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Editorial

O momento não poderia ser mais oportuno para tratar da interna-
cionalização de pequenas e médias empresas. Tema em constante 
discussão, não só no Brasil como em todo o mundo, a participação 

destas empresas no comércio mundial visa atingir um equilíbrio nas econo-
mias locais por meio de uma estratégia internacional. Em maioria quantitati-
va, as PME ou PYME, como são conhecidas, até o início deste século ainda 
encontravam escassas ferramentas de apoio para comercializar seus produtos 
e serviços no exterior. Este processo foi se desenvolvendo e, cerca de dez 
anos mais tarde, podemos verifi car certa abundância de ferramentas de auxílio 
e oportunidades (ainda pouco aproveitadas) para as pequenas e médias em-
presas. No entanto, nota-se também que as empresas localizadas nas capitais 
brasileiras possuem facilidade no acesso a tais ferramentas, enquanto as loca-
lizadas no interior encontram maior difi culdade.

Como meio de comunicação dirigida àqueles que ambicionam trabalhar 
com o exterior, sentimo-nos na obrigação de levar aos empresários as ferra-
mentas, possibilidades e oportunidades existentes, pois não basta que estas 
existam se aqueles que devem delas tirar proveito não estiverem cientes de 
tal existência. Este trabalho vem sendo reforçado pela Câmara de Comércio 
do Mercosul em suas apresentações ao empresariado e também por meio da 
TV Mercosul e de seu portal eletrônico. Mesmo assim, acreditamos não ser 
o sufi ciente. Por isso, a Câmara desenvolveu um planejamento para atender 
empresários de todo o Brasil por meio de uma estratégia de expansão regional, 
que consiste na abertura de escritórios regionais de apoio aos empresários. 
Isso irá facilitar o acesso das pequenas e médias empresas localizadas fora do 
eixo das capitais brasileiras a tais ferramentas.

O que se espera com tais ações é conscientizar os empresários de que o 
desenvolvimento econômico deles muito depende. E mais, que o mercado in-
ternacional é hoje mais uma alternativa para esse desenvolvimento, e que tem 
se mostrado muito lucrativa. Para isso, também é preciso esclarecer mitos e 
derrubar barreiras historicamente criadas no imaginário do empresário de que 
atividades de comércio exterior estão ligadas ao risco. Outras instituições que 
fomentam o comércio exterior conhecem bem esta realidade e, gradualmen-
te, vemos um avanço positivo nesse sentido. O desenvolvimento tecnológico 
traz facilidade na comunicação e no deslocamento físico, fazendo destes gran-
des aliados nesse processo. Assim, continuaremos nosso trabalho de apoio 
às pequenas e médias empresas, pois acreditamos que estas são as grandes 
responsáveis pelo progresso e, por isso, devem ser incentivadas cada vez mais 
a cumprirem esse papel na vanguarda do desenvolvimento. 

A todos aqueles que trabalham promovendo o comércio exterior, sejam 
instituições ou prestadores de serviços, fi cam abertas as portas da Câmara de 
Comércio do Mercosul para união de esforços; aos empresários, o convite 
para desmistifi car o comércio exterior e desfrutar  de seu grande potencial.

 Boa leitura!

Divulgação

Vanguarda do 
desenvolvimento

Miguel Lujan Paletta
Presidente da Câmara de Comércio do Mercosul e Américas 
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O QUE LEVA UM ARGENTINO
A CONSUMIR AUTOMÓVEIS BRASILEIROS?

A AÇÃO DA APEX-BRASIL.

Em um ano, a Apex-Brasil, em 
parceria com 63 setores produtivos, 
realizou mais de 700 eventos de negócio em 60 
países, contribuindo para inserção de novas empresas 
no comércio exterior. Sempre que o produto nacional 
conquista o mundo, quem ganha são os brasileiros.
O sucesso do País tem a marca da Apex-Brasil. www.apexbrasil.com.br
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Curtas

Corrida presidencial

A disputa pela presidência está cada vez mais acirrada. Diferente do primeiro turno, 
Dilma Rousseff, do PT, e José Serra, do PSDB, estão dispostos a jogar todas as fi chas 
para conseguir receber faixa do presidente Lula no dia 2 de janeiro. Se depender das 
pesquisas, a vitória deverá ser apertada.  E a demora de Marina Silva, candidata do PV, 
em anunciar quem ela apoiaria na segunda parte das eleições colaborou ainda mais 
para a imprevisibilidade do resultado do dia 31 de outubro. 

Deputado Tiririca 

Após receber 1,35 milhão de votos, o de-
putado federal eleito por São Paulo, Fran-
cisco Everardo Oliveira Silva, o palhaço 
Tiririca, poderá não assumir o cargo. No 
dia 13 de outubro, ele recebeu uma notifi -
cação, no diretório do PR, para apresentar defesa 
em uma ação penal que responde na Justiça Eleito-
ral da Capital. Tiririca terá 10 dias para provar que 
não é analfabeto. 

Mineiros chilenos

Os 33 mineiros chilenos são resgatados 
com sucesso entre os dias 12 e 13 de 
outubro. O grupo passou 69 dias preso 
em um abrigo improvisado na Mina San 
José, no norte do Chile, a 622 metros 
de profundidade. Para evitar danos aos 
olhos causados pelo contato com a luz, 
cada um dos trabalhadores receberam 
óculos especiais. O caso dos mineiros 
chamaram a atenção de todo o mundo.

Biodiversidade

Os países tropicais perderam 60% da bio-
diversidade nos últimos 40 anos de acordo 
com o Relatório Planeta Vivo 2010, publi-

cado pela organização não governamental 
WWF. Já as nações localizadas nas zonas tem-
peradas tiveram um aumento de 29% em sua 
fauna e fl ora. 

Falta de água

O problema mais sério da próxima década, 
segundo o principal conselheiro científi co 
do governo britânico, John Beddington, 
será a falta de água. Beddington explica 
que as severas mudanças climáticas serão 
responsáveis por secas e inunda-
ções, o que, consequentemente, 
trará problemas para o supri-
mento de água potável.Menos desmatamento

Em agosto de 2009, a taxa de desmatamento da Amazônica caiu 
47% segundo o Deter, sistema de detecção do desmatamento em 
tempo real do Instituto Nacional de Pesquisas Espaciais (Inpe). O 
número foi divulgado pela ministra do Meio Ambiente, Izabella Tei-
xeira, em outubro deste ano. 

Fotos: Divulgação



9www.ccmercosul.org.br

Futuro verde

A onda verde está tomando conta do mundo. Prova dis-

so é que a gigante Panasonic apresentou em outubro no 

Japão planos para o futuro com enfoque na preservação 

do meio ambiente como sensores, formas alternativas de 

captação e armazenamento de energia e novos sistemas de 

comunicação. A empresa mostrou como exemplo um apa-

relho que usa os gases presentes no ar para gerar energia.   

ValorizaçãoPela primeira vez, as ações da Apple ultra-

passaram o valor de US$ 300 (R$ 499,20) no dia 

13 de outubro. A expectativa é que a companhia 

bata outro recorde e divulgue o crescimento de 

vendas do IPad e IPhone, que ajudará a em-

presa a superar, em receita, os US$ 18 bi-

lhões ( R$ 29,95 bilhões).  

TV e internet

A Sony lança linha de televisores conectados ao 
Google para combinar conteúdo de TV e internet. 
As TVs permitem, entre outras coisas, que os usu-
ários naveguem na internet, utilizem aplicativos e 
pesquisem a programação.

GPS X Celulares

Quem pensou que era preciso comprar um GPS para se locomover melhor nas cidades estava 
muito enganado. Atualmente, um aparelho muito mais comum está tomando o lugar dos aparelhos 
de navegação: os celulares. Com tecnologias que permitem traçar trajetos e encontrar locais desco-
nhecidos, os smarthphones estão  dando dor de cabeça às líderes do mercado TomTom e Garmin. 

Combate à tuberculose

Apesar de não se ouvir mais falar muito dela, a tuberculose causa, anualmente, quase 2 milhões de mortes em 
todo o mundo. Por conta disso, a Organização Mundial da Saúde (OMS) traçou um novo plano em outubro 
para combater a doença. 
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Opinião

Como lidar com várias reuniões, centenas de emails na caixa de entrada 
e uma infi nidade de informações no dia a dia.

V ivemos um paradoxo no mundo moderno, onde a tecnologia, princi-
pal aliada para poder processar informações mais rapidamente, tam-
bém criou uma cruel realidade, assoberbando os profi ssionais com 

toneladas de informações e pendências. Recebemos centenas de emails, par-
ticipamos de várias reuniões, presenciais e virtuais, conference calls e estamos 
expostos a uma quantidade enorme de informações que, para a maioria dos 
profi ssionais, torna a vida um caos, em meio a, cada vez mais, pendências e 
coisas para serem feitas.

A maioria das pessoas nem se dá conta disto, e segue sua vida, invariavel-
mente dedicando-se cada vez mais horas, na difícil tarefa de dar conta de tudo 
o que tem pra ser feito, e, muitos se frustram, pois se vêem em meio a proble-
mas “urgentes”, que tem que ser resolvidos aqui e agora, e novas pendências, 
que hoje estão na categoria de “importantes”, virarão os problemas “urgen-
tes” do amanhã, e assim a roda viva parece não ter fi m.

