franqueado do McDonald’s dá
dor-de-cabeça emais dinheiro do que
ser 0proprietário de uma pequena em¬
p r e s a .

ACIM: Vamos nos voltar um pouco para
aeconomia brasileira. Opaís defende
reformas, mas elas não acontecera. Qual
aposição das grandes empresas neste

Formado em Administração de
Empresas, Gehringer divide seu tempo
entre palestras por todo opaís eapre¬
sidência da Pepsi-Cola. Bem humorado,
costuma dizer que se tornou palestrante
porque amaioria das palestras que
sistiu “mais confundiu do que explicou
alguma coisa".

“Resolvi então preparar uma pa¬
lestra que mostrasse avida profissional
pelo seu lado mais simples eprático",
comenta oexecutivo. Gehringer diz que
fez “todos aqueles cursos pós-universi-
tários que enchem os olhos de quem lê
um currículo". Mas, ressalta que seu

f o i c o m

a s -

melhor aprendizado profissional
“bicos" oue fez na adolescência: foiq u e

entregador de leite, cartazista de cine¬
ma, jornalista elocutor de rádio.

Aseguir, Max Gehringer fala so¬
bre os problemas que antecederam a
venda da Pepsi-Cola no Brasil, globali¬
zação, Real esucesso, entre outros as- c o n -

s u n t o s .

e m u m a

ACIM: Como épossível conciliar apre¬
sidência da Pepsi-Cola com arealizaçao
de palestras por todo país?
GEHRINGER: As palestras, embora

minha Descrição de Cargo,
n a o

u m

c o n s t e m n a

são parte da minha função. APepsi re¬
conhece -como aElma Chips já reco¬
nhecia antes -que opalestrante trans¬
fere para aplatéia, antes de mais nada.
aimagem da empresa. As pessoas fo¬

me ouvir em Maringá muito mais
pelo cargo que exerço do que pelo meu

m e n o s

r a m



VENHA
SABOREAR

contexto? Na opinião do senhor, ocha¬
m a d o “ c u s t o B r a s i l ” f r e i a a % i n d a d e i n ¬
v e s t i m e n t o s i n t e r n a c i o n a i s ?
G E H R I N G E R : A s e m p r e s a s r e c l a m a m
da alta taxa de impostos há anos. Ogo¬
verno tem boas intenções, mas também
tem receios de substituir uma fonte se¬
gura de recursos por um sistema mais
justo, mas de retorno não absolutamen¬
te certo. Quanto aos investimentos in¬
ternacionais, éuma questão de compa¬
ração. Da mesma maneira que oBrasil
apresenta barreiras quo outros países'
não têm, também écerto que oBrasil
oferece vantagens que outros países não
oferecem. Os invest imentos têm \dndo
e, com otropeção dos tigres asiáticos,
deverão v i r em maior vo lume.
ACIM; Qual aanálise que osenhor faz
do Plano Real?
GEHRINGER; OPlano Real representa
amais duradoura ebem suced ida ten¬
tativa do Brasil de reduzir ainflação. 0
problema éque amaioria dos brasilei¬
ros havia se acostumado aconviver com
ainflação emuitos estão encontrando
dificuldades para viver sem ela. No caso
das pessoas, houve aquele “ganho” pós-
Real que de repente Jogou 30 milhões
de novos consumidores no mercado,
gente que via amaior parte de seu sa¬
lário corroída pela inflação antes mes¬
mo de recebê-la. Junto com apossibili¬
dade de poder comprar mais coisas, vi¬
eram as facilidades que ainflação baixa
permite: ofinanciamento de longo pra¬
zo, ocheque pré-datado, aemissão in¬
discriminada de cartões de crédito. Hou¬
ve aí um problema de planejamento pes¬
soal, enão um malefício do Plano Real.
Muita gente assumiu dívidas de eletro¬
domésticos, carros eviagens, achando
que dava para ir pagando, mas opro¬
cesso comprometeu quase todo rendi¬
mento. Com 0tempo, se ainflação con¬
tinuar baixa por muitos anos, obrasi¬
leiro aprenderá afazer oque os euro¬
peus eos americanos já fazem há mui¬
to tempo; poupar mais.

ACIM: Eos re.sultados para as empresas...?
GEHRINGER: Pelo lado dos negócios, a
situação não foi muito diferente. Mui¬
tas empresas apresentavam resultados
operacionais negativos em seus balan¬
ços, que eram compensados por recei¬
tas financeiras. No fim, dava lucro. Com
0fim da inflação, acabaram as receitas
fi n a n c e i r a s e fi c a r a m o s r e s u l t a d o s n e ¬

gativos. Algumas empresas saíram cor¬
tando custos para se equilibrar. Outras
fizeram empréstimos com juros quase
impossíveis de pagar. Em ambos os ca¬
sos , 0 resu l tado éodesemprego porque
aempresa reduz otamanho ou porque
quebra. Aabertura das importações, que
éanterior ao Real, também ajudou a
derrubar algumas empresas -nacionais,
que estavam acostumadas avender sem
uma concorrência mais agressiva de
preço. 1^, verdade, estamos no meio de
um processo darvviniano que está longe
de acabar, pelo qual as empresas que
melhor se adaptarem ànova realidade
i r ã o s o b r e v i v e r .

ACIM; Para osenhor, qual oconceito
de empresário de sucesso? Este éme¬
dido pelo patrimônio acumulado?
GEHRINGER: Acredito que todo empre¬
sário entre em um negócio com oobje¬
tivo de ganhar dinheiro. Epor isto que
os que conseguem ganhar mais dinhei¬
ro são percebidos como sendo de maior
sucesso. Mas sempre achei que ograu
de sucesso éuma medida pessoal esub¬
jetiva. As pessoas planejam onde pre¬
tendem chegar eoque querem ter.
Quando estes planos não se realizam,
vem afrustração. Épor isto que se ven¬
de tanto livro de auto-ajuda no Brasil.
Eu conheço uma pessoa que éproprie¬
t á r i a d e u m s u p e r m e r c a d o c o m 1 2
c h e c k o u t s e e s t á f e l i z d a v i d a . N ã o e s t á
nem um pouco preocupada se os ou¬
tros acham que oque ela conseguiu
pode ser classificado dc “sucesso’
se ela poderia ter ido mais longe do que
f o i . O s e u m o d e l o d e s u c e s s o é d e l a
m e s m a .

ACULINÁRIA
QUE
ÁGU

j 4

NA BOCA
Restaurante, pizzaria,
grill. Todo renovado

e m u i t o b o n i t o . Ve n h a
c o n h e c e r o n o v o

Restaurante Nápoli.
Toda atradição que

você já conhece
e m u i t o m a i s .

U m a m b i e n t e m u i t o

i ^

\

agradável, decoração
toda nova, atendimento

impecável.
Mas tem coisas que

n ã o m u d a r a m : o s a b o r
e a e x c e l e n t e

qualidade das refeições.
Venha saborear tudo

q u e o n o v o
Restaurante Nápoli tem.

o u
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Agnerra
dos

informais
Alguns grandes centros do
país vivem odrama da
guerra declarada dos
informais, que querem
a u m e n t a r s e u e s p a ç o .
Em Maringá, asituação
não éc r í t i ca , mas o
comércio marginal ganha
cada vez mais terreno

às vezes trágicas. Em Sáo Paulo, por
exemplo, há verdadeiras “guerras urba¬
n a s

ros” e, em outra frente, os camelos. No
m e i o d e s t a g u e r r a , o c o m é r c i o f o r m a l
luta para sobreviver com armas desi¬
guais. Em Maringá, apreocupação é
conter oavanço do comércio informal
antes que asituação se torne insusten¬
t á v e l .

faz publicidade, atrai oconsumidor eàs,
vezes 0perde para oambulante que ofe¬
rece produtos de baixa qualidade
com preços menores”, explica Abrão.

Aglobalização das economias, o
da tecnologia eoPlano Real mu¬

do Brasil neste fim de dé-
a v a n ç o
daram acara , .
cada. Fala-se muito no Fim da inflaçao.

aumento da produção edas

envolvendo os chamados “peruei- m a s

Prega-se o
exportações. Mas, odesemprego euma
realidade que ainda não foi encarada de
frente. Eum outro fenômeno começa
atomar proporções preocupantes
país: ainformalidade, que cresce na
mesma medida em que caem as ofertas

N Ú M E R O S

Em Maringá não há dados que
permitam odimensionamento do mer¬
cado informal. Oficialmente 'a Prefei¬
tura concedeu 918 licenças para oco¬
mércio ambulante em geral: 437 carri¬
nhos de soirete, 242 carrinhos de ca¬
chorro quente, 107 sucos de laranja 77
para doces epipocas. 36 para caldo de
cana e19 para frutas. Existem ainda
366 concessões para barracas em feiras
livres. Sem contar afeira do produtor,
com outras 177 licenças.

Onúmero de pedidos de licen¬
ças para ocomércio ambulante
mentando acada mês desde oinício do
ano. Preocupada, em outubro aPrefei¬
tura decidiu “dar um tempo” na emis¬
são de novas concessões. Elas estão
suspensas por um ano.

.-\lém disto, odecreto do Prefei¬
to Jairo Gianoto diz que em casos de
falecimento do licenciado ou de desis-

n o

“ N ã o s o m o s c o n t r a o t r a b a l h o .

Mas épreciso levar em conta que em¬
presas estabelecidas geram empregos,
pagam inúmeros tributos, encargos so¬
ciais, aluguel eoutros investimentos. E
são prejudicadas pela concorrência do
comércio infomial que, na maior ia dos
casos, só tem despesa com matéria-pri¬
ma”, fr isa 0diretor de comércio da
ACIM, José Rubens Abrão.

