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Greve mobiliza mais de 17
mil bancários no PR

● Isso representa 54% das
agências de todo o País

● Em 2015, os bancários pararam
por 21 dias e conseguiram um reajuste

de 10%, com ganho real de 0,11%

Gina Mardones

A greve dos bancários,
que nesta terça-feira
completa 15 dias,
fechou mais de 787
agências e mobiliza
cerca de 18 mil
funcionários em todo o
Paraná, segundo
levantamento da
Federação dos
Trabalhadores em
Empresas de Crédito no
Paraná (FETEC-CUT-
PR). Em Londrina e
região, a adesão à greve
aumenta a cada dia.

Na semana passada,
eram 115 agências e
quatro PABs
paralisados, totalizando
1.922 bancários em
greve em Londrina, Bela
Vista do Paraíso, Cambé,
Ibiporã, Rolândia, Assaí,
Sertanópolis, Alvorada
do Sul, Jataizinho,
Primeiro de Maio, Uraí,
Tamarana e Jaguapitã.

Na última segunda-
feira, antes de a greve
completar uma semana,
80% das agências
estavam com serviços
paralisados a clientes,
com exceção de
aposentados e
pensionistas. Na quarta-
feira, o número subiu

para 89,2%.
O Comando Nacional

orienta a continuidade
da greve e a ampliação
do movimento até que os
bancos se prontifiquem
a tratar com seriedade as
negociações.

Os trabalhadores
pedem reajuste de 5%
mais a inflação no
período, que até agosto
foi de 9,62%, além do
equivalente a um salário

mínimo de benefícios
como vale refeição, vale
alimentação e auxílio
creche. A paralisação,
que chegou hoje ao seu
décimo dia, atinge
12.608 agências e 49
centros administrativos,
de acordo com a
Contraf-CUT
(confederação que
representa os
trabalhadores do setor
financeiro).

Bens industrializados
na mira das exportações

Apex-Brasil avalia que o Paraná tem potencial
para aumentar negócios internacionais de

manufaturados e semimanufaturados

Mie Francine Chiba

Reportagem Local

L
ondrina tem potencial
para exportar mais bens
industrializados e de

maior valor. Essa é a opinião
de Adriana Rodrigues, coorde-
nadora de Competitividade da
Agência Brasileira de Promo-
ção de Exportações e Investi-
mentos (Apex-Brasil). O órgão
vai realizar hoje, na sede do
Instituto Agronômico do Para-
ná (Iapar), um seminário vol-
tado a empresas de Londrina
e Região com o tema“Introdu-
ção à Exportação”. O evento
faz parte de uma série de ofici-
nas voltadas a empresas que
têm o objetivo de atuar no
mercado internacional.

De janeiro a agosto deste
ano, Londrina exportou o total
de US$ 457,6 milhões, sendo
que os produtos básicos são
predominantes na pauta ex-
portadora do município. Estes
representam 62% do que a ci-
dade exporta, contra apenas
38% de bens industrializados
– manufaturados e semima-
nufaturados. “Há como am-
pliar isso”, diz Adriana. Para a
coordenadora, o Paraná está
em uma posição geográfica
privilegiada para negociar
com outros países da América
do Sul, mas tem produtos que
podem ser exportados para

mercados desenvolvidos. “Há
empresas de máquinas, equi-
pamentos, alimentos, biotec-
nologia, Tecnologia da Infor-
mação. O momento é oportu-
no. Há grande apoio para as
empresas brasileiras, o Brasil
tem feito esforços e tem bons
produtos.”

O mercado europeu é o foco
da Alumiflex, empresa de aces-
sórios em alumínio para mó-
veis de Londrina. Com o mer-
cado interno em recessão, a
exportação foi uma solução
encontrada pelo proprietário,
Leandro Moreira, para se recu-
perar da perda de 30% do fatu-
ramento de 2014 a 2016. “O
mercado externo tem a neces-
sidade de produtos de valor
agregado, diferente do que a
China tem oferecido. Traba-
lhamos com um produto bem
feito e com custo adequado.”
Moreira conta que já chegou a
ter contato com empresas ita-
lianas, portuguesas e espanho-
las, mas os negócios acabaram
não se concretizando.

Agora, a empresa aposta na
reestruturação de embalagens,
comunicação visual, processo
de produção e até de detalhes
técnicos com o objetivo de se
adequar ao mercado externo.
Isso incluiu desde a mudança
das medidas em polegadas pa-
ra milímetros até a adequação
do produto para que ele pu-

desse ser transportado des-
montado a fim de diminuir o
seu volume. “Somos uma mar-
ca muito voltada ao mercado
brasileiro. Queremos torná-la
mais palatável para o mercado
externo.” Mas, como de acordo
com o empresário o preço do
frete no Brasil é muito alto, ele
conta que pretende abrir uma
filial na Itália – um dos maiores
centros de lançamento de ten-
dências voltadas ao seu setor –
para otimizar o custo do envio
para os países europeus. “As-
sim, consigo consolidar a carga
e otimizar meu frete.”

IMAGEM POSITIVA
Para Sandro Cunha, diretor

da Estampar Profasa, empresa
de 42 anos que começou a ex-
portar recentemente, foi ne-
cessário o “choque” da crise
para o País descobrir o poten-
cial que tem diante de concor-
rentes internacionais. “O Brasil
é tão rico de empresas dos mais
diferentes setores, e às vezes
achamos que não somos capa-
zes. Somos muito poderosos. A
imagem do Brasil lá fora é mui-
to positiva.” A Estampar fabri-
ca facas industriais e ferramen-
tas para prensas dobradeiras.