Só há uma solução para isto: mudar nossas atitudes, nos disciplinarmos, 
aprendermos a dizer “não” e assumir apenas os compromissos que podemos 
realmente cumprir, e, em paralelo, nos organizarmos, defi nirmos claramente 
nossos objetivos pessoais e profi ssionais e planejarmos nosso dia a dia em fun-
ção dos mesmos, utilizando a tecnologia a nosso favor, tornando-nos mais pro-
dutivos pessoalmente, mais equilibrados e mais felizes.

Dicas para ser mais produtivo, equilibrado e feliz: Tenha em mente que 
organização é uma habilidade como outra qualquer e pode ser aprendida com 
um pouco de persistência e disciplina; Registre sempre! Não dependa de sua 
mente lembrar o que você deve fazer. Use as listas de tarefas do MS Outlook, 
IBM Lotus Notes ou do Google Tasks; Defi na claramente seus objetivos pes-
soais e profi ssionais e use-os para priorizar o que fazer, bem como para criar 
e organizar todas as suas informações; Seu dia tem um limite de horas! Orga-
nize seu calendário para conter seus compromissos importantes, atrelados a 
seus objetivos profi ssionais e pessoais; Evite interrupções e aprenda a dizer 
“não”, educando as pessoas ao seu redor, para que elas saibam que isto não 
é uma ofensa pessoal, mas sim uma necessidade para se trabalhar com foco e 
ser produtivo; Comprometa-se somente com aquilo que puder cumprir; Pla-
neje antecipadamente as atividades de seu dia; Reserve dois ou três curtos 
períodos durante o dia para ver e responder emails. Evite fi car o tempo todo 
acompanhando emails, exceto em casos urgentes ou situações onde esta seja 
a principal função de seu cargo; Tenha seus contatos sempre organizados e 
atualizados, facilitando o acesso às pessoas e informações e fomentando o ne-
tworking; Tenha um Smartphone, com as informações sincronizadas com seu 
computador, para poder acessar as informações rapidamente, onde e quando 
precisar; Revise semanalmente suas pendências e planeje a semana seguinte. 
Cuida de sua vida pessoal: família, fi lhos, lazer, saúde, fi nanças, espiritualidade, 
vida social. Dedique tempo para aquilo que quer construir em sua vida.

Tecnologia: Aliada ou Inimiga?

José Carlos Belino
Diretor de Tecnologia da OmRá Technologies For a Better Life e 

consultor de produtividade pessoal.

Divulgação

O conteúdo deste artigo é de inteira responsabilidade do autor e pode não refl etir a opinião da Cãmara.
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Capa

Rumo ao Mercado InternacionalRumo ao Mercado Internacional

A possibilidade de fazer negócios em outros pa-
íses era algo impensável para a grande maioria 
das pequenas e médias empresas (PME) brasi-

leiras há alguns anos. Hoje, a situação está completamen-
te diferente. Iniciativas como as da Câmara de Comér-
cio do Mercosul e Américas e da Agência Brasileira de 
Promoção de Exportação e Investimentos (Apex Brasil) 
estão ajudando os empresários a conseguirem espaço no 
mercado internacional. 

Na hora de exportar, as companhias esbarravam 
em três principais barreiras: o alto investimento, a ca-
rência de informações qualifi cadas e a difi culdade no 
acesso aos mercados estrangeiros. Pensando em tor-
nar a vida essas empresas mais fáceis, a Câmara criou 
uma série de ferramentas. 

“Possuímos ferramentas e sistemas de trabalho que 
reduzem o custo das empresas, garantem maior confi a-
bilidade das informações e facilitam o acesso aos mer-

cados internacionais, abrindo as portas certas para cada 
tipo de companhia”, destaca Fábio Torquato, diretor de 
relações internacionais da Câmara. 

Ele explica que a entidade possui três ferramentas 
ativas e duas passivas que ajudam os empresários a ga-
nharem novos parceiros comerciais no exterior. Entre as 
ativas, estão a participação em feiras e rodadas de negó-
cios; parcerias com associações e entidades no exterior;  
e pesquisas de mercado. 

Já no caso das passivas, a Câmara auxilia a divulga-
ção das empresas no exterior por meio do buscador 
de produtos e serviços , da loja virtual e de oportu-
nidades de negócios (ver mais detalhes no box Ferra-
mentas da Câmara). 

O caminho das exportações
Outra forma de exportar é indiretamente, ou seja, 

sendo representada por uma empresa, chamada comer-
cial exportadora ou tranding. Essas organizações não 
produzem nenhum produto, são apenas representantes 

Martha Romano

Fotos: Divulgação
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comerciais de fabricantes no exte-
rior. Para ajudar na internacionali-
zação de companhias brasileiras, a 
Apex Brasil criou o Projeto Tran-
dings do Brasil, direcionado justa-
mente a esse nicho do mercado: as 
comerciais exportadoras. 

“O Projeto Tradings foi desen-
volvido com o objetivo de apro-
veitar as habilidades das empresas 
comerciais exportadoras em rela-
ção a suas operações de comércio 
internacional, como canais de dis-
tribuição, logística e relacionamen-
to internacional de forma que tais habilidades sejam 
utilizadas por PME's, garantindo maior assertividade 
em sua inserção internacional”, afi rma Maurício Man-
fré, gestor do Programa Tradings do Brasil. 

A exportação indireta, realizada via tradings, aparece 
como uma ótima opção inicial para pequenos e médios 
empresários que ambicionam atingir o mercado externo. 
Segundo Manfré, o maior esforço da Apex Brasil nesse 
sentido tem sido promover o correto entendimento so-
bre quem são e o que fazem as empresas comerciais ex-
portadoras (ECE's), demonstrando e esclarecendo sobre 
sua importância como ferramenta de internacionalização.

Como resultado, o programa já está ajudando 
diversas empresas a darem os primeiros passos no 
mercado internacional. Em termos estatísticos, Manfré 
revela que cada ECE participante do Projeto Tradings 
representa entre 10 e 30 MPE's. Considerando que a 
Apex conta com mais de 650 empresas no projeto, 
pode-se dizer que, aproximadamente, 13 mil MPE's 
são beneficiadas indiretamente.

No caso do transporte de mercadorias, os Correios 
criaram a ferramenta Exporta Fácil, que facilita os pro-
cedimentos de exportação para micro, pequenas e mé-

dias empresas que trabalham com vendas de até US$ 50 
mil e 30 kg por pacote. Além do papel de transportador, 
os Correios também agilizam o desembaraço na Aduana 
Brasileira, emitindo a Declaração Simplifi cada de Expor-
tação (DSE) em nome do exportador.  

O sucesso da ferramenta é tão grande que os números 
falam por si. Nos últimos anos, o Exporta Fácil ajudou 
mais de 12 mil empresas a exportar, sendo em sua maio-
ria micro e pequenas empresas. Essas companhias expor-
taram mais de 8 mil diferentes tipos de produtos para 
mais de 175 países

“O Exporta Fácil é o principal meio utilizado pelas 
micro, pequenas e médias empresas interessadas em ter 
acesso ao mercado exterior. O serviço está disponível 
em todos os municípios brasileiros e o exportador está 
apto a exportar para mais de 200 países”, afi rma Daniel 
de Oliveira dos Santos, analista de negócios internacio-
nais dos Correios.

Exportar para crescer
A Emphasis Confecções, empresa de vestuário criada 

em 1989, é um ótimo exemplo de como a utilização de 
ferramentas disponíveis no mercado mais um bom plane-

“A troca de experiência 
com outras culturas 
só faz nossa marca e 
produto tornarem-se 
cada vez maior e mais 
desejado”, diz Everton 
José Horn, sales 
manager  e  brands 
export da Dudalina

“Conseguimos conquistar um grande 
nome em nosso ramo no mercado 
interno, isto ajudou a conquistar 
‘novos mundos’, por meio da internet 
e recomendações de fornecedores, 
conseguindo contatos internacionais 
de onde surgiram grandes parcerias”, 
ressalta Alex Roberto Leme Maia, gestor 
de tecnologia da informação e comércio 
exterior  da Emphasis.
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Capa

jamento interno é uma combina-
ção que tem tudo para dar certo.  
“Conseguimos conquistar um 
grande nome em nosso ramo 
no mercado interno, isto aju-
dou a conquistar ‘novos mun-
dos’, por meio da internet e 
recomendações de fornece-
dores, conseguindo conta-
tos internacionais de onde 
surgiram grandes parcerias”, 
ressalta Alex Roberto Leme Maia, 
gestor de tecnologia da informação e 
comércio exterior  da companhia.

Segundo ele, é importante ressal-
tar que os auxílios, como bancos e tra-
dings podem ser de grande ajuda se bem administrados.  
No entanto, um bom fl uxo de caixa e uma administração 
interna efi caz também são essenciais.  

Outro ponto abordado por Maia é o fato de a própria 
internacionalização levar ao desenvolvimento das em-
presas, uma vez que obriga a modernização, seja para 
conquistar novos mercados ou para preservar as posi-
ções no mercado interno. 

A Emphasis exporta produtos acabados em tecidos 
planos (jeans e Sarja) para grandes redes de magazines 
da Europa. Devido à queda e instabilidade do Dólar, 
atualmente, envia cerca de 10 % países do Mercosul 
mensalmente.