Como ele, são muitos os empre¬
sários maringaenses que estão revolta¬
dos com 0aumento do comércio infor¬
mal, principalmente oambulante, que
circula pelas ruas mais movimentadas
etoma conta de calçadas se colocando
frente afrente com oconsumidor. “É
uma guerra desigual. Ocomércio formal

de emprego. .
Segundo oprofessor da Univer¬

sidade Estadual de Maringá. Neio Lú¬
cio Peres Gualda, odesemprego assu¬
miu forma estrutural no novo modelo
de desenvolvimento do Brasil enão ha
qualquer possibilidade de equilíbrio
mercado de trabalho. “Este quadro faz
com que oprocesso de informalizaçâo
das atividades econômicas cresça de for-

vertiginosa. Aqueles que não encon-
no setor formal, necessari-

n o

v e m a u -

m a

t r a m e s p a ç o
amente sáo forçados abuscar os meios

subsistência nas athidades nãop a r a s u a
organizadas”.

Algumas cidades vivem odrama
da informalizaçâo com consequências



Ademar; preocujnivüo
com asaúde dos clientes

tência da licença concedida para oco¬
mércio ambulante, estas seráo revoga¬
das eos pontos extintos. Náo épermi¬
tida nem mesmo atransferência da li¬
cença para outra pessoa. Um outro arti¬
go do decreto proíbe acolocação de me¬
sas, banquetas esimilares ao lado do
carrinho utilizado pelos ambulantes.

Segundo alei municipal, várias
atividades podem ser exercidas eni Ma¬
ringá, desde que praticadas individual¬
mente na própria residência, náo dis¬
ponham de placa, painel, vitrine
tros elementos indicativos enão
sitem de área especial para estaciona¬
mento. Estas atividades recolhem
n a s o I S S .

Quem tiver interesse em montar uma
banca deve tentar adquirir os direitos
dos peaprietários das concessões para¬
das .

AFeira do Produtor também está
fechada para novos feirantes. Mas a
procura égrande. “O desemprego au¬
menta, enas famílias sempre tem al¬
guém com alguma habilidade para pro¬
duzir salgados edoces”, explica oenge¬
nheiro agrônomo da Emater, Jorge
Ogassawara. Oórgão éoresponsável
pela organização da feira do produtor

Maringá. Um dos requisitos para
participar da feira éque ovendedor
produza opróprio produto comercializa¬
do ou pelo menos amatéria-prima.

Ogassawara lembra que existem
muitas queixas, afinal alguns feirantes
comercializam produtos sem fabricarem
amatéria-prima. Jorge ressalta que são

especiais aprovados pela Prefei-

ASaúde de o u o u -

n e c e s - e m

a p e -

quem Você

Ama,
em Boas Mãos.

Entre as atividades
contram no contexto acima, estão bar-
bearia; salões de beleza, higiene eesté¬
tica pessoal; manicura; pedicura; mas¬
sagista; corte ecostura, bordado etri¬
cô; culinária; artesanato; artes em ge¬
ral; profissionais liberais autônomos; e
pequenos consertos ou atividades que
não impliquem em uso de equipamen¬
tos ruidosos eprodutos poluentes.

As atividades acima eram restri¬
tas aalgumas zonas da cidade. Em fe¬
vereiro deste ano, overeador “Cabo”
José Maria, elaborou projeto que alte-

alei, Ele justinca que amudançafavoreceu '

q u e s e e n -

c a s o s

tura eCâmara Municipal. “Eles vendem
produtos feitos com matéria-prima que
não éproduzida na região, como batata,
por exemplo”, esclarece. Para incluir
novos feirantes dentro deste contexto é
preciso alterar uma lei municipal.

A P R E E N S Õ E S
Aequipe de seis fiscais da Pre¬

feitura Municipal realiza de 4a5apre¬
ensões por semana de artigos vendidos
pelo comércio informal no perímetro
urbano de Maringá. Amaioria das ve¬
zes, são comercializados ilegalmentc
frutas, redes elanches. Na primeira
apreensão éfeito oembargo da merca¬
doria. Se houver reincidência, são apre¬
endidos materiais, carr inhos, cami¬
n h õ e s e v e í c u l o s m e n o r e s .

Segundo José Aparecido de Sou¬
za, em geral os vendedores são de ou¬
tras cidades eestados, Ele diz que este
prob lema acon tece mu i to em Mar ingá
porque alegislação local proíbe aproli¬
feração de vendedores ambulantes.

r o u

pequenos prestadores que
nao possuem condições de instalar-se
em ruas comerciais, devido aos altos
preços dos aluguéis, cos munícipes,
têm acesso aserviços profissionais
preços ao alcance de todos”.

q u e
c o m

F E I R A S U V R E S
OChefe de Seção do Comércio

Ambulante eFeiras Livres da Prefeitu¬
ra Municipal, José Aparecido de Souza,
estima que de 20 a30% das concessões
para as feiras livres estejam paradas.
Ele acrescenta que, por isto, aprefeitu¬
ra não está mais emitindo concessões.

PARANA ASSISTÊNCIA MÉDICA

OSeu Plano de Saúde.

10 ■ACIM ■. \or /h l7



A b r a

s o r r i s o
Carrinho de cachorro quente: prejuízos

para lanchonetes erestaurantes o

cabeleireiro, pedicura ou manicura,
aquelas pessoas que tinham dom para
afunção, “Hoje, diante do desemprego,
muitos vêerh na profissão uma forma
de aux i l i a r no sus ten to da famí l i a . E
muitas vezes estas pessoas não têm vo¬
cação”.

“Sem muita concorrência, estas pesso¬
as preferem vir até Maringá, onde con¬
seguem vender bastante, mesmo cor¬
rendo 0risco de serem pegos pela fis¬
calização”, diz ofiscal.

S-M-OES DE BELEZA
Tem proliferado nos últimos

anos 0número de salões de beleza de
fundo de quintal. Aprocura pelos cur¬
sos da área fez também com que surgis-

escolas específicas para formar
profissionais no setor: cabeleireiro,

epedicura. Até há pouco tem-
Senac possuía cursos de

0presidente da associação dos
cabeleireiros critica ainda aproliferação
de salões de beleza de fundo de quintal,
que cobram prcço.s baixos em relação
ao mercado formal . E le a ler ta q u e e s ¬

tes salões são uma ameaça ãs empre¬
sas estabelecidas, que pagam \ários tri¬
butos. “É um problema sociai etemos
aconsciência da impossibilidade de fe¬
char estes salões”, diz.

Para amenizar asituação, aasso¬
ciação tem realizado palestras. Oobjeti¬
vo éque os profissionais que atuam no
comércio informal se enquadrem den¬
tro da legislação. Outra preocupação é
com asaúde dos clientes. Ademar de¬
fende autilização de estufas que esteri¬
lizam os instrumentos utilizados pelas
manicuras, aquecendo-os em tempera¬
turas que ultrapassam os 200 graus.

Os agentes da Vigilância Sanitá¬
ria aconselham adesinfecçâo dos ins¬
trumentos utilizados pelos profissionais
com álcool 70%. “São poucos os salões
que têm estufas eentre estes, amaio¬
r ia não u t i l i za oapare lho cor re tamen¬
te. Por isto, consideramos mais seguro
que adesinfecçâo seja com álcool”, ex¬
plica aenfermeira da Vigilância Sanitá¬
ria, Luciane Toso.

s e m

m a n i c u r a

p o , a p e n a s o
cabe le i re i ro .

ioSenac possui uma “empresa
pedagógica” com doze turmas para for¬
mação de cabeleireiro, manicura epe¬
dicura (quatro turmas para cada profis¬
são). Cada turma tem no máximo 10
alunos, que estudam teoria eprática por

horas por dia. O

1 i

o c i e n t i s t a q u e
v o c ê p r e c i s a

pelo menos c inco
Senac tem um setor de encaminhamen-

colocação destes profissionaist o p a r a
mercado de trabalho.

Os cabeleireiros possuem uma
associaçao presidida pelo proprietário
do salão Herval, Ademar Anselmo.
Ademar calcula que nos mais de 300 sa¬
lões legalizados na cidade existam cer¬
ca de mil cabeleireiros. Criada recente¬
mente, aassociação conta com mais de
300 profissionais associados.

Ademar diz que as escolas de ca¬
beleireiros são necessárias. Tanto que a

está lutando pela regulamen-

e s t á a q u i .n o

S3UNIODONTO
M I B U N A C I O W I C M C O O K t M I VA l O O O K R H â W C M

Av. Parigot de Souza, 491
Fone (044) 262-1150

Maringá -PR
a s s o c i a ç a o
tação do ensino profissional. As esco¬
las precisam possibilitar uma formação
completa, desde aparte técnica, até a
ética profissional”, explica opresiden¬
te. Ele frisa que hoje muitas pessoas
entram na atividade sem dominar as

CACHORRO QUENTE
Hoje, um grande concorrente de

restaurantes, lanchonetes epadarias
são os carrinhos de cachorro quente.
Oficialmente são 242 em Maringá. Nos¬
sa reportagem entrevistou vários em¬
presários estabelecidos no centro da ci¬
dade e todos c r i t i caram mui to ocomér-

. B A N C O
S U D A M E R I S
B R A S I L

t é c n i c a s .
Para Ademar Anselmo, até há al¬

guns anos só procuravam aprofissão de
\ « i ' ' y 7 - . K , 7 w - n



Nós investimos e
trabalhamos

Dara garantir
sempre omelhor.