Já exporta para países como
Equador e Uruguai e está com
negócios em andamento com
Peru e Colômbia. O período
de preparação para as transa-

Relação de longo prazo
“Quando a empresa expor-

ta, melhora a qualidade do
produto e ajuda o mercado
brasileiro a se transformar.
Gera inovações, é bom para
t o d o m u n d o”, c o n f i r m a
Adriana Rodrigues, coorde-
nadora de Competitividade

da Apex-Brasil. “Abrir novos
mercados amplia o leque de
clientes e a empresa passa
não mais a depender de um
ou outro mercado”, continua.
Para saber se está apta a ex-
portar, a empresa deve anali-
sar se o seu produto tem dife-

renciais em relação aos seus
concorrentes no Brasil e nos
outros mercados. “Tem em-
presas que já nascem globais
e desenvolvem produtos ou
serviços para qualquer mer-
cado”, observa a coordenado-
ra. “Gostamos de incentivar
as empresas a terem essa vi-
são.” Companhias de qual-
quer porte podem investir no
mercado externo. Daquelas
apoiadas pela Apex, 70% são
micros e pequenas, diz Adria-
na.

Exportação é uma relação
de longo prazo, e o cliente in-
ternacional não pode ser
“abandonado” depois de uma
transação. Então, é preciso se
preparar realizando investi-
mentos em diversas áreas,
como em materiais promo-
cionais, site, adequação do
produto, design, plano de ex-
portação, preço, logística e
etc. Adriana salienta que os
núcleos do Projeto de Exten-
são Industrial Exportadora
(Peiex), projeto da Apex-Bra-
sil, auxilia as empresas gra-
tuitamente durante esse pro-
cesso fazendo o seu diagnós-
tico e preparando-a para ex-
portar. “Pode ser que a empe-
sa seja direcionada para um
segmento de mercado e a de-
manda internacional seja ou-
tra”, exemplifica. No Paraná,
os núcleos estão presentes
em Londrina, Maringá, Cas-
cavel e Ponta Grossa.(M.F.C.)

ções durou cerca de dois anos
e meio e incluiu a criação de
um departamento voltado só
a essas operações. “O proces-
so ainda é muito burocrático.
Foi um ano só para o entendi-
mento, muita documentação,
embalagem, transporte e a
parte tributária não é fácil.”

“Estamos começando a criar

um cadastro de clientes para
ter as exportações como algo
mais constante. Mas sempre
foi um objetivo nosso, uma se-
gunda alternativa ao mercado
nacional que está em período e
recessão.” Nos primeiros seis
meses, diz Cunha, a empresa
exportou em média R$ 60 mil
ao mês. Começar a atuar no

mercado internacional, segun-
do ele, representou um novo
desafio e melhorou a produti-
vidade e o planejamento co-
mercial da empresa. Além dis-
so, fez com que a companhia
conquistasse um produto de
“qualidade internacional”, que
compete até mesmo com o de
países desenvolvidos.

Gustavo Carneiro

Entrada recente no mercado externo permitiu à indústria do diretor
Sandro Cunha melhorar a produtividade e o planejamento comercial

AVISO DE LICITAÇÃO CONCORRÊNCIA Nº 209/2016
Objeto: Execução de obras de melhorias do Sistema de Abastecimento de
Água no município de Maringá, com fornecimento parcial de materiais e equi-
pamentos, conforme detalhado nos anexos do edital. Preço máximo admi-
tido: R$ 2.569.883,85. Recurso: Próprios. Disponibilidade do Edital: dededede
21/9/2016 até às 17h15 do dia 20/10/2016. Abertura da Licitação: 14h30
do dia 21/10/2016. Informações complementares: Podem ser obtidas na
Sanepar à Rua Engenheiros Rebouças, 1376 - Curitiba/PR, Fones (41)3330-
3910/3330-3128 ou Fax (41)3330-3174/3330-3200, ou pelo site http://licita-
cao.sanepar.com.br/.

Luciano Valerio Bello Machado
Diretor Administrativo

AVISO DE LICITAÇÃO CONCORRÊNCIA Nº 207/2016
Objeto: Execução de obras de manutenção do Sistema de Abastecimento
de Água e recuperação de talude no município de Curitiba, com forneci-
mento total de materiais e equipamentos, conforme detalhado nos anexos
do edital. Preço máximo admitido: R$ 350.578,13. Recurso: Próprios.
Disponibilidade do Edital: de 21/9/2016 até às 17h15 do dia 21/10/2016.
Abertura da Licitação: 16h do dia 24/10/2016. Informações complemen-
tares: Podem ser obtidas na Sanepar à Rua Engenheiros Rebouças, 1376 -
Curitiba/PR, Fones (41)3330-3910/3330-3128 ou Fax (41)3330-3174/3330-
3200, ou pelo site http://licitacao.sanepar.com.br/.

Luciano Valerio Bello Machado
Diretor Administrativo

FOLHA DE LONDRINA, terça-feira, 20 de setembro de 2016 3Economia & NegóciosEconomia & Negócios