Para a Dudalina, maior camisaria da América Latina 
e que sempre esteve presente no mercado externo, a in-
ternacionalização também ajuda a companhia a se pro-
fi ssionalizar cada vez mais. “A troca de experiência com 
outras culturas só faz nossa marca e produto tornarem-

se cada vez maior e mais desejado”, diz Everton José 
Horn, sales manager  e  brands export da empresa.

Horn acredita que as ferramentas disponíveis para 
ajudar na exportação são amplamente divulgadas, mas 
o problema está na inércia de certos empresários que 

buscam um mercado já pronto. Para 
ele, muitos não têm determinação para 
buscar novas frentes. 

Quanto às entidades governa-
mentais e não governamentais 
que apóiam as pequenas e médias 
empresas em busca de novos 
mercados, o gerente da Du-
dalina é enfático ao afi rmar 
que o desconhecido muitas 
vezes leva à insegurança e à 
comodidade. “Estes órgãos 

quando bem divulgados trazem um incremento signi-
fi cativo na forma de lidar e manejar o mercado exter-
no”, destaca.  Hoje, a Dudalina exporta para países do 
Mercosul, Europa e para a Austrália, o que representa 
10% do faturamento anual. 

Recente no mercado internacional, a Patola, especia-
lizada na fabricação de gabinetes modulares para o se-
tor eletroeletrônico, exporta de três a quatro vezes por 
ano para a Argentina. 

Por enquanto, a companhia apenas utilizou o auxílio 
logístico das ferramentas disponíveis no mercado. Po-
rém, conforme Antônio Tomazette, gerente comercial da 
empresa, explica, a prospecção de clientes e eventos no 
exterior devem ser prioridades no futuro.  Segundo To-
mazette, essa experiência vem sendo muito interessante, 
pois o mercado argentino atende às necessidades atuais da 
Patola, por possuir um grande parque industrial. 

• Primeira exportação: este programa foi desenvolvido pelo Ministério do Comércio Exterior especialmente para pro-
prietários de micro e pequenas empresas que desejam exportar, mas nunca o fi zeram. Você registra sua empresa através 
do site na internet e dali em diante um especialista de comércio do governo é atribuído para lhe dar assistência através de 
cada etapa do processo de exportação, desde uma consulta inicial na qual o agente ajudará a defi nir as metas, mercados 
visados e metodologia, até a entrega fi nal do produto e pagamento das contas a receber. O serviço é gratuito. 

• Aprendendo a exportar: uma seção completa do Ministério do Comércio Exterior do Brasil que explica tudo 
aos que nunca exportaram: por que exportar, planejamento de suas exportações, como exportar, ajuda online 
e até mesmo simuladores interativos para explorar os cenários de suposição, tais como “o que aconteceria se”. 

• BNDES - Financiamento à exportação para micro e pequenas empresas: O Banco de Desenvolvimento 
Nacional do Brasil (BNDES) possui vários programas de fi nanciamento voltados especialmente para ajudar mi-
cro e pequenas empresas a obter o fi nanciamento que precisam para começar a exportar. Muitas vezes o apoio 
vem na forma de uma garantia fi nanceira para uma instituição fi nanceira brasileira. 

Ferramentas oferecidas pelo governo brasileiro
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Ferramentas da Câmara 

Ferramentas ativas:
• Participação em feiras e Rodadas de Negócios: com o objetivo de facilitar o acesso às 
empresas, a Câmara de Comércio do Mercosul participa de feiras no exterior, onde disponibi-
liza seu espaço para exposição de seus associados. Assim, as companhias podem participar da 
feira, conhecer o mercado e encontrar potenciais clientes, reduzindo e muito os custos de uma participação isola-
da. Além disso, a Câmara também participa e organiza encontros entre as empresas brasileiras e compradores in-
ternacionais, de modo que as empresas possam se reunir com compradores reais, interessados em seus produtos.  
• Parceiros: outro ponto positivo desenvolvido pela Câmara são as parcerias com associações e entidades no 
exterior, que podem fornecer às empresas, informações qualifi cadas do mercado local e os contatos corretos a 
serem realizados.
• Pesquisas de mercado: a Câmara também tem o serviço de pesquisas de mercado, nas quais auxilia as empresas 
no conhecimento de mercados internacionais, permitindo a estas obter informações corretas sobre tais mercados, 
além de seus principais players.

Ferramentas passivas:
• Buscador e Loja Virtual: na página inicial do site da Câmara, é possível divulgar as empresas por meio do Bus-
cador de Produtos e Serviços, no qual o comprador pode buscar o produto ou serviço de que necessita de modo 
fácil e ágil, podendo contatar diretamente as empresas. Já na Loja Virtual do site, a empresa pode divulgar também 
fotos e características de seus produtos, além de seus contatos comerciais.
• Oportunidades de Negócios: é outra ferramenta passiva, onde a Câmara do Mercosul busca por meio de seus 
parceiros internacionais oportunidades para as empresas brasileiras e as divulgam.

A arbitragem, como é utilizada em todo o mundo, 
vem se tornando instrumento de grande importância 
para a solução de confl itos decorrentes de contratos in-
ternacionail, segundo Mario Kawahala, do departamen-
to jurídico internacional da Corte Arbitral do Mercosul.

Ele explica que a divulgação da cultura da arbitragem 
no Brasil tem facilitado muito, principalmente ao dar 
credibilidade junto às empresas estrangeiras e ajudar na 
efetivação de contratos, uma vez que a prática é adotada 
há muito tempo internacionalmente. “Isso dá um impor-
tante respaldo para empresas brasileiras, pois, além deste 
reconhecimento internacional, a arbitragem representa 
um meio mais ágil e efi caz para resolução de confl itos 

decorrentes de contratos fi rmados. Nesses casos a arbi-
tragem também reduz, e muito, os custos das empresas”, 
afi rma Kawahala.

Para ele, o Brasil deu um grande salto evolutivo com 
a aprovação, e agora efetiva utilização, da Lei de Arbi-
tragem (Lei 9307/96) baseada na Lei Modelo elaborada 
pela UNCITRAL (Comissão das Nações Unidas para 
as Leis do Comércio Internacional). Esse passo fez com 
que o País entrasse para o grupo de nações que dota 
seus organismos internos de garantias defi nidas pela 
Comissão das Organizações das Nações Unidas (ONU) 
e já utilizadas pelos personagens mais expressivos do 
cenário mundial do comércio exterior.

Corte Arbitral do Mercosul

s 
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Case de Sucesso

“Hermanos” de portas abertas

A    expansão dos negócios para outros países é, 
atualmente, o principal objetivo da empresa 
Vanzetti, que atua na fabricação e desenvolvi-

mento de produtos voltados a pessoas com defi ciência. 
Para isso, a companhia conta com um aliado de peso: a 
Câmara de Comércio do Mercosul e Américas. 

Há quatro meses como parceira da Câmara, a Vanzetti 
já participou de uma rodada de negócios na Argentina. 
Segundo Luiz Fernando Vanzetti, diretor da empresa, 
a experiência com os “hermanos” argentinos foi muito 
produtiva. “Surgiu uma real oportunidade de estarmos 
concretizando nossas aspirações de exportar nossos 
produtos”, conta. 

Na ocasião, a Vanzetti se reuniu com representantes 
do governo da Argentina e com a iniciativa privada. O 
próximo passo, de acordo com Luiz Fernando, é iniciar 
negociações com outros países da América do Sul. 

O diretor de relações internacionais da Câmara de Co-
mércio do Mercosul e Américas, Fábio Torquato, explica 
que o caso da Vanzetti reafi rma a importância de inicia-
tivas como as da Câmara, que, além de abrir portas no 
exterior, consegue trazer mais agilidade ao processo. “Para 
uma empresa que nunca exportou e que, como primeiro 
passo para colocar em prática a ‘vontade de exportar’, se 
associou à Câmara de Comércio do Mercosul, os resulta-

dos obtidos até o momento são impressionantes”, afi rma.
Torquato ainda revela que além de ajudar a Vanzetti a 

encontrar “players” de seu segmento no mercado argen-
tino, a entidade auxiliará a companhia em todas as etapas 
até conseguir se consolidar no cenário internacional.  

Mais acessibilidade
A Vanzetti surgiu há 12 anos com a proposta de ofe-

recer opções para as pessoas com algum tipo de defi ci-
ência. Hoje, a linha de produtos da empresa consiste em 
cadeiras de rodas adaptadas e simples, andadores adap-
tados, estabilizadores verticais (parapodium), cadeiras de 
banho adaptadas, bengalas para defi ciente visual, linha 
para integração sensorial, mobiliário escolar adaptado, 
triciclos adaptados, produtos pedagógicos, brinquedos, 
dentre outros. Fabricados em Araraquara, São Paulo, eles 
podem ser comprados no showroom em São Paulo ou 
por meio da loja virtual (www.vanzetti.com.br). 

Para a diversão e integração de crianças cadeirantes 
em espaços públicos, a companhia oferece o Playground 
Infantil Adaptado, constituído de: Carrossel e Balanço 
Frontal. Já para a diversão e prática de esportes voltado 
aos idosos, tem o Playground da Longevidade, compos-
to por 15 aparelhos, voltado à prática esportiva.

Vale destacar que todos os produtos são produzidos 
segundo normas de boas práticas de fabricação impostas 
pela ANVISA (Agência Nacional de Vigilância Sanitária). 