Unidades de Serviços
Pronto Socorro

UTI

Centro Cirúrgico
Centro Obstétrico

Maternidade
C o m é r c i o d e f r u t a s : v e n d e d o r e s

vêm de outras regiõesServiços de Diagnóstico eApoio
Laboratório de Análises Clínicas

Laboratório de Anatomia Patológica
Raios-X

Ultra-som

Tomografia Computadorizada
Hemodinâmica

Ressonância Magnética
Fisioterapia
Psicologia

cio de cachorro quente, citando até
mesmo aexis tênc ia de uma “máfia" no
setor. Temendo represálias, todos os
empresários pediram para não serem
iden t i ficados .

de uma padaria no centro da cidade.
DTn fornecedor de sa ls ichas de

uma grande empresa de Santa Catarina
garante que omaior cliente dele éum
vendedor de cachorro quente. Para os
empresários do setor, esta situação é
u m d e s e s t i m u l o a o c o m é r c i o f o r m a l .

Maringá possuí 83 padarias egera 2mil
empregos diretos ecerca de seis mil in¬
d i r e t o s .

Nossa reportagem não conseguiu
confirmar os dados, mas alguns empre¬
sários do setor de alimentação garan¬
tem que, em alguns casos, um único
carrinho chega acomercializar 300
frigerantes e300 cachorros quentes por
dia. “Isto dá um lucro que pode chegar
aR$ 15 mil por mês", comenta odono

Especialidades Oínicas eCirúrgicas
Cardiologia

Ginecologia eVideolaparoscopia
Obstetrícia

Pediatria

Ortopedia eVideoartroscopia
Pneumologia

Cirurgia Torácica Videoassistida
Cirurgia Plástica eReparadora

Neurologia
Oncologia
Psiquiatria

Endocrinologia
Nefrologia
Angiologia
Proctologia

Otorrinolárirrgologia
Clínica Médica

r e -

Arevolta se justifica; ovendedor
de cachorro quente paga apenas oISS,
uma vez por ano. Além disto, com cer-

Dcseiniircgo xInforiiialiiliidc
Segundo oprofessor Neio Peres

Gualda, em regiões como ade Marin¬
gá, com reduzidos níveis de industri¬
alização epequeno número de gran¬
des empresas, osetor informal assu¬
me uma importância muito grande,
pois é0maior responsável pela absor¬
ção de trabalhadores

Neio Peres Gualda frisa que osetor
bancário eliminou 2/3 dos empregos
e x i s t e n t e s h á d e z a n o s a t r á s . A f a l t a

de investimentos em contraposição
com oaumento da população éoutro
agravante. Oprofessor analisa que a
i n f o r m a l i d a d e a m e n i z a a c r i s e d o d e ¬

semprego mas compromete asobrevi¬
vência das pequenas emédias empre¬
s a s .

q u e n a o c o n s e ¬
guem empregos no setor formal. “As¬
sistimos 0aparecimento de um
de número de atividades

g r a n -
q u e n ã o

cumprem com as regulamentações fis¬
cais, trabalhistas, previdenciárias, ou
de qualquer outro tipo, como vendedo¬
res ambulantes, empresas de fundo de
quintal, micro-indústiias, etc”.

Oprofessor diz que vários fato¬
res contribuem em Maringá para
crescimento do setor informal. Ele
aponta que nos últimos anos ocorreu
0desaparecimento de inúmeras
presas, como atacadistas, agroindústri¬
as beneficiadoras de grãos efrigorífi¬
cos. Além disto, ocrescimento da
trução civil não éomesmo verificado
na década passada.

Amodernização tecnológica
também al imenta osetor informal.

M e n s u r a r a i n f o r m a l i d a d e n ã o
é ta re fa fác i l . Ne io Peres Gua lda faz
um estudo comparativo entre ocres¬
cimento da produção, crescimento do
consumo industrial de energia elétri¬
ca que éutilizada para produção efe¬
tivamente registrada eaquela do se¬
t o r i n f o r m a l .0

Esta comparação mostra que
èm Maringá, entre 1981 e1996, ocon¬
sumo de energia elétrica deste setor
cresceu 149,65%, enquanto aprodução
registrada do setor cresceu apenas
29,75% no mesmo período. “Portanto,
não restam dúvidas quanto àexpres¬
s i v a d i m e n s ã o d o s e t o r i n f o r m a l n a

economia maringaense”, conclui opro¬
f e s s o r .

m m m

e m -

Tecnologia em saúde perto de você.
c o n s -

.Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 1929

Maringá -PR -Tel: 224'*2322
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SAo montadas verdadeiras lunchunotcs nas calçadas

n o s e t o r a l i m e n t í c i o a u m e n t o u m u i t o

após oReal, mas frisa que oficialmente
aentidade não tem poderes para atuar
contra este comércio. ‘A saúde pública
tem que fiscalizar eapopulação tem
que ter aconsciência de que está adqui¬
rindo um produto de procedência incer¬
ta” , reflete .

ca de R$ 1,2 mil épossível montar um
ponto de vendas, sem preocupação com
aluguel ou investimentos em layout ou
e m e s t r u t u r a d e a t e n d i m e n t o . O u t r a
queixa dos empresários écom relação
às exigências da Saúde Pública.

O s c o m e r c i a n t e s e s t a b e l e c i d o s
recebem visitas periódicas de fiscais da
saúde. “Será que estes carrinhos de ca¬
chorro quente atendem às exigências
básicas?”, questiona um empresário,
acrescentando que os molhos eos pães
ficam expostos ao sol, vento eàpoeira.

Para os empresários, alei que
disciplina aconcessão de carrinhos não
écumprida. Eles afirmam que existem
pessoas que têm vários carrinhos no
nome de aposentados edeficientes físi¬
cos, pagando uma porcentagem dos ren¬
dimentos. “A prefeitura deveria fazer

levantamento sobre as pessoas que

COHlOf

R$ 4^000T R I B U TO S

em Vales-compraAlém do desemprego, um outro
fator que leva os empresários para ain-
formalização éaincidência da tributa¬
ção. Os impostos oneram as empresas
de tal modo que muitos empresários
preferem “fechar as portas” oficialmen¬
te etrabalhar na clandestinidade. Um
bom exemplo desta situação éum em¬
presário do setor de alimentação que
possuía um restaurante em Maringá.

Depois de anos lutando contra a
queda nas vendas, provocada pelo au¬
mento da concorrência, queda do poder
aquisitivo da classe média, eaumento
de despesas, ele tomou uma decisão
que considera amais certa. “Para au¬
mentar arenda do restaurante implan¬
tei um Disk Pizza. Com otempo, perce-
bi que ali estava omeu ganha-pão. En-

F ^ I o i M |
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receberam as concessões ese elas es¬
tão realmente trabalhando ou apenas
emprestando seus nomes para tercei¬
r o s ” . P a r a c o m e m o r a r 8 a n o s

com você, oShopping
Avenida Center apresenta

aPromoção Feliz Ano Novo
de Car ro Novo .

20 Vales-compra de 200
reais cada, um Ford Ka e

uma Pick-Up Ford Courier Okm
éoque você poderá ganhar
com esta Super Promoção.
Para participar ésó comprar

no Avenida Center, preencher
ocupom etorcer para entrar
no Ano Novo de Carro Novo.

0presidente da Associação dos
Panificadores de Mar ingá-Apam, Moacir
Augusto Costa, reconhece que onúme¬
ro de pessoas atuando informalmente

Um evento de sucesso não ocorre por acaso
H O T E L

M A R I N G A
- . i ;

OHotel Dcvllk i6lugar ideol paro arcaUxBçâo
do seu evento. São 4salêes com copacidade para 400 pessoas,

e<}ulpados com sistemas dc audiovisual ecorrutnicaçáo.
Até com pessoal cspccialixado pora atendê-lo. cuidamos de todos os detalhes.

Assim você ndo sc preocupa com nada eosucesso acontece naturolniente.

r . w
(
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Av.Herval, 26-Centro-Fone; (044) 2261001 -Fax: (044) 226 1877 -Central de Reaarvas; 0600 411866
E^aíl: devil le.m9a@cybdrtelocom.com.br
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tão, fechei as por tas econt inuo entre¬
gando pizzas”, revela.

P a r a o p r e s i d e n t e d a A s s o c i a ¬
ção da Industria Informal de Marin¬
g á , C h r i s t i a n H e r b e r t K u l z a , o B r a s i l
“fecha os olhos” para osetor infor¬
mal, que éuma real idade no país.
Segundo Chr is t ian , aen t idade que
preside foi criada em dezembro de
94 epossui 45 associados. “Quere¬
m o s c o n t r i b u i r p a r a o d e s e n v o l v i ¬
mento do país. Infelizmente, hoje é
i n te ressan te se r i n f o rma l ” , afi rma
Kulza. Para e le, ogoverno dever ia
criar leis que incentivassem os pe¬
q u e n o s p r o d u t o r e s e o s t i r a s s e d a
marginal idade.

0 S e b r a e / I b a s e r e a l i z o u u m a
pesquisa com 101 empresas infor¬
m a i s n o R i o d e J a n e i r o . O s r e s u l t a ¬

dos mostraram que os impostos al¬
tos (54%), os encargos sociais (11%)
e a b u r o c r a c i a ( 1 2 % ) s ã o e n t r a v e s
para que elas se formalizem. Os pro¬
prietários destas empresas disseram
que en t ra ram pa ra a in fo rma l i dade
por três motivos básicos: oportunida¬
de de negóc io (43%), desemprego
( 2 9 % ) , e d e s c o n t e n t a m e n t o c o m o
emprego (28%). Pelo menos 82% das
e m p r e s a s p e s q u i s a d a s a d q u i r e m
insumos de empresas legalizadas.

Desemprego
Maringá épó lo

de uma grande região
e r e c e b e t r a b a l h a d o r e s
de outras cidades eaté
estados. Segundo Rela¬
tório Estatístico do Sis¬
t e m a N a c i o n a l d e E m -

I

Desemprego: ligação
d i r e t a c o m a

i n f d b m a l i d a d e

prego, de 1° de janeiro
a31 de julho deste ano, 939 pessoas
de outras cidades procuraram empre¬
go na agência de Maringá. No total, o
Sine atendeu 6.318 desempregados no
período.

tado de São Paulo vieram 140 pessoas
procunn* emprego em Maringá. Do
M a t o G r o s s o d o S u l , v i e r a m 1 9 e d e
Minas Gerais, nove.

D o t o t a l d e m a i s d e s e i s m i l d e ¬

sempregados, 297 já passaram por uma
universidade, sendo que 119 concluí¬
ram 0curso superior, Amaioria dos
desempregados, 4.089, tem até 30
a n o s . C e r c a d e 5 0 0 e n t r a r a m n a c h a ¬

m a d a “ t e r c e i r a i d a d e ” , o u s e j a , t ê m
m a i s d e 4 5 a n o s .

As cidades que mais colabora¬
ram para aumentar as estatísticas de
procura de emprego em Maringá, aos
primeiros sete meses do ano. foram
Sarandi, 79 pessoas; Curitiba, 39;
Paiçandu, 28; Campo Mourâo, 26;
Umuarama, 16, eLondrina, 15. Do es-

\ I

O s e u p r o v e d o r e m M a r i n g á *
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Sindicíito dos Médicos qner melliores
) !

condições de tráallio V ^

&
- ? ./ /

ÉNova diretoria do Sindicato dos Médicos de Maringá
quer que todas as garantias trabalhistas aos médicos
sejam cumpridas

i -

&1 I, «

í .
M e m b r o s d a n o v a d i r e t o r i a

1

plantões.dores médicos de Maringá (a Prefeitu¬
ra Municipal eoHospital Universitá¬
rio), as garantias de trabalho do profis¬
s i o n a l .

Representar omédico em todas
as questões de trabalho elutar para que

profissionais da área tenham melho-
;condições de exercer suas ativida¬

des, Estes são dois dos principais obje¬
tivos da nova diretoria do Sindicato dos
Médicos de Maringá -Sinmar -que foi
eleita em agosto com cerca de 400 vo¬
tos, etomou posse no dia 22 de setem¬
b r o .

“ V a m o s e n t r a r e m c o n t a t o c o m
0Sindicato dos Hospitais para discutir
esta questão. Queremos garantias tra¬
balhistas já que arelação de trabalho
entre omédico eohospital existe eé
confirmada pelo pagamento dos hono¬
rários do profissional eoatendimento
ao paciente". Adiretoria do Sinmar tam¬
bém pretende realizar uma campanha
para atrair novos filiados.

o s

r e s

“Os médicos que trabalham nos
postos munjpipais eno HU devem ter
garantias de insalubridade ede pericu-
losidade condizentes com suas ativida¬
des”, explica. Ele afirma que atualmen¬
te há casos em que os médicos têm ín¬
dice de insalubridade menor do que o
de uma auxiliar de serviços gerais. “Isto
não pode ocorrer porque náo existe pro¬
fissional que tenha mais contato com
as doenças do que opróprio médico",
garante Pupulim.

Para anova d i re tor ia do Sinmar
as garantias trabalhistas da classe am¬
param os profissionais em casos de in¬
cidentes. Pupulim destaca por exemplo,
as pressões que podem recair sobre os
médicos em qualquer caso de atendi¬
mento. “Se algum problema ocorre com
um paciente dentro de um hospital ou
posto de atendimento, écomum as pes¬
soas ingressarem com ação civil ou cri¬
minal contra oprofissional enão con¬
tra 0órgão”, diz.

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

Osindicato foi criado há seis
anos. Entre as prioridades da nova di¬
retoria estão aluta pela utilização da
lista de valores dos procedimentos
médicos de 1996, melhores condições
de trabalho nos órgãos públicos ega¬
rantias trabalhistas aos médicos que
fazem plantão nos hospitais.

Autilização da lista de valores
dos procedimentos médicos de 96, con¬
forme Pupulim, éaúnica forma de
evitar que cada convênio estipule um
valor para determinado tipo de proce¬
dimento. Ele explica que muitos convê¬
nios utilizam atabela de honorários mé¬
dicos de 1992, que não está convertida
para oReal eque não corresponde ao
custo dos atendimentos médicos reali¬
zados.

kadírelmado
í̂nilíraíd liiis Mm dr .Ifaringá

P r e s i d c n l c

Anlonio Carlos Pupulim
Vice-presidente

Júlio Menegueti Neto
1° secretário

Mareia Moreira de Lima .‘\gosti
2® secretário

Dilvo Bigliazi Junior
1® tesoureiro

Marcelo Ferre i ra Pinto Rezende
2® tesoureiro

Lorena Joana Werlang Barbieri
C o n s e l h o F i s c a l

Ne lson Sho i t i Sh in - Ike
M o a c i r M a n e t t i
Masaí te Sa take

Suplentes do Conselho Fiscal
Ricardo Plépis Filho
J o s é C a r l o s A m a d o r

Daoud Nasser

\ Aexigência, adverte Pupulim,
fiscalizada pelo sindicato. “Se for

nos descredenciar
v a i s e r

necessário vamos
dos convênios que insistirem na utiliza¬
ção da tabela de honorários de 92”,
salienta. Asegunda luta do sindicato
será cobrar dos dois maiores emprega-

%nova diretoria do Sminar éfor¬
mada por profissionais altamente qualifica¬
dos para defender os interesses médicos. 0
CRM espera que adiretoria assuma os di¬
reitos eas prerrogativas que osindicato têm
perante alei para garantir melhores condi¬
ções de trabalho aos médicos, bem como os
seus direitos”.

Kemel Jorge Chammas, diretor do
Conselho Regional de Medicina

“A nova d i retor ia do Sinmar tem

0apoio irrestrito da Sociedade Médica
para exercer suas funções. Esperamos
que 0sindicato possa, apartir de ago¬
ra, assumir aluta da classe eusar dos
dispositivos legais para garantir os in¬
teresses médicos. Nós desejamos uma
ótima gestão”.

Eliezer Ceribelli, presidente da
Sociedade Médica de Maringá
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Promoção de Natal
A C I M e S í v a m a r - S i n d i c a t o d o

Comércio Varejista !iniciaram este mês
uma promoção paia esquentar as ven¬
das neste l lnal 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 &Júnior, que serú reali¬
z a d o d i a 6 d e d e z e m b r o . N e s t e m e s m o
dia, Papai Noel recebe as chaves da cida¬
de das mãos do prefeito Jairo Gianoto.

ACâmara Setorial cie Informática
da ACIM está promovendo uma série dc
reuniões de empresários locais com gran¬
des empresas do setor em^nível mundi¬
al. Já estiveram em Maringá executivos
da Oracle do Brasil, do Rio Grande do Sul,
ePolen, de São Paulo. Segundo ocoor-
denáfibr da Câmara, Mauro Cordon, o
objetivo ébuscar novas tecnologias para
agregar aos produtos locais. As próximas
reuniões para apresentação de
tecnologias deverão ser feitas por empre-

Borland, IBM, Microsoft eou¬
tras que já estão sendo convidadas.

P r ê m i o s
Além de ganhar oingresso para

oShow, os consumidores que participa¬
rem da campanha ainda concorrerão a
prêmios que totalizam R$ 20 mil. Neste
dia, 0comércio passa afuncionar até as
22 horas. No último domingo antes do
Natal, 21, as lojas abrem entrç 9e17
h o r a s .

n o v a s

s a s c o m o

Tronco de Câmbio
Aárea internacional do Banco do

Brasil foi elevada, pelo Banco Centrai, à
condição de Tronco de Câmbio. Amudan-
ça, confere na prática, maior autonomia
ao BB nas decisões de operações de cam¬
bio de importação, exportação ede ope¬
rações unilaterais com oexterior. Varias
entidades, entre elas aACIM, enviaram
ofícios ao BC solicitando amudança.

Lo jas
I n v i s t a n o

Ta l e n t o

que Você Tem
e m C a s a

Para participar da campanha, as
lojas devem adquirir, no mínimo, um kit
promocional, no valor de R$ 150,00, que
contém 25 ingressos do show de Sandy e
Júnior, e30 cupons que dão direito apar¬
ticipar do sorteio da segunda fase.

Telemarketing

Fábrica de móveis
1 i W -

BALLET Fl(I)R Duarte Pesquisas de opinião, campanhas
para autorização de débito de mensali¬
dades, convites para eventos, atendimen¬
to ao cliente evendas diretas. Estes são
alguns dos serviços prestados pela
Centralcon Marketing Direto, que vem
desenvolvendo Campanhas de Mídia Di¬
reta para diversas empresas, Odiretor
da Centralcon, João Carlos Seravali, diz
que as campanhas têm se mostrado bas¬
tante eficientes. “Usamos um banco de
dados com informações segmentadas e
atualizadas”, explica.

>1
Uma caravana de 30 empresários

formada pelo Copejem, visitou em outu¬
bro, aIndústria de Móveis Santos Andirá,
n o N o r t e P i o n e i r o . C o m 4 1 0 f u n c i o n á r i ¬

os, aindústria éuma das maiores do se¬
tor no país. Éadministrada pelos primos
José Roberto dos Santos, Diretor Comer¬
cial, eMilton dos Santos, Diretor Indus¬
trial. Oforte da empresa são os dormitó¬
rios. Os móveis são vendidos em todo o
país eno Mercosul.