Balanço duplo Bicicleta adaptada
Raul A. Tassi, Miguel Paletta 
e Francisco Vanzetti

“Hermanos” de portas abertas

Martha Romano

Fotos: Divulgação
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Novos PArceiros

Apesar da rivalidade que o Brasil e a Argenti-
na têm no esporte, principalmente, no fute-
bol, quando o assunto é parceria comercial, a 

rixa acaba completamente. Tanto é que cada vez mais 
é possível conhecer casos bem sucedidos como o da 
Nosis, empresa de análise de crédito, que mais do que 
investir no mercado brasileiro, vem encontrando um 
cenário bastante favorável.

Com uma carteira de clientes brasileiros extensa, a No-
sis possui relações comerciais, principalmente, com em-
presas interessadas em informações de exportadores ou 
impotadores argentinos.  Para ampliar ainda mais os ne-
gócios no Brasil, a companhia decidiu fi rmar uma parceria 
com a Câmara de Comércio do Mercosul e Américas.

“A parceria com a Câmara começou quando nos-
so executivo brasileiro Antônio Manoel Silva Rapo-
so, advogado máster em comércio exterior e com 
ampla visão comercial, conheceu a Câmara”, afirma 
Viviana Ramirez, coordenadora do departamento 
comercial da Nosis Laboratório de Investigação e 
Desenvolvimento. 

Segundo ela, Raposo está sempre buscando no-

vas oportunidades de negócios e foi justamente esta 
sede por novas parcerias que fez com que o advoga-
do chegasse à Câmara. 

Questionada sobre o impacto da crise internacional 
do ano passado sobre os negócios da Nosis, Viviana é 
enfática ao destacar que a empresa procurou enxergar, 
no meio da crise, oportunidades para expandir os negó-
cios. “Lembrando da semana fantástica no fi nal de 2008, 
com certeza que tivemos certo receio devido à insegu-
rança que o mercado internacional passava, mas como 
trabalhamos com informação de negócios e nossa visão 
de crises são ameaças e oportunidades conseguimos en-
contrar as oportunidades certas”, relembra.

E a postura da Nosis realmente deu resultado e hoje, 
a companhia está em primeiro lugar em todo o Merco-
sul no ramo de informações de negócios internacionais. 
Atualmente, a empresa prove informação de negócios 
de 42 países e faz uma espécie de ponte entre exporta-
dores e importadores (para conhecer melhor sobre os serviços 
da Nosis, ver box Serviços). 

“Para a Câmara de Comércio do Mercosul, esta é 
uma parceria muito importante, tendo em vista que 
um dos principais serviços que Nosis oferece é o de 
consultas de empresas argentinas, sistema que funcio-

Brasil de braços abertosBrasil de braços abertos
Martha Romano

Fotos: Divulgação
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na de modo semelhante ao oferecido pelo Serasa no 
Brasil”, explica Fábio Torquato, diretor de relações in-
ternacionais da Câmara.

De acordo com ele, esta parceria permite que a entida-
de ofereça aos associados um serviço a mais, de consulta 
das empresas argentinas com quem pretendem trabalhar, 
dando maior segurança ao negócio. Além disso, a Câma-
ra de Comercio do Mercosul passa a trabalhar com um 
banco de dados ainda maior, com um número maior de 
informações de operações de comércio exterior de países, 
principalmente da América Latina. 

Sobre a Nosis
A Nosis foi fundada em 1988 para atuar no mer-

cado de informações de antecedentes comerciais. É 
uma espécie de Serasa argentino. Desde então, a em-
presa tem evoluído diante da constante incorporação 
de novas tecnologias informáticas, a ampliação das 
fontes de informação e a criação permanente de no-
vas técnicas analíticas. 

Atualmente, mais de 15 mil clientes recebem os 
serviços da companhia. Os conteúdos da base de 
dados estão expostos de forma clara e analítica para 
facilitar uma rápida compreensão. Com software de-
senvolvido por técnicos especializados e com o mais 
avançado sistema de computação e comunicação, a 
Nosis responde a mais 3 milhões de consultas men-
sais por meio da internet. 

Abaixo estão alguns serviços oferecidos pela Nosis:
- Sistema de Antecedentes Comerciaias (SAC): é 
possível efetuar qualquer tipo de consulta sobre ante-
cedentes  comerciais, judiciais e bancários de pessoas 
jurídicas e físicas da Argentina. Além disso, o sistema  
gratuito de seguimento torna possível receber automa-
ticamente antecedentes sobre empresas ou pessoas em 
monitoramento. 
- Notícias e Mercado (NYM): informa em tempo real 
cotações dos mercados nacionais como ações, commo-
dities, taxas, moedas, futuros, entre outros. Também  

mostra o panorama dos mercados internacionais. 
- Serviços de Marketing (Mkt): o propósito é tornar 
mais efi cientes as campanhas de marketing. Para isso, a 
Nosis lista empresas e pessoas com perfi s selecionados. 
A grande qualidade das bases de dados que oferecem 
permite obter resultados melhores e mais rapidez.  
- Importações Exportações (EXI): o serviço é uma 
opção para efetuar consultas de comércio exterior, já que 
oferece informação de importações e exportações dos se-
guintes países: Argentina, Bolívia, Brasil, Colômbia, Chile, 
Equador, Espanha, Paraguai, Perú, Uruguai  e Venezuela.

Serviços

Nosis e Câmara: 
parceria que tem 
tudo para ser muito 
bem sucedida
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Mercosul for export – Como é esta história do 
“veterinário elétrico”?
Paulo Tadeu Silva D’Arcadia – Foi um brincadeira 
do professor da USP Fernando Selles, com quem traba-
lhei no Programa Luz para Todos. Ele dizia que o setor 
elétrico era muito plural com engenheiros, economistas, 
advogados, administradores, mas eu era pioneiro, o pri-
meiro veterinário elétrico.

ME – O Sr. trabalhou no Programa Luz para Todos?
PA – Sim. Fui assessor da presidência de Furnas e atuei 

como coordenador regional na área geoelétrica da em-
presa entre 2005 e 2008. Esta coordenação englobava os 
estados de Goiás, Minas Gerais, Espírito Santo, Rio de 
Janeiro e São Paulo. Uma experiência valiosíssima, acre-
dito que este tenha sido o mais importante projeto socio-
econômico do governo Lula, com mais de dois milhões 
de famílias benefi ciadas com a chegada da luz, 300.000 
ligações no período e na região que coordenei. Foi como 
transportar pessoas que nem conheciam eletricidade em 
um túnel do tempo – saiam do século XIX para o sécu-
lo XXI, como simbolizou o presidente. Tribos, regiões 
quilombolas, assentamentos, comunidades isoladas, ilhas 
de pescadores; algumas dessas comunidades estavam tão 

Paulo Tadeu Silva D’Arcadia é médico-veterinário pela Universidade Federal de Uberlândia, mas quem ima-
gina encontrá-lo às voltas com doenças animais, reprodução ou cálculos nutricionais, vai se surpreender. 
Paulo Tadeu atua hoje no setor de energia, presidente licenciado de uma empresa constituída há pouco mais 

de um ano – a Ybare Energia, que em seus primeiros passos neste complexo e dinâmico mercado elétrico brasileiro, 
sinaliza vigorosamente com projetos de geração térmica. 

Interlocutor assíduo da Câmara de Comércio do Mercosul, fala a nossa revista com um olhar aguçado sobre as 
oportunidades do sul de Minas. Este inquieto mineiro, nascido em terras paulistas de Espírito Santo do Pinhal, ex-
põe um pouco de sua trajetória, mas principalmente seu olhar sobre as oportunidades no Brasil de hoje.

Energia

Energia e 
desenvolvimento 

para o sul de 
Minas

Energia e 
desenvolvimento 

para o sul de 
Minas

Fábio Torquato
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perto e ao mesmo tão longe da luz. Foi uma decisão po-
lítica grandiosa pela generosidade, mas sobretudo pela vi-
são de um governo que inverteu prioridades, colocando 
a inclusão como foco prioritário – a inclusão pela escola, 
pela alimentação, pela Luz, por políticas de gênero e raça.

ME – O Programa Luz para Todos foi sua transi-
ção para o mercado de energia elétrica?
PA – Na verdade, meu interesse pelo assunto vem do pe-
ríodo em que fui prefeito de Poços de Caldas, que possuía 
uma pequena autarquia elétrica que foi modelo para o 
Brasil durante muitos anos, pela efi ciência, rentabilidade, 
gestão enxuta e qualidade de serviços. Estive muito pre-
sente nas questões que envolviam o DME- Departamen-
to Municipal de Eletricidade e isso abriu um horizonte 
fascinante de conhecimento e curiosidade. Depois que saí 
da prefeitura em 2004, tive a felicidade de ir para Furnas e 
ao mesmo tempo, integrar o Conselho de Administração 
da termoelétrica de Ibirité e da Gasmig, onde a Petrobras 
tem participação. No caso da Gasmig, nossa ação como 
prefeito foi fundamental para a chegada do gás natural 
para o sul de Minas. Atuando junto ao governo federal 
e estadual e à Petrobrás, tivemos sucesso no arranjo que 
permitiu a nova composição acionária da distribuidora. 
Outro professor da USP, o Ildo Sauer, então diretor da 
Petrobrás, compreendeu a importância desta iniciativa 
que resultou na construção do gasoduto Paulínia – Jacu-
tinga e daí para frente, até Poços de Caldas, Andradas e 
Caldas, pela Gasmig.