Rua Santa Maria, 393
Fone 223-5150



A v e n i d a C e n t e r U m s é c u l o
0Colégio Marista completou cem

anos no Brasil. Em Maringá, ainstitui¬
ção está presente há quatro décadas, se
c o n s t i t u i n d o e m u m a d a s m e l h o r e s e s ¬
c o l a s d e t o d o 0 e s t a d o . A e s t r u t u r a e d u ¬

cacional écompleta, fazendo com que os
alunos unam teoria eprática. Os estudan¬
tes também participam de grupos de jo¬
vens sob acoordenação de uma equipe
que incentiva areligiosidade eleva a
nova geração ase integrar eaparticipar
d a s o c i e d a d e .

OShopping Avenida Center lan¬
çou este mês acampanha “Feliz Ano
Novo de Carro Novo”, que vai sortear

idois carros, um Ford KA euma Pick Up
ICourier, além de 20 vales-compra no va-
. lor de R$ 200,00 cada. Concorrerão aos

prêmios os consumidores que gastarem
apartir de R$ 10,00 no shopping cres¬
ponderem àpergunW “quantos anos
têm oAvenida Center”. Oshopping lan¬
çou acampanha no mês em que com-

Em time que está ganhando não pleta oito anos. Nos dias 13/12 e17/12
se mexe. Certo? Errado. Pelo menos no serão sorteados os vales-compra (10 em
setor empresarial. Aconcorrência está cada data). Os carros serão sorteados
cada vez mais acirrada emesmo quem no dia 31/12 (o Ford KA) eno dia 3/01/

]está ganhando tem que ficar de olho nas 98 (a Pick Up Courier).
tendências de mercado. Éoque faz sis¬
temat icamente 0empresár io Macoto
Sato. Recentemente ele inaugurou as
novas instalações do restaurante e
pizzaria Nápoli. As mudanças no layout -|

Homenagem
A D i r e t o r i a E x e c u t i v a d a A C I M

prestou uma homenagem ao Juiz da 2“
Junta de Conciliação eJulgamento de
Maringá, Cássio Colombo, que foi um
dos organizadores do Fórum Capital e
Trabalho, promovido pela entidade. Os
d e m a i s o r g a n i z a d o r e s f o r a m o d i r e t o r
da ACIM, José Luiz Sander, eos advo¬
gados Paulo Roberto Pereira de Souza e
Dirceu Galdino. Uma das conquistas do
fórum foi aformação de uma entidade
Intersindical reunindo os sindicatos pa¬
t r o n a i s .

R o d o t r i l h o

agradaram muito aos clientes eaNápoli
c o n t i n u a c o m s u a r o t i n a : c a s a c h e i a d i a ¬
r i a m e n t e e c l i e n t e s s a t i s f e i t o s

Casa Verde Seguros

Free Shop

A N o m a - E q u i p a m e n t o s p a r a
Transpor te In termodal -apresentou seu
novo lançamento este mês: osemi-re-
boque intermodal, ou rodotrilho, opri¬
meiro fabricado no país. Oinvento sur-

1 giu de uma idéia do empresário João
Noma edo engenheiro Eduardo David,

Aética eoprofissionalismo da da Rede Ferroviária Federal. Duas
equipe da Casa Verde Seguros têm sido
responsáveis pela conquista de novas
fatias de mercado. E, mais que isto, otra¬
balho éreconhecido pelos clientes, sa¬
tisfeitos com 0atendimento, epela Itaú
Seguros do Brasil. ACasa Verde já con¬
quistou vários prêmios em campanhas
d e v e n d a s d a I t a ú , c o n c o r r e n d o c o m
empresas de todo país. ACasa Verde é
administrada pelos empresários Nelson nacional. ANoma já recebeu pedidos
Floriano dos Santos, Anésio Pedriali ede empresas interessadas no Rodotri-
José Claudinei Kido. I h o , i n c l u s i v e d a A r g e n t i n a .

c a r ¬

retas já estão sendo utilizadas pela em¬
presa Vale do Rio Doce. Segundo Noma,
0Rodotrilho vai economizar otempo
do transbordo entre ovagão e
nháo evai descongestionar otrânsito
nas rodov ias. “E le d iminu i a inda onú¬
m e r o d e a c i d e n t e s e r e d u z o c o n s u m o
de combustível ede pneus”, afirma. O
mater ia l u t i l i zado nas car re tas é100%

Foram inauguradas as novas ins¬
talações da nova loja Free Shop, no
Aspen Park Shopping Center. Aloja pos¬
sui uma grande variedade de perfumes
e c o s m é t i c o s i m p o r t a d o s , d e m a r c a s
como Calvin Klein, Lancôme eClarins,
e n t r e o u t r a s . O e m p r e e n d i m e n t o é a d ¬
ministrado pelo casal Luciene-Francis-
c o C a r l o s d a S i l v a .

o c a m i -

I V V

P l a n t a o :A e r o p o r t o
Av. Dr. Gastão Vidigal, 421
Fone: (044) 222-6989
Maringá -Paraná

(044) 222-1879
(044) 974-0729
(044) 972-3278

Residência: ( 0 4 4 ) 2 2 3 - 3 5 6 3



(jlobalízação erealidade
Seminário promovido
pelo Copejem eSebrae
alcança grande sucesso:
450 pessoas assistiram
às palestras, e84 empresas
participaram das Rodadas
de Negócios, que
c o m e r c i a l i z a r a m

R$ 5mi lhões 0púb l i co

Quitandas, videolocadoras, sapa¬
t e i r a s e a t é f u n e r á r i a s . A t r a v é s d o s i s ¬

tema de franquias, empresas de outros
países começam aaportar no Brasil.
Resultado da globalização, que decreta
também ofim dos empregos. Estes e
o u t r o s a s s u n t o s f o r a m a b o r d a d o s d u ¬
r a n t e 0 S e m i n á r i o P a r a n a e n s e d e E m ¬

preendedores eJovens Empresár ios
promovido pelo Copejem-ACIM eSe-
b r a e - P R , e m o u t u b r o n o Te a t r o C a l i l
H a d d a d .

Carlos Gomes de Carvalho; osuperin¬
tendente do Sebrae, Hél io Cadore; eo
presidente da Faep, Agide Meneguettí.
Ov ice -p res iden te , Fe rnando Rezende ,
r e p r e s e n t o u a A C I M .

Oseminá r i o t eve oapo io da
Júnior Consultoria, Prefeitura Munici¬
pal de Maringá, Secretaria de Desen¬
volvimento Regional, Fiep, Faep, Faciap
epatrocínio da empresa Biptexto.

pela globalização epelo ciclo de vida
mais curto dos produtos.

Segundo Marins, aglobalização
atinge atodos os setores, micro ou gran¬
des empresas. Ele c i tou casos de
multinacionais mais inusitadas aportan¬
do no Brasil, como quitandas, videolo¬
cadoras, sapateiros eaté funerárias.
‘‘Elas nos ameaçam esáo uma grande
oportunidade ao mesmo tempo. Ese
elas vêm 6porque opaís éviável”, con¬
c l u i u .INFLAÇÃO

Oevento atraiu 450 pessoas e
contou com cinco palestras earealiza¬
ção de Rodadas de Negócios. Na aber¬
tura do seminário estiveram presentes
autoridades municipais eestaduais, en¬
tre elas oentão prefeito em exercício
Ulisses Maia; qpresidente da Fiep, José

Aprimeira palestra do seminá¬
rio foi feita pelo consultor Luiz Marins
Filho. Ele garantiu que o‘‘ciclo infla¬
cionário do mundo acabou" eque não
há previsão de instabilidade política na
América Latina. Marins disse que exis¬
tem outras “instabilidades”, provocadas

Asegunda palestra foi com ocon¬
sultor do Sebrae, Júlio Cezar Agostini.
Ele disse que aglobalização éuma re¬
vo lução, jun tamente com oavanço
tecnológico, eas mudanças na gestão
das empresas enas relações humanas.
Agostini lembrou que muitas profissões

liodailiis ile Alegóiiios
As Rodadas de Negócios, reali¬

zadas paralelamente ao seminário su¬
peraram as expectativas dos organiza¬
dores. Participaram 86 empresas, en¬
tre âncoras efornecedores. Aperspec¬
tiva éde que sejam gerados negócios
na ordem de R$ 5milhões após as 150
r e u n i õ e s e n t r e 11 â n c o r a s e 7 5 f o r n e ¬
c e d o r e s .

sas apartir de uma demanda já exis¬
tente”, d iz.

Fica no ar uma questão: como
empresas de uma mesma cidade ere¬
gião, que não étão grande, não conhe¬
cem potenciais parceiros comerciais?
Para Marco Aurélio existe um proble¬
ma cultural. As grandes empresas têm
se acomodado eaguardam ocontato
dos pequenos. Eos pequenos se
acham que são pequenos demais
para fornecer para as grandes em¬
presas. “Daí aimportância das Ro¬
dadas de Negócios: elas provocam
o s d o i s l a d o s ” .

Segundo oconsultor do Sebrae,
Marco Aurélio Gonçalves, 35% das de¬
mandas de negócios foram para aárea
de serviço. Segundo oconsultor, as ro¬
dadas abriram várias oportunidades de
negócios para abastecimento de gran¬

des empresas sediadas na cidade. “Em¬
presas Já existentes vislumbraram um
novo mercado, efuturos empreendedo¬
res têm aoportunidade de criar empre-



nuidade ou ofim do negócio”, enfatizou,
acrescentando que “a sorte favorece os
a u d a c i o s o s ” .

têm os dias contados no país, mas fri¬
sou que novas atividades surgirão.

“O emprego vai acabar, mas otra¬
balho nâo. Por isto, temos que formar
uma geração de novos empreendedo¬
res, 0que implica em mudança de men¬
talidade: as pessoas terão que se auto-
empresariar”, diz. Em seguida, oalpi¬
nista Thomaz Brandolin, falou sobre
s u a s a v e n t u r a s n o s l o c a i s m a i s d i s t a n ¬

tes, altos egelados do planeta.
Thomas Brandolin éum dos pou¬

cos alpinistas que vivem exclusivamente
de seus projetos. 0Norte Magnético
(Ártico), aAntártida, oMonte Everest,
os Andes eoMonte Mckingley são al¬
guns dos pontos visi tados por ele.
Brandolin étambém escritor, redator
e f o t ó g r a f o , t e n d o e s c r i t o o l i v r o
“Everest, Viagem àMontanha Abenço¬
a d a ” .

P A L E S T R A N T E S
DO SEMINÁRIO

I

0 d i r e t o r c o n t o u a h i s t ó r i a d e
sucesso eousad ia de OBot i cá r io , em¬
presa que possui cerca de 1400 lojas no
Brasil, Portugal eEspanha, através do
sistema de franquia. Ele abordou ane¬
cessidade da modernização das empre¬
sas, desde olayout, informatização, e
comunicação com clientes, sejam inter¬
nos ou externos. Falou da importância
da pesquisa eda definição do público
do empreendimento.

“É preciso definir opúblico an¬
tes de escolher amelhor comunicação,
e s e r c o e r e n t e a t é m e s m o n a e s c o l h a
do veículo aser utilizado”, disse. Zanetti
f r isou que OBoticário atende adois
milhões de pessoas por mês, mas res¬
saltou que “cada cliente éimportante
p a r a a e m p r e s a ” .

O o n c o n t r o f o i e n c e r r a d o c o m
palestra do presidente da Pepsi-Cola,
Max Gehringer. Oexecutivo atuou nove
anos como diretor da Elma Chips, em¬
presa do grupo que controla aPepsi-
Cola. “Faço parte de um time que, há
um ano, foi chamado para comandar
uma operação de salvamento da Pepsi”,
explicou. Aoperação foi concluída na
semana do seminário, com avenda da
empresa para aBrahma.

Gehringer procurou mostrar uma
maneira simples de enxergar coisas
complicadas. “Mas, se os empresários
nâo prestarem atenção também em coi¬
sas óbvias, cometerão erros graves e
terão que gastar muito para repará-los”,
r e s s a l t a .

M a r i n s

Oalpinista contou como conse¬
guiu sobreviver em regiões com tem¬
peratura em torno de 35 graus abaixo
de zero, como aprendeu afazer iglus, a
vencer omedo do desconhec ido ev iver
longe da civilização, com acompanhia
única de um cão. Ele diz que apesar de
ter viajado sozinho, contou com um tra¬
balho prévio de uma equipe, que atuou
no planejamento estratégico eno apoio.
Segundo Brandolin, para sua sobrevi¬
vênc ia f o i necessá r i o um t raba lho de
auto-motivação. controle emocional e
relação de convivência consigo. Gehringer

SOBREVIVÊNCIA
o d i r e t o r d e O B o t i c á r i o , E l ó i

Zanetti fez um paralelo entre os desa¬
fios venc idos po r a lp in i s tas como
Brandolin, eamissão dos empresários.
“ E s t e s a v e n t u r e i r o s r e a l i z a m u m t r a ¬
balho cheio de detalhes que pode signi¬
ficar amanutenção de suas próprias vi¬
das. Assim são as empresas, onde deta¬
lhes também podem decretar aconti-

Ele desmislifica alguns termos
“inventados” há pouco tempo, como
Reengenharia eDownsizing. “São con¬
ceitos aplicados pelos romanos antes
de Cristo. Aúnica novidade éque eles
têm nomes novos ecomplicados”. B r a n d o l i n

Zanet t i

f

j .

A a b e r t u r a
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Agenda
d a D i r e t o r i a

nitários, Antonio Fermentào participa da
solenidade de reinauguração da empre¬
sa Data Control, em Maringá.
D ia 17 /10 : As conse lhe i r as E l i zabe te
Emíd io eS i l v ia Rezende , ad i re to ra de
Relações Públicas Maria Alice Pinatti e
acoortienadora da Câmara de Eventos e
Promoções, Sônia Uliana, participam no
Rio de Janeiro do Congresso da Abav,
Dia 21/10: Elizabete Emídio participa da
solenidade de lançamento da Revista da
Sociedade Médica de Maringá.
Dia 22/10: Elizabete Emídio eSonia
Uliana, coordenadora da Câmara de Tu¬
rismo eEventos, participam de soleni¬
dade de entrega dos Selos de Qualidade
eCertificado de conclusão de curso de
Orientação Profissional para Taxistas na
á r e a d e T u r i s m o .

Dia 23/10: Diretores da ACIM eCope-
jem part ic ipam da abertura do ISemi¬
nário Paranaense de Empreendedores e
J o v e n s E m p r e s á r i o s , n o Te a t r o C a l i l
H a d d a d .

Dia 27/10: Opresidente da ACIM, Hélio

Dia 6/10: Osecretário da Indústria, Co¬
mércio eTurismo do Município, Miguel
Fuentes Salas, eopresidente do Conse¬
lho Deliberativo, Pedro Granado, parti¬
cipam da Reunião da Diretoria Executi¬
v a d a A C I M .

Costa Curta participa das comemorações
do 33° aniversário de criação da Unida¬
d e d a P o l í c i a M i l i t a r e D i a d o P o l i c i a l
R o d o v i á r i o .

O ju i z Cáss io Co lombo pa r t i c i pa
d a R e u n i ã o d a D i r e t o r i a E x e c u t i v a d a

ACIM, eéhomenageado por sua part ic i¬
pação na organização do Fórum Capital
eTraba lho, rea l izado em setembro.

Dia 8/10: Apresidente do Conselho da
Mulher Empresária eExecutiva, Eliza¬
bete Emídio, participa do lançamento da
campanha Municipal dos Direitos da
Criança edo Adolescente, na Casa da
A m i z a d e .

Dia 9/10: Odiretor para Assuntos Comu-

Dia 31/10: Diretores da ACIM partici¬
p a m d e s o l e n i d a d e c o m a p r e s e n ç a
d o g o v e r n a d o r J a i m e L e r n e r , e m
M a r i n g á .

lít Lerner
t

m \ m
Após muitas idas evindas de empresários epolíticos
aCuritiba, ogovernador assinou odecreto criando a
ZPA. Solenidade foi em Maringá

Lerner assina projeto criado pela
própria comunidade

Aconquista da Zona Especial de
P r o c e s s a m e n t o A d u a n e i r o !Z PA - f o i
saudada como uma das maiores de Ma¬
ringá nos últimos anos. “É nossa mon¬
tadora”. comemorou oprefei to Jairo
Gianoto, se referindo às indústrias de
automóveis que estão se instalando na
regiáo metropolitana de Curitiba. “Fi¬
zemos nossa parte. Agora, cabe ao Po¬
der Público Municipal eàs empresas do
setor aatração de novos investimentos
para Maringá”, fri.sou odiretor de Co¬
mércio Exterior da ACIM, Jefferson
Nogamli.

to de Maringá !Codem -de onde saiu o
projeto da ZPA. Para ele, to<lo oParaná
ganha com odecreto. As empresas
se beneficiarem da ZPA terào 48
para recolher 80% do ICMS dos produ-
tos importados. Os 20% restantes serão
pagos durante acomercialização destes
produtos.

receber novos investimentos através da
Z P A .

Osecretár io acrescenta que Ma¬
ringá tem uma estrutura ociosa, ideal
para os novos empreendimentos. “Te¬
mos muitos armazéns fechados que se-
ráo utilizados para ainstalação das em¬
presas importadoras, gerando empre¬
gos, renda eimpostos”, frisou Salas.
Durante asolenidade, os empresários
ligados ao Codem enalteceram otraba¬
lho realizado pelo deputado federal Joel
Coimbra. Ele fez aponte entre Marin¬
gá eoGoverno Estadual efoi um dos
responsáveis pela transformação do pro¬
jeto em realidade.

q u e
m e s e s

Segundo aPrefeitura, aSecreca-
ria de Indústria eComércio tem recebi¬
do aproximadamente 40 pedidos de in¬
formações sobre aZPA, partindo de
empresários de várias partes do Brasil
edo exterior. Opresidente do Codem e
secretário de Indústria eComércio.
Miguel Saias, disse que acidade deverá

Oempresário também évice-pre¬
sidente cio Conselho de Desenvolvimen-
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-AUTO MECÂNICA CASA DA BESTA
Av. Guaiapó, 3447 -fone: 228-6161

.DEPÓSITO MARGUTTI
Av. Pedro Taques, 3217
F o n e : 2 2 8 - 3 4 0 6

. C A S A M O V E L E I R O
Av. Brasil, 1196 -fone: 226-3449
Com. de máquinas, acessórios e
equip. p/ móveis

! D E S I G N
Av. Bento Munhóz da Rocha, 773
f o n e : 2 2 3 - 0 2 9 9

Comunicação Visual
! S U P E R M E R C A D O A L F A

R. Paranaguá, 174 -fone: 224-6970
!FARMÁCIA SÂO FRANCISCO

Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 2000
f o n e : 2 2 4 - 8 6 3 4

-DEL REY COLCHÕES ETAPEÇARIA
R. Pioneiro João B. de Campos, 196
f o n e : 2 6 2 - 3 3 2 4