ME – Qual a importância do gás natural para 
sua região?
PA – Só pode ser comparada em termos de impacto es-
tratégico com a construção de Furnas e das redes e su-
bestações que mudaram o perfi l econômico do país, com 
particular e decisiva contribuição para Poços de Caldas, 
que naquele momento deixou a condição de uma cidade 
estagnada economicamente para ingressar na industriali-
zação, mudando radicalmente sua economia. 

ME – A Ybare desenvolve quais projetos de 
eletricidade?
PA – Não estamos atuando somente nesta área, já temos 
um pequeno braço no saneamento e meio ambiente. Es-
tamos construindo arranjos participativos de biomassa e 
pequenas centrais hidrelétricas, mas concluímos um pro-
jeto de usina termelétrica para o sul de Minas, em condi-
ções de participar do próximo leilão de energia. O sul de 
Minas reúne condições especiais para um projeto como 
o nosso, em função da necessidade de expansão da rede 
de gás, presença de redes de alta tensão, disponibilidade 
de água, proximidade com os grandes centros de carga e 

uma espécie de va-
zio regional de ge-
ração. Um investi-
mento como esse é 
um passo decisivo 
para o desenvolvi-
mento regional.

ME – Você pare-
ce focar bastan-
te esta questão 
do desenvolvi-
mento regional. 
Por quê?
PA – O sul de Mi-
nas é uma região 
muito interessante, com economia diversifi cada, é a se-
gunda região econômica do Estado. Entretanto, padece 
da ausência de um projeto integrado de desenvolvimento, 
o que compromete suas possibilidades. Temos algumas 
cidades médias de grande potencial e dinamismo econô-
mico, mas que concorrem entre si. É preciso organizar e 
sistematizar essas vocações, pensar a infraestrutura num 
traçado integrador, lutar por um aeroporto a ser instala-
do em local convergente para as maiores cidades, de tal 
modo que seu entorno seja mais um espaço de atração 
de investimento, seja um receptor da produção exportá-
vel e favoreça as importações, além de viabilizar o trans-
porte de passageiros, inviável para os municípios indivi-
dualmente, mas com grande demanda somada. Por fi m, 
aprofundar estudos para uma adequação tributária que 
aumente sua competitividade.

ME – Como fazer esta articulação?
PA – Esta é uma região rica de possibilidades, pos-
sui três universidades federais, escolas e institutos téc-
nicos, além de outras instituições de ensino de cará-
ter privado e de alto nível. Tem uma população com 
alto nível de escolaridade e renda per capita relevante. 
Combina agricultura, em especial o café e suas infi n-
dáveis possibilidades, é possível e necessário resgatar a 
produção de vinhos fi nos. A indústria é representada 
desde pequenas manufatureiras, com especial destaque 
para os doces e a confecções, até grandes empresas de 
transformação, como o alumínio e suas redes perifé-
ricas. O setor eletroeletrônico numa ponta e as mine-
radoras na outra, além, obviamente, do seu particular 
vale do silício e sua tecnologia avançada. Com essas 
possibilidades constitui-se em uma das mais promisso-
ras regiões do país, mas que exige esforços para o di-
álogo, o entendimento e acreditar mais nos resultados 
das relações entre prefeituras, estado e união.
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Paulo D’Arcadia: “O sul de Minas é 
uma região muito interessante, com 

economia diversificada”
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Mercosul em Foco

Enquanto o mundo desenvolvido ainda se empe-
nha em erguer-se das conseqüências da crise in-
ternacional que elevou o desemprego, freou o 

consumo e estacionou a produção industrial, países em 
desenvolvimento assistem forte aceleração do mercado 
doméstico e exibem taxas de crescimento invejáveis. Em 
alguns casos, como o do Brasil, houve até elevação da 
taxa básica de juros a fi m de reduzir a velocidade da ex-
pansão da demanda interna.

 Em 2010, Brasil, Argentina, Paraguai e Uruguai, 
membros plenos do Mercosul, ostentarão pelo tercei-
ro ano seguido, crescimento do Produto Interno Bruto 

(PIB) acima da média mundial. Para este ano, a expec-
tativa de crescimento médio para estes países está em 
torno de 7,5% a 8%. O bom desempenho do bloco es-
teve muito atrelado a expansão das exportações de bens 
intensivos em recursos naturais para atender a sempre 
robusta demanda chinesa. Mas não foi só isso. Nos últi-
mos anos, elevaram-se os investimentos públicos e pri-
vados e, principalmente, o crédito para a população e, 
consequentemente, alta no consumo interno.

 Os bons números do PIB são também refl etidos 
no comércio intra-bloco, que tem retomado o bom nível 
de trocas do período pré-crise. Para 2010, o comércio 
bilateral Brasil-Argentina deve bater novo recorde, com 
uma expectativa de 34 bilhões de dólares. Além disso, a 

O Crescimento vem do SulO Crescimento vem do Sul
Fábio Torquato*
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relação entre os dois países tem se consolidado cada vez 
mais. Do lado brasileiro, contata-se que a Argentina tem 
sido a principal plataforma de internacionalização das 
empresas brasileiras, que tem investido aproximadamente 
11 bilhões de dólares no país. No sentido inverso, vemos 
que as empresas argentinas se internacionalizaram pelo 
Brasil com investimentos na ordem de 3,5 bilhões de dó-
lares, principalmente em setores como energia, siderur-
gia, alimentos e a produção de soja. Ademais, projetos de 
investimentos na área de Energia entre Brasil e Paraguai 
ou no setor Alimentos entre Brasil e Uruguai dão sinais 
de maior maturidade do Mercosul, que não quer mais se 
resumir apenas em questões de comércio.

Integrar para competir globalmente
Por múltiplas razões, a maior integração produtiva no 

Mercosul deve ser incentivada ainda mais: redução das as-
simetrias entre as economias membros, o aprofundamen-
to do processo regional de unifi cação de políticas macro-
econômicas e, por último, e mais importante, a criação de 
cadeias produtivas globais.

Diante da acirrada competição no mercado internacio-
nal, apenas o fomento no bloco para a criação de setores 
que operem em escala global pode assegurar a manuten-
ção da produção e do emprego em inúmeras áreas. É no-
tável a extrema competitividade chinesa que se vale, entre 

outros elementos, do mecanismo cambial para conquistar 
mercados mundo afora. O peso chinês nas importações 
dos países do bloco é cada ano mais acentuado e não 
ocorre sem deslocar comércio entre os quatro países. Em 
2009, a China se estabeleceu como a segunda maior ori-
gem de importados do Brasil, terceiro da Argentina, pri-
meiro do Paraguai e segundo do Uruguai.

Estes números preocupantes tornam urgente e indis-
pensável uma coordenação pública e privada destes pa-
íses visando fortalecer a integração física e energética 
da região. Levar a frente projetos de infra-estrutura que 
reduzam custos, gerem crescimento econômico e enco-
rajem o surgimento de novos negócios no bloco devem 
ser encarados como prioridade. No cenário político bra-
sileiro, com a defi nição das eleições presidenciais, espera-
se que haja maior atenção ao processo de integração do 
Mercosul, dada sua importância no posicionamento da 
região na nova confi guração do comércio internacional. 
Enquanto isso, as expectativas estrangeiras sobre uma 
continuidade do atual governo nutrem perspectivas de 
aprofundamento das políticas de integração no comércio, 
economia e agricultura entre os países do bloco.

*Fábio Torquato é Diretor de Relações Internacionais da 
Câmara de Indústria e Comércio do Mercosul e Américas.
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Acontece

Santa Fé, Argentina: parceria de 
sucesso

O presidente da Câmara de Comércio do Mercosul, 
Miguel Paletta, esteve reunido com o Governador da 
Província de Santa Fé (Argentina), Dr. Hermes Binner, em 
setembro. A convite do Assessor Jurídico do Governo, Dr. 
Marcos Vera, os representantes da Câmara de Comércio 
do Mercosul puderam conhecer as necessidades locais e 
desenvolver parcerias. Na oportunidade, o Governador 

de Santa Fé (Argentina) convidou as empresas brasileiras para que 
participem da reconversão do Porto de Santa Fé, principalmente empresas do seguimento de 
construção, administração de portos, consultorias e investidores estrangeiros.

Nos dias 09 a 12 de Maio, a Câmara de Comércio do Mercosul e Américas 
participou de uma Rodada de Negócios organizada pela Apex Brasil em 
Dubai. Na ocasião, a entidade foi representada pelo Diretor de Relações 
Internacionais, Fábio Torquato. O evento abrangeu os setores de 
Alimentos & Bebidas, Casa & Construção, Máquinas & Equipamentos 
e Autopeças. No total, foram realizadas 45 reuniões com compradores 
dos Emirados Árabes e outros países da região, como Bahrain, Arábia 
Saudita, entre outros. Durante as reuniões, surgiram muitas demandas 
que serão desenvolvidas junto aos membros da entidade.