- V I S U : \ L P R E S E N T E

Av. Mauá, 3094 -fone: 226-4234
-DEPÓSITO JHL

Av. São Judas Tadeu, 1222
f o n e : 2 2 8 - 3 6 0 8

-SÓ COMPRESSORES EBOMBAS
Av. Brasil, 7311 -fone: 224-0958

-LOTEAMENTO PARQUE
L A G O A D O U R A D A

Av. Humaitá, 466 -fone: 225-3000
-FARMÁCIA VOSSA

Av. Cerro Azul, 1335 -fone: 226-3356
- G L A M O U R

R. Santos Duraont, 2971- fone: 226-2112
Com. de confecções

- C O N T I N E N T A L R E N T A C A R

R. Santos Dumont, 1442
F o n e : 2 2 2 - 5 8 3 8

Locação de Veículos
-ESCRITÓRIO SULBRASIL

Av. Brasil, 2462 -fone: 223-5351
E s c . d e c o n t a b i l i d a d e

- B R U N A B O R D A D O S

Av. Brasil, 3573 -fone: 226-2503
- W I Z A R D I N S T I T U T O D E

IDIOMAS MARINGÁ
R. Néo Alves Martins, 2100
F o n e : 2 2 2 - 7 7 4 9

Novos Sôcios
/ \Programa

AMIGOS
M U L T I M E S A
R. Antonio Otávio Scramin, 923 B2
f o n e : 2 2 4 - 7 1 4 3
I n d . e c o m . d e m ó v e i s
F A Z T O U R

R. Santos-Dumont, 3350
f o n e : 2 6 2 - 1 6 4 5

Viagens eTurismo
T R E C X O N

R. Lopes Trovão, 178 -fone: 262-1162
Consultoria de Marketing
R O D E T T O ’ S
Av. Guaíra, 766 -fone: 262-4410
Ind. ecom. de calçados

! O L I V I O G A R D I M

PROMOÇÕES ARTÍSTICAS
R. Alfredo Costa, 136 -fone: 228-3735

- P O N T O A P O N T O

R. Pion. José Faian, 675 -fone: 226-1342
Com. de confec. earmarinhos

- L I V R A R I A V I D A N O V A

Av. Pedro Taques, 476 -fone: 223-0700
! M O L D U R A S & C I A

Av. São Paulo, 73 -fone: 226-1334
Molduras p/ quadros

-FARMÁCIA VITÓRIA
R. Vitória, 749 -fone: 263-1084

- G L A S S

Av. Herval, 619 -fone: 226-1968
Com. de confecções

! B E M T R A N Z A D A

Av. Paraná, 891 U18 -fone: 262-5379
Com. de confecções

- D E S P A C H A N T E S A N T A E D V I R G E S

R. Octávio Perioto, 213 -Fone: 222-9213
- PA R A L E G O I M P O RT

Av. Colombo, 7780 -fone: 262-5200
Com. atacadista de importados

- S P O R T L I N E

Av. Pedro Taques, 4352 -Fone: 228-4177
Ind. ecom. de aparelhos terapêuticos

PARA
SEMPRE

D a s 9 à s I l h S O

Apresentação:
MARQUINHOS
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Sinonimo de qualidade

HU-Maringá
A l í ( l ( t r o m M i r í n i l H s a u U m à t i M A

ESCRITÓRIO:
pastas, graiupcudorcs.
furadores até 250 fls..
c o n s u l t o r i a c m i n f o r m á t i c a .

Compras evendas de computadores usados
Rua Néo Alves Martins, 2.670 -Galeria Madri -Sala 14

DISK CARIMBOS FONE/FAX; (044) 226 1918

C A R I M B O S :

convencionais eautomáticos,
datadores enumcradores.
a lmofada e t in ta

Um presente diferente!
Caneta c/ carimbo

personalizado.
*S K!f !

Te l e f o n e s :
Curitiba (041) 254-7522
Maringá (044) 226-4299V
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S o f t e s t á d e s e n v o l v e n d o o S a m !S i s t e ¬

ma de Assistência Médica, indicado
para empresas de planos de saúde; eo
CE -Consul tor Econômico !projeto
aprovado pelo Softex, destinado para a
á r e a d e c o n t r o l e e a n á l i s e e c o n ô m i c a
das empresas.

Os diretores explicam que aPu-
blisoft atende empresas de todos os se¬
tores, sejam pequenas, médias ou gran¬
des. Omaior número de cl ientes écom¬
posto por escr i tór ios de contabi l idade.
Mas empresas como aParaná Assistên¬
cia Médica !Pam -eaCocamar possu¬
em softwares desenvolvidos pela Publi-
s o f t .

Desenvolvimento

.de Sistemas £

APublisoft, que já teve software premiado em
nível nacional, desenvolve sistemas para aárea
de controle administrativo etem cerca de 350
clientes em toda região

Eles garantem que um dos dife¬
renciais da Publ isof t éopós-venda.
“ N ã o é s ó d e s e n v o l v e r e v e n d e r , N ó s
damos uma assistência completa”, res¬
saltam. Hoje aPublisoft tem contrata¬
dos sete profissionais com formação
superior atuando na área de desenvol¬
vimento. São profissionais que se atua¬
lizam através da participação em cur¬
sos eleitura de livros específicos.

A P u b l i s o f t p o s s u i r e v e n d a s
e m C a m p o M o u r ã o , P a r a n a v a í ,
U m u a r a m a e J i - P a r a n á , e m
Rondônia. Otelefone para contatos
em Maringá éo(044) 226-2092.

merciais, industriais eprestadoras de
serviços. Aempresa comercializa siste¬
mas como oLedger, considerado pela
irtiprensa especializada como um dos
melhores do mercado nacional na área
contábil: oSig !Sistema de Informação
Gerencial, além de Escrita Fiscal, Fo¬
lha de Pagamento eControle Patrimo¬
n i a l .

A P u b l i s o f t I n f o r m á t i c a é u m a
empresa fundada em 1991 pelos empre¬
s á r i o s O s v a l d o F r a r e e A n t o n i o R o b e r t o

Nogueira. Frare éformado em Ciências
Contábeis, fez vários cursos na área de
análise eprojetos de sistemas efoi pro¬
fessor da UEM. Nogueira éformado em
Processamen to de Dados eAdmin i s t ra¬
ção de Empresas eéprofessor da UEM.

A P u b l i s o f t t r a b a l h a c o m d e s e n ¬

volvimento ecomercialização de siste¬
mas administrativos para empresas co-

0Sig écomposto pelos módulos
Estoque, Faturamento, Contas aPagar/
R e c e b e r e C o n t r o l e B a n c á r i o . A P u b l i -

Omaior patrimônio de uma empresa
são as pessoas que trabalham nela.
Elas constroem, fabricam, produzem,

vendem, enfim, geram lucros.
Qualidade eprodutividade estão diretamente

ligados ao bem-estar dos funcionários.
A s a ú d e d e l e s é t a m b é m a

saúde da sua empresa.
ASanta Casa de Maringá sabe das suas

necessidades, por isso, desenvolveu um plano
especíalmente para asua empresa.

C o m o e s t á a

$AÚDE
de sua empresa?

Samo Casa Cpeiaciaua
Solicite avisita de um dos nossos representantes

econheça todas as opções de coberturas.

ABRAMGE Santa Casa
Saúde

Rua Furtado Mendonça, 245 -Telefax: 222-3630
E-maíl; scasa@netsix.com.br

IVr.isilfir.i tle
Miiln iii.i (k< V'ini(x> S
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Para ter proteção ao crédito,
conte com ocrédito da ACIM.

Por sua tradição e
experiência, eainda por
sua própria finalidade
como instituição, aACIM
merece todo crédi to
quando oasàunto é
proteção ao crédito.
Inclusive porque ao manter
oSCPC -Serviço Centra
de Proteção ao Crédito e
Informações, oúnico lucro
visado pela ACIM éolucro
de quem confia em seus
serviços:

SCPC: Pessoa Física
SPI: Proteção Imobiliária
Videocheque Serasa:
cheques devolvidos,
roubados ou extraviados.

Procure aACIM ou solicite pelo fone 221-5050 avisita de um
representante credenciado para ter acesso, por voz ou via

micro/modem, òs informações que reduzem ao mínimo orisco.

A C I M
Rua Néo Alves Martins, 2321 -CEP 87013-060 -Monngá -PR
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Ao contrário da maioria das empresas, após
oPlano Rea l aCofebra l só c resceu . Para os
diretores, oplano trouxe opaís de volta à
realidade epermite que obrasileiro possa
fazer planos para ofuturo

Cofebral: revendedora de
máquinas eferragens

Atuando no segmento da constru¬
ção civil, aCofebral éuma das mais sóli¬
das empresas revendedoras de máquinas
eferragens da região. Administrada pelo
empresário Estevam Bortolocci, aem¬
presa vem experimentando um cresci¬
mento muito grande, pr incipalmente
nos últimos 12 anos. ACofebral tem
clientes em toda região epossui uma fi¬
lial, em Dourados, no Mato Grosso do
Su l .

Cofebral que, em seis meses, já se mu¬
dava para oendereço atual, na avenida
Brasil 4.S31. -

Es tevam eHumber to in ic ia ram o
negócio trabalhando com mais dois fun¬
cionár ios. Estevam cont inuava inclusive
viajando por toda aregião. Asociedade
duraria até 1985. Os sócios tinham tam¬
bém algumas terras eadivisão de prio¬
ridades entre ocomércio eosetor agrí¬
cola não fazia bem para aloja. Após ofim
da sociedade, Estevam Bortolocci ficou
sozinho na administração da Cofebral.
Foi quando aos negócios começaram a
deslanchar.

empresa. Márcia se lembra com orgulho
das palavras de um cliente tradicional da
Cofebral. “Ele disse que gosta de com¬
prar conosco porque aempresa não só
compra evende, mas também se preo¬
cupa em fazer amigos. Épor isto que
valorizamos nossos funcionários. Eles
são responsáveis pelo sucesso do empre¬
e n d i m e n t o ” .

Para os empresários, aconfiança
dos clientes éum fator que contribuiu
para ocrescimento da Cofebral. “Desde
1970 nós colocamos nossos produtos em
praticamente todos os prédios construí¬
dos na cidade”, comenta Estevam Bor¬
tolocci. Segundo ele, nos últimos anos
tem mudado operfil dos clientes da loja.
Éque 0número de prédios em constru¬
ção diminuiu. Em compensação, aumen¬
tou muito 0número de casas em cons¬
trução ou reforma.

Mais uma vpz, oempresário elo¬
gia 0Plano Real, responsável pela que¬
da no preços dos materiais juntamente
com aglobalização da economia. “Prati-
cávamos preços fora da realidade. Acon¬
corrência externa fez com que estes va¬
lores caíssem. Além disto, as indústrias
nos dão prazos de até noventa dias, oque
antes era apenas um sonho. Erepassa¬
mos estes preços eprazos aos nossos
clientes”, diz.

Aadministração da empresa éfa¬
miliar. Estevam Bortolocci tem oapoio
da esposa Lourdes, edos filhos Mareia e'
Marcelo. Otimista, oempresário acredi¬
ta num futuro melhor, principalmente
após oPlano Real que trouxe opaís de
volta àrealidade. “O empresário brasi¬
leiro só sabia trabalhar com ainflação e
esta mascarava todos os nossos erros.
Hoje, sobrevive ecresce quem sabe tra¬
balhar”, comenta Bortolocci.

Hoje, aCofebral conta com 20
funcionários em Maringá emais seis na
filial de Dourados. Aempresa étotal¬
mente estruturada. “Cada departamen¬
to, marketing, financeiro, de compras e
outros, tem uma chefia eaela são dele¬
gadas responsabilidades ecomando”,
explica Márcia Bortolocci. Formada em
Processamento de Dados ecursando o
último ano de Administração, ela atua na
área de Marketing etem aconfiança to¬
tal do pai.

HISTÓRIA
Em 1968 Estevam Bortolocci co¬

meçou atrabalhar como vendedor de
máquinas eferragens para uma indús¬
tria euma loja de varejo. Viajava toda a
região. Dois anos depois, ele eum irmão,
Humberto Bortolocci, compraram aloja
em sociedade. Assim, em 1970 nascia a

Ooutro filho, Marcelo, também já
atua na empresa. Cursando osegundo
ano de Administração na UEM, Marce¬
lo se dedica meio período àloja, na su¬

pervisão geral ecompras. “Esta dele¬
g a ç ã o d e p o d e r e s e r e s p o n s a b i l i d a d e s
m c d e i x a b a s t a n t e t r a n q ü i l o q u a n t o
ao andamento dos negócios. Hoje pos¬
so viajar sem preocupações pois sei
que aloja continuará sendo bem ad¬
ministrada", frisa Estevam Bortoloc-

Para oempresário, com oReal fi¬
cou mu i to ma is f ác i l de se t r aba lha r. E le
diz que épreciso que cada um encontre

caminho. Depois, ésó seguir em
frente. ‘Antes agente não sabia como ia
ser 0amanhã”. Ressalta que aestabili¬
dade da economia faz com que acompe¬
tência passe aser um fator de distinção
entre os empresários. “Agora só depen¬
de de nós: temos que ter organização,
saber comprar evender”.

H A P U J N A t

) t B È A m F N l Á Í

s e u

C l .

A M I G O S
Se adivisão de responsabilida¬

des auxilia na administração da
Cofebral, osistema, adotado há oito
anos, éresponsável pelo envolvimen¬
to dos funcionários com odia adia da

Funcionár ios: d iv isão de
responsabilidades auxilia
na administração

“Meu Negócio” éuma homenagem que aACIM
presta aos associados mais tradicionais.
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0meio, 0
por Ademir Camargo

Anossa vida etudo que fa¬
zemos têm íntima relação com o
trinômio do título deste artigo,
mas muitas vezes temos nos es¬
quecido de pensar ou mesmo
ticar este caminho nos nossos
gócios ou projetos.

No entanto, creio que cada
vez mais, este assunto deva ocu¬
par espaço importante em nosso
c o m p o r t a m e n t o .

Estamos atravessando
mentos históricos na vida da hu¬
manidade, onde estas etapas são
percorridas com enorme velocida¬
de eeficiência. Não se trata por¬
tanto de se pular aetapa, mas
executá-la cada vez melhor
rápido.

nar aterra boa para plantar?
Com certeza, éna colheita

que se gasta menos tempo.
Porém, se aterra não for

preparada eotempo, achuva, e
os cuidados exigidos não forem
dispensados, poderá alguém colher
algum bom fruto?

No segundo exemplo salien¬
tamos aindústria de veículos ja¬
poneses do pós-guerra. Muito
pouco se falava ou se conhecia
dela até adécada de 70, mas ela
estava se preparando para ser a
mais eficiente em produção even¬
das nos últimos 30 anos.

Es tas indús t r ias t i ve ram
como princípio de eficácia ose¬
guinte comportamento:

60% do tempo dedicado ao
pensamento eplanejamento;

30% dedicado àformulação
de estratégias eteste de merca-

7 ^

p r a -
n e -

m o -

e m a i s

Avirada do milênio, que te¬
remos oprazer de ultrapassar,

-. profundas transformaçõe
comportamentais, industriais,
merciais eoutras tão ou mais im¬
portantes. As novas tecnologias
disponíveis eaquelas que nos
disponibiiizarão farão isto por si
só, eanós estará reservado mu¬
dar ou mudar.

c a u s a r a
s

C O -

do :
10% para olançamento do

produto econquista de mercado.
Quando, portanto, resolveu

penetrar no difícil mercado ame¬
ricano de veículos, causou enor-

estragos nas gigantes Ford,
GM, Crysler entre outras. Edaí para o
resto do mundo foi um pulo.

Oinício eomeio bem dimensio¬
nados eexecutados, demandam menos

o fi m e a u t o -

Neste cenário de profundas
transformações não épermitido fazer

coisas do mesmo jeito de antes e
nem tão pouco pensar como antes Te¬
mos que pensar eagir rápido ediferen-

m e s

so pensar diferente já, pois se eu náo
penso, meu concorrente pensa e, por¬
tanto, ele estará um passo na minha
frente na obtenção do sucesso.

Otrinômio ocomeço, omeio, o
fim, éapenas uma forma racional do
mudarmos nossa maneira de pensar e
de agir, ebaseia-se em dois exemplos
d e s u c e s s o : u m u n i v e r s a l e o u t r o
s e t o r i z a d o .

a s

t e .
esforço para atingirmos
m a t i c a m e n t e o s u c e s s o .

Portanto: planejamento estraté¬
gico eexecução, feitos de forma bem
dosada eprofissionalizada, têm como
conseqüência direta osucesso. Eéisto
que todos nós buscamos equeremos.

Omundo do ganha/perde, das fa¬
cilidades monetárias, da sorte nos ne-
gócio.s ede vantagem não existe mais.
Em seu lugar busca-se competência,
celência, vocação eparceria.

Da mesma forma.

e x -

n a o e x i s t e

mais espaço para tentativas ou experi¬
ências mal planejadas, mas sim proje¬
t o s b o m r a c i o n a i s e e s t r u t u r a d o s

Errar hoje custa muito caro!
Para ser diferente hoje, épreci-

No primeiro exemplo sugiro que
p e n s e m o s n a L e i d a F a z e n d a :

Quanto tempo se leva para efe¬
t u a r u m a c o l h e i t a ? E m c o n t r a p a r t i d a ,
quan to l evou ana tu reza pa ra p roduz i r
os Frutos, eodono da fazenda para tor-

. \dfinir Dias do Cai iuirgo é
administivulor o(luisultor do

omprosas. tom ospocializaçáo tuu
Mai-ko l i iu ; l !s t ra tÓKÍ(o
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0TELEFONE DA
híCM FICOU ASSIM:
r I

%

r

Continuando oprocesso de
melhoria de seus serviços aos
Associados, aACIM entra na era
digital com novo sistema telefônico,
oDDR -Discagem Direta aRamal

, ! através de Fluxo Digital Bidirecional
!de 30 canais .

Com esta providência, alguns
números de seus telefones sofreram
mudança. Assim, para estabelecer
contato imediato com aACIM
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0 sua agenda de acordo com
V! o s e g u i n t e q u a d r o :

♦
t

V
Números te le fôn icos a l te rados :
G E R A L

í t . !. l9

2 2 1 - 5 0 5 0
2 2 1 - 5 0 0 7
221 -5011

\.

s

« f V . F A X
scpc 

^^'^*'■*1 Números sem alteração:
C O N S U LTO R I A A C I M
CASAMERCOSUL
AG. JARDIM ALVORADA

! »

í t íy
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1
IS 2 2 6 - 5 5 4 3

2 2 6 - 4 9 9 5
2 2 8 - 3 7 7 4W / ■y
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Rua Néo Alves Martins, 2321 -CEP 87013-060 -Maringá -PR



Agora assinar DDIÁBID
ficou muito mais fácil.

Ligue: 226-6055
esua assinatura será

debitada em 4parceias de

em sua Conta Teiefônica

o D I Á R I O
DO NORTE DO PARANÁ