Rodada de Negócios em Dubai

A Câmara e Indústria e Comércio do Mercosul e Américas, 
no mês de julho, consagrou uma aliança com empresários 
portugueses para formação de um extensão da Câmara do 
Mercosul em Portugal na cidade de Matosinhos. Durante a 
passagem do presidente Miguel Lujan Paletta e do diretor 
jurídico Alexandre Arnone pelo país, visitaram várias empresas 
portuguesas, de vários seguimentos que têm interesse em 
sua internacionalização para os países da América Latina, em 
especial o Brasil.

Além mar

Fotos: Divulgação
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No mês de Abril, a Câmara de Comércio do 
Mercosul participou de um evento na Cidade 
de Ribeirão Preto realizado pela Associação de 
Indústria e Comércio da cidade (ACIRP). Na ocasião, 
participaram empresários e autoridades para discutir 
assuntos do Mercosul e interesses comerciais. O 
evento contou com a participação do Deputado 
José Paulo Tóffano, presidente da Representação 
Brasileira no Parlamento do Mercosul, Sr. José 
Carlos Carvalho, presidente da ACIRP, e Miguel 
Paletta, presidente da Câmara do Mercosul, que 
trocaram homenagens. O evento marca o início 
da parceria entre a ACIRP e a Câmara do Mercosul 
para desenvolver projetos de exportação para as 
empresas de Ribeirão Preto e região.

Na primeira semana de Abril, o 
presidente Miguel Lujan Paletta e 
o Diretor Jurídico Internacional Dr. 
Alexandre Arnone da Câmara de 
Comércio do Mercosul estiveram no 
Panamá. A visita teve dois objetivos 
principais: a abertura do Comitê Panamá 
da Câmara do Mercosul e a visita à Zona 
Franca de Colón (maior Zona Franca 
do mundo). Também foram fi rmados 
convênios com dirigentes da Zona Franca 
para a instalação de um showroom da 
Câmara do Mercosul, para divulgação e 
comercialização de produtos.

Zona Franca de Colón

Encontro em Ribeirão Preto

No início de Maio, a Câmara do Mercosul, representada por seu 
presidente, Miguel Paletta, e o diretor de relações internacionais, Fábio 
Torquato, estiveram na cidade de Itatiba. Em parceria com o Senai, a 
Câmara do Mercosul prepara-se para atender a um grupo de empresários 
do setor moveleiro da cidade, visando a internacionalização destas 
empresas. Além disso, foram realizadas visitas técnicas a empresas 
de móveis planejados e mármore. Por fi m, as integrantes da Câmara 
realizaram uma reunião com o Prefeito da cidade, Sr. João Fattori, com 
o objetivo de desenvolver novas parcerias.

Visita a Itatiba
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Acontece

No dia 27 de março, foi comemorado em Poços de Caldas 
(MG) o aniversário de 50 anos da Associação Sul Mineira 
de Imprensa – ASI. Concomitante, aconteceu o 9° Ciclo de 
Conferências da Imprensa Brasileira, promovido pela Federação 
Nacional da Imprensa-Fenai-Faibra. Neste evento, participaram 
os diretores e o presidente, Miguel Lujan Paletta, da Câmara 
de Comércio do Mercosul do qual foi homenageado com o 
troféu pelo reconhecimento da atuação e contribuição para o 
aprimoramento da imprensa em Minas Gerais.
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ASI comemora 50 anos

Construsul

A Câmara de Indústria e Comércio do Mercosul e 
Américas representada pelo seu diretor de comércio 
exterior, Vicente Dias Vecina Junior, participou da 
14ª Feira Internacional da Construção (Construsul), 
realizada nos dias 4,5,6 e 7 de agosto de 2010, na cidade 
de Porto Alegre/RS, ao lado de empresas brasileiras 
e estrangeiras com total apoio de autoridades de 
governo do estado do Rio Grande do Sul. Essa foi mais 
um oportunidade de realizar importantes contatos e 
fi rmar laços comerciais e políticos indispensáveis para 
futuras negociações.

Parceria internacional

O presidente de Câmara de Comércio 
do Mercosul, Miguel Paletta, e o 
diretor jurídico, Dr. Alexandre Arnone, 
fi rmaram na Argentina no mês de 
Setembro de 2010 um convênio 
de cooperação com a Federação 
Internacional Econômica e Cultural 
Argentina Coreana, na presença de 
seu presidente, Sr. Young Kong. O 
objetivo do convênio é desenvolver 
atividades de promoção comercial 
abrangendo as áreas de atuação da 
Câmara e da Federação.
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Para fazer do seu negócio uma potência, conte com as nossas.
Motores industriais e marítimos Scania.

Mova seus negócios com os motores Scania. Tecnologia que impulsiona 

equipamentos e embarcações. Máquinas robustas, de alta confi abilidade e 

desempenho, que respeitam o meio ambiente e o seu investimento. Afi nal, duram 

muito, exigindo o mínimo de manutenção. Motores Scania. Potência que você 

sente, principalmente nos seus resultados.

www.scania.com.br

scania_motores.indd   1 13/03/09   12:16
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Responsabilidade social

Martha Romano

“Viver e não ter a vergonha 
de ser feliz”

“Viver e não ter a vergonha 
de ser feliz”

O trecho que dá título à reportagem é extraído 
da música “O que é, o que é?”, de Gonzagui-
nha. A canção é uma ode à vida e à alegria. 

E, com certeza, ela não foi escolhida por acaso. Nos 
próximos parágrafos, conheceremos a história da ONG 
São Joaquim, que busca resgatar a vontade de viver dos 
idosos. Afi nal, “sempre desejada. Por mais que esteja er-
rada. Ninguém quer a morte. Só saúde e sorte”.

Quando se é jovem, é raro pensar em como será 
a vida depois dos 60 anos. Escola, faculdade, casa-
mento, cursos no exterior, filhos, trabalho. Por uma 
ou outra experiência citada anteriormente todos vão 
passar um dia. Mas e depois de tudo isso?  Em segui-
da vem uma fase que, se bem aproveitada, pode ser 
uma das mais prazerosas. 

Contudo, como isso não depende apenas de cada 
pessoa, existe a Associação São Joaquim que ajuda os 

idosos a envelhecer de forma saudável e ativa. Para 
isso, a instituição promove atividades e ofi cinas diver-
sas, sempre com o objetivo de fazer os participantes 
desenvolverem a saúde corporal, emocional e mental 
e, é claro, combater o ócio. 

Na terceira idade, é comum os idosos sofrerem al-
gum tipo depressão devido ao grande tempo livre dis-
ponível. É justamente para evitar que eles cheguem a 
esse ponto que a São Joaquim promove os encontros 
no Centro de Convivência de Carapicuíba desde 2006, 
quando a entidade foi fundada. “Depois de começa-
rem a participar das atividades, as pessoas recuperam 
sua auto-estima, sua força de viver. Acabam resgatan-
do um novo sentido para a vida”, afi rma Mônica Ro-
sales, diretora presidente da ONG.

Ela conta que houve casos em que a pessoa chegou 
bastante abatida na primeira atividade e que, em mais ou 
menos três meses, se transformou completamente. “Já 
presenciamos verdadeiros milagres”, diz. 

Fotos: Divulgação



33www.ccmercosul.org.br

Um dos principais motivos, de 
acordo com Mônica, está nos vínculos 
de amizade criados entre os frequen-
tadores da São Joaquim. Ela explica 
que, a princípio, o idoso tem a expec-
tativa de receber atenção somente dos 
fi lhos e de outros familiares, mas com 
o tempo, ele passa a prestar atenção ao 
redor e a passar mais tempo com os 
novos amigos. 

Até 2025, segundo a Organização 
Mundial da Saúde (OMS), o Brasil 
será o sexto país do mundo em núme-
ro de idosos. Para se ter uma ideia, o 
Instituto Brasileiro de Geografi a e Es-
tatística (IBGE) constatou que o nú-
mero de pessoas com mais de 60 anos 
saltou de 14,8 milhões em 1999 para 
21,7 milhões em 2009. 

Corpo, mente e alma
Se o ócio é um dos principais inimigos na terceira ida-

de, nada melhor do que tentar preencher o tempo o má-
ximo e da melhor forma possível. Mas como cada caso 
é um caso, a ONG São Joaquim separou as atividades 
desenvolvidas em três categorias. 

A saúde corporal engloba ginástica, ginástica funcional 
e dança. Já a saúde emocional abrange terapia artística, 
música, trabalhos manuais, artesanato, jardinagem e ervas. 
Enquanto a saúde mental/consciência está focada na alfa-
betização, palestras, trabalhos biográfi cos e na narrativa de 
contos. No quarto grupo, estão todas as outras atividades 

como, por exemplo, visitas domiciliares a idosos, encon-
tros com saraus e resgate das festas cristãs. Entre as mais 
populares, estão a ginástica, a aula de violão e o coral. 

Como o perfi l dos participantes é formado principal-
mente por viúvas, Mônica revela que ainda não houve 
nenhum novo casal surgindo nas dependências da ONG. 
Entretanto, ela faz questão de frisar que paquera, essa 
sim, já houve. 

Quanto aos motivos que levam o idoso à entidade, a di-
retora conta que eles chegam à associação por diferentes 
razões. “Há de tudo. Filhos trazendo pais com o interesse 
que melhorem sua qualidade de vida. Outros que se res-
sentem da pouca atenção que os fi lhos lhe dedicam.” 

A Associação São Joaquim surgiu em 2006 com a proposta de ajudar os 
idosos a envelhecerem de forma saudável e feliz

Entre as 
atividades 
desenvolvidas 
pela ONG, 
estão ginástica, 
aula de música, 
artesanato, 
jardinagem 
e trabalhos 
biográficos
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Projeto Quim
Das ideias mais simples surgem as melhores 

iniciativas. Em 2008, uma empresa de papel do 
Rio Grande do Sul fez uma doação à Associa-
ção São Joaquim. Esse fato poderia ter passado 
despercebido, mas não foi o que aconteceu. A 
ONG aproveitou a oportunidade para criar o 
Projeto Quim, voltado para a inclusão do idoso 
e para a geração de renda a partir da produção e 
da venda de cadernos. 

Mas antes que o projeto se tornasse realida-
de, foi preciso defi nir o perfi l dos benefi ciados: 
disponibilidade de tempo, necessidade de recur-
so, habilidade manual e comprometimento. Seis 
pessoas (2 homens e 4 mulheres) foram escolhidas. Passada 
essa primeira fase, mãos à obra. 

Dois anos depois, essas mesmas 6 pessoas continuam no 
projeto e, por mês, conseguem produzir 600 cadernos. 40 % do 
valor arrecadado com a venda dos produtos fi ca com os partici-
pantes e o restante cobre as despesas do Quim. Mas o dinheiro, 
com certeza, não é o mais importante.

Para Cláudio, 64 anos e um dos integrantes do projeto: “o 
melhor é poder fazer algo útil, ter compromisso e respon-
sabilidade. O grupo, os amigos que fazemos, é muito bom, 
melhora o astral”. 

O Projeto Quim nasceu em 2008; por mês, são poduzidos 600 cadernos
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Turismo

Uma das primeiras coisas que vêm à cabeça quan-
do se fala no Panamá é o Canal do Panamá, que 
com 79,6 km de extensão liga o Oceano Atlân-

tico ao Pacífi co. Contudo, o que nem todos sabem é que 
o turismo está a pleno vapor e, cada vez mais, consolidan-
do-se como uma das principias atividades do país.

Se nos anos 1980, o Canal do Panamá era responsável 
por 14% do Produto Interno Bruto (PIB) panamenho, 
hoje, este número gira em torno dos 6%. Este cenário 
é explicado devido ao crescente investimento no poten-
cial turístico do país. Segundo o Ministro do Turismo 
do Panamá, Salo Shamah, a injeção de capital no setor 
vem ocorrendo de forma crescente, principalmente, nos 
últimos quatro anos. 

Para se ter uma ideia desta dimensão, de 2006 a 2010, 
foram investidos aproximadamente U$ 3 bilhões na área de 
turismo. Somente para este ano, a estimativa é de U$ 90 mi-
lhões. Devido a esse quadro promissor, a atividade turística 
deverá ser responsável até o fi nal de 2010 por 13% do PIB.

“Nos últimos anos, o turismo vem crescendo constan-
temente, razão pela qual a atividade ter adquirido grande 
importância para a economia panamenha”, diz Shamah.

Apesar de a crise econômica internacional de 2009 
ter freado um pouco o número de turistas no Panamá, 
o ministro afi rma que o setor deve crescer cerca de 
10% este ano. A projeção, de acordo com ele, é que 
o país atraia mais de 1,68 milhão de turistas em 2010. 
“Não há dúvidas de que a atividade continuará cres-
cendo nos próximos anos, especialmente se melhorar a 
situação econômica mundial.” 

Martha Romano
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Panamá: do 
Atlântico ao 
Pacífi co

Panamá: do 
Atlântico ao 
Pacífi co

Vários destinos, um só país
O Panamá, apensar de ter apenas 75.517 km2, me-

nor que o estado de Pernambuco (98.3 km2), possui 
flora e fauna bastante privilegiadas e diversificadas. 
Por conta disso, turistas de todos os cantos escolhem 
o país como destino para conhecer melhor paisagens 
paradisíacas e cultura. 

“Eu diria que uma das principais vantagens de escolher 
o Panamá como destino é que é possível encontrar uma 
imensa diversidade em uma área geográfi ca muito peque-
na. Em nosso país, o turista pode tomar banho no Caribe 
ao meio dia, almoçar e ir desfrutar uma praia do Pacífi co 
à tarde”, destaca Shamah.

Entretanto, os Estados Unidos continuam sendo a 
principal fonte de turistas. Mesmo assim, o Ministro do 
Turismo explica que há um movimento crescente de vi-

sitantes de toda a América Latina que, inclusive, vem ul-
trapassando o número de norte-americanos. O mercado 
europeu também vem mostrando interesse pelas belezas 
naturais do Panamá. 

A alta temporada compreende os meses de novembro 
a abril, período em que o sol é predominante e é pos-
sível aproveitar mais o que o Panamá tem de melhor. 
Mas em 2008, antes da crise mundial, todo o ano fi cou 
repleto de turistas. “Espero que no futuro volte a ser 
assim”, torce Shamah.

Preservação ambiental
Paralelamente ao investimento em turismo, o Panamá 

vem desenvolvendo políticas ambientais que deixariam 
os ecologistas mais ferrenhos com um sorriso de orelha a 
orelha. Isso por que todo o projeto turístico que se cons-

Cinta Costera

Fotos: Divulgação
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trói deve apresentar um estudo de impacto ambiental. 
“Os investidores do setor de turismo compreenderam que 

parte do êxito atual e do futuro no país como destino turístico 
depende da preservação da natureza”, ressalta Shamah. 

Em 1923, o Instituto Smithsonian estabeleceu no país uma 
base de investigações, o Smithsonian Tropical Research Insti-
tute, que oferece a oportunidade de estudos ecológicos a longo 
prazo. Com isso, cerca de 900 cientistas americanos e de todo 
o mundo visitam o projeto todos os anos. 

Observatório de 
pássaros

Turismo de convenções
Outro nicho que está sendo explorado pelo Panamá é o turismo de convenções, que faz parte do Plano 

Maestro de Turismo do Panamá 2007-2020. Por outro lado, o atual governo tem demonstrado interesse par-
ticular nesta modalidade e vem realizando ações para impulsioná-la. Uma das medidas é expandir a capaci-
dade hoteleira panamenha, que ajuda a destacar duas características que fazem do Panamá um local propício 
para reuniões: a posição privilegiada e a vocação histórica como país anfi trião.

Canal

Ministro do Turismo do Panamá, Salo Shamah
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Cuba: 
muito mais do que sol e praia
Cuba: 
muito mais do que sol e praia

Havana Velha

Fotos: Divulgação

Mercosul for export – O turismo é uma das prin-
cipais atividades econômicas de Cuba. Quantos 
turistas o país recebe anualmente?
Lázaro Méndes Cabrera – A chegada de visitantes 
estrangeiros a Cuba de 1995 a 2009 tem manifestado uma 
taxa de crescimento médio anual de 8,8%. Nos últimos 
dez anos, apesar dos acontecimentos internacionais ne-
gativos como guerras, gripe H1N1, desastres naturais e 
a crise global que hoje atravessa o mundo, nos mantive-

mos com crescimento anual muito promissor. No fi nal 
de 2009, de acordo com a publicação de janeiro de 2010 
da Organização Mundial de Turismo (OMT) as chegadas 
internacionais de turistas a nível mundial decaíram apro-
ximadamente 4%, em comparação com 2008. Enquanto 
Cuba terminou 2009 com 2,429,809 visitantes, um cresci-
mento de 3,46% em relação ao ano anterior.

ME – A crise econômica mundial do último ano atin-
giu diferentes setores, inclusive o turismo. Em Cuba, 
houve uma diminuição no número de turistas? 

Cuba consegue unir em um único país o moderno ao tradicional. Somente em um lugar como este é possível 
desfrutar das paisagens paradisíacas e conhecer um pouco mais a fundo a história de um lugar tanto peculiar 
quanto apaixonante. Para aqueles que apenas querem aproveitar o clima tropical enquanto toma um drinque na 

praia, Cuba é o lugar indicado para isso. Já o turista que se interessa por cultura e história, o país também é o destino certo. 
Afi nal, Cuba possui um leque de oportunidades que interessam a todos os tipos de pessoas. Não é por acaso que 

nos últimos anos o turismo cubano teve uma média anual de crescimento de 8,8%. Para falar um pouco mais sobre 
o país, a entrevista de turismo desta edição é com o embaixador Lázaro Méndes Cabrera, cônsul geral de Cuba no 
Brasil. “Cuba é mais que sol e praia. Em nossas campanhas promocionais destacamos nossa história, cultura, natu-
reza, patrimônio da humanidade, entre outros campos de interesse”, disse Cabrera.

Martha Romano
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LMC – O resultado geral do número de visitantes em 
nosso país em 2009, se comparado com 2008, foi  positi-
vo. Houve algumas diminuições nos principais mercados 
emissores como a Europa, no qual a crise teve infl uência. 
Mas com ações comerciais e promoções, conseguimos 
nos recuperar gradativamente, terminando o primeiro se-
mestre de 2010 com um crescimento de 1% em relação 
ao mesmo período do ano anterior.  Em setembro deste 
ano, houve um crescimento de 12,6% em relação ao mes-
mo mês em 2009. 

ME – Em geral, quando o turista estrangeiro vai a 
Cuba para passar as férias, o que procura?  
LMC – O comportamento e demanda dos visitantes são 
aleatórios e estão em dependência de seu conceito sobre 
férias e expectativas, do pacote turístico que adquiriu e 
o destino escolhido. Cada mercado emissor tem de for-
ma geral suas especifi cidades, mas a abertura de possibi-
lidades que o país oferece permite satisfazer a todos os 

gostos. Por isso, sempre estamos trabalhando a qualidade 
dos serviços, aspecto fundamental que todos os turistas 
procuram em qualquer lugar do mundo. 

ME – Qual o país que exporta mais turistas para Cuba? 
Quanto brasileiros visitam o país por ano? 
LMC – O primeiro emissor de turistas a Cuba é o mer-
cado canadense. No ano passado, se alcançou o número 
recorde de  mais de 914 mil canadenses. Brasil é um mer-
cado que tem emitido a Cuba nos últimos tempos entre 
13 mil e 15 mil visitantes por ano. É um mercado com 
grande possibilidades e o qual se trabalha para incremen-
tar estas cifras, considerando além de tudo nossos víncu-
los históricos e atuais. 

ME – Qual a época do ano Cuba recebe mais turistas?
LMC – A temporada alta na recepção do turismo em Cuba 
transita no período de novembro até abril. Nos meses de ju-
lho e agosto, se manifesta uma temporada que chamamos de 

Capitólio em Havana

Cienfuegos

Lázaro Méndes 
Cabrera
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média alta, infl uenciada por mercados europeus como Espa-
nha e Itália, países cuja emissão de turistas ao exterior é alta. 

ME – Cuba é conhecido por ser um país de be-
lezas exuberantes. Quais são as praias e desti-
nos mais buscados?
LMC – Cuba é mais que sol e praia. Em nossas campa-
nhas promocionais destacamos nossa história, cultura, 
natureza, patrimônio da humanidade, entre outros cam-
pos de interesse. Por ser um país caribenho, o sol e a praia 
são nossos principais produtos, sendo Varadero um dos 
destinos turísticos mais procurados para esta fi nalidade. 
Também vêm ganhando destaque internacional outros 
destinos de praia como Holguín, Cabo Coco, Cabo San-
ta María e Cabo Largo. Havana, como capital do país, 
é altamente visitada e constitui o segundo destino mais 
demandado de Cuba, sendo a principal atração o Centro 
Histórico de Havana Velha e o Sistema de Fortifi cações 
Coloniais, que se encontra na lista do Patrimônio Mun-
dial, aprovado na 6ª Reunião do Comitê Intergoverna-
mental da Convenção do Patrimônio Mundial, Cultural 
e Natural, que aconteceu nos dias 13 e 17 de novembro 
de 1982 na sede da Unesco em Paris, França. 

ME – Quais outras atrações atraem o interesse 
dos turistas? 
LMC – Outros lugares de interesse são as cidades de 

Santiago de Cuba, Trindad, Cienfuegos, Camaguey, Re-
medios e Baracoa. A busca por esportes náuticos tam-
bém está atraindo turistas que procuram contemplar 
os fundos marítimos, cuja proteção e conservação são 
temas prioritários. O balé, museus e lugares que refl i-
tam nossa história, como o monumento a Che Guevara, 
são bastante demandados. Cuba é uma país com muitas 
oportunidades para o turismo.

ME – Para os turistas que chegam ao litoral, 
Cuba é um paraíso cheio de praias maravi-
lhosas. Por outro lado, no centro de Havana, 
se pode ver conservado um centro históri-
co fascinante. Existe uma preocupação em 
manter essas duas realidades do turismo no 
país? Ou seja, promover o desenvolvimento 
do turismo nas praias e ao mesmo tempo se 
preservar a “velha” Havana com sua rica his-
tória e cultura? 
LMC –  O exemplo mais indiscutível da preocupação do 
desenvolvimento de Cuba como um lugar mais que sol 
e praia é o que vem sendo feito não apenas com nossa 
Havana Velha com seu centro histórico, mas também a 
preocupação que temos em divulgar toda nossa história, 
cultura e atrativos naturais. Esta é nossa atual campanha 
publicitária “Autêntica Cuba”, que mostra nosso leque 
de possibilidades. 

Varadero
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Fotos: Divulgação

Stand-up Comedy: 
o negócio é fazer rir
Stand-up Comedy: 

o negócio é fazer rir

Uma nova onda está tomando conta dos te-
atros, bares e televisão no Brasil: o stand-up 
comedy ou, em tradução livre, comédia em pé. 

Para quem ainda não ouviu falar, este tipo de espetáculo 
humorístico consiste na presença de uma única pessoa 
acompanhada apenas de um microfone e de seu texto. 

Nesta espécie de monólogo humorístico, vale falar 
sobre tudo. Desde situações rotineiras até preconceitos, 
contudo que seja feito com muito bom humor. Robson 
Nunes, de 28 anos, é um exemplo de ator que se aven-
turou no stand-up comedy e acredita que o gênero veio 
para fi car. Ele e a esposa Micheli Machado, de 29, pos-
suem um bar voltado para este tipo de espetáculo: o Be-
verly Hills, localizado no bairro Moema, em São Paulo. 

“Hoje em dia existem muitos humoristas de stand-

up no mercado. Talvez essa quantidade seja reduzi-
da nos próximos anos, porém, tenho certeza que o 
stand-up veio para fi car”, afi rma Nunes. Ele, que se 
autodefi ne como um “ator que faz comédia” ao in-
vés de humorista, conta que costumava fazer stand-up 
sem saber muito bem o que era. Quando fi cou saben-
do do Clube da Comédia, um dos pioneiros do gênero 
no Brasil junto com o Comédia em Pé, resolveu estu-
dar e a criar novos textos.

Atualmente, Nunes e o parceiro de palco Luiz França 
se apresentam pelo Brasil com o “3Tosterona”, espetá-
culo que recebe sempre um convidado especial e que é 
dividido em 2 atos, o primeiro de stand-up comedy, e o 
segundo com personagens. 

Já Micheli Machado faz turnê com o “Humor de Salto 
Alto”, show feito só por mulheres, onde o mestre de 
cerimônias sempre é um homem. Alguns nomes conhe-

Martha Romano
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cidos do público já dividiram o palco com a atriz. Al-
guns exemplos deles são Diogo Portugal, Rafi nha Bas-
tos, Evandro Santo (Christian Pior), Fernando Caruso, 
Rafael Cortez e Danilo Gentili.

Obrigação de fazer rir
Por incrível que possa parecer, não é nada fácil 

montar um show de stand-up. Apesar de não serem 
utilizados artefatos típicos do teatro como fi gurinos 
elaborados e atores coadjuvantes, a parte mais difícil 
está justamente no fato de o comediante ter a respon-
sabilidade de fazer o público rir de suas piadas. E, para 
isso, é necessário muito estudo e atenção.  

Como o próprio Robson Nunes disse, ele estudou 
bastante quando decidiu montar um espetáculo do gê-
nero. E, segundo revela, continua se empenhando ao 
máximo para encontrar piadas novas. No caso dele, que 
é negro, costuma fazer muita piada de negros, apesar de 
não se limitar apenas a este tema. 

“Sempre fi co nervoso e essa é a grande graça de fazer 
não só stand-up, mas de ser ator. Contudo, depois da 
primeira piada tudo fl ui normalmente”, diz Nunes. De 
acordo com ele, o desafi o é diário e, portanto, é preciso 
se preparar bastante. 

Questionado sobre quais tipos de piadas não gosta, 
Robson diz que as piadas que desrespeitam alguém 
não fazem seu estilo. “Por mais que seja humor, acre-
dito que é válido transmitir alguma mensagem sempre 
que possível”, defende. 

Onde tudo começou
O stand-up comedy teve início no fi nal do século XIX 

nos Estados Unidos. Neste período, esses comediantes 
eram vistos como contadores de piadas que entretiam a 
plateia antes das atrações principais.  

Com o surgimento dos “clubes de comédia” na déca-
da de 1960 do século seguinte, o stand-up tornou-se bas-
tante popular entre os boêmios intelectuais americanos. 
Nomes como Woody Allen, Shelley Bermn e Bill Cosby 
surgiram neste contexto. 

No Brasil, o gênero começou de forma discreta no 
fi nal dos anos 1990 e ganhou bastante força no início 
dos anos 2000. Foi justamente nesta época que surgiu 
no Rio de Janeiro o primeiro grupo de stand-up comedy 
brasileiro o “Comédia em Pé”. Em seguida, o “Clube da 
Comédia Stand-up” foi criado em São Paulo. 

Dogmas do stand-up
Com o crescente número de grupos de stand-up aparecendo no mercado, o pio-

neiro “Comédia em Pé” criou dez regras básicas para aqueles que pretendem fazer 
o público se divertir da melhor forma possível sem desrespeitar o trabalho alheio.

Uma das principais delas é somente se apresentar com texto próprio. Desta for-
ma, nada de bancar o “engraçadinho” e pegar piadas prontas de internet ou de outros 
humoristas.  Outro ponto muito importante é que o comediante tem que se apresentar 
em dupla, jamais em grupo. 

Também, como já foi citado anteriormente, não é permitido utilizar sonoplastia, 
marcação de luz ou cenografi a. 

Serviço 
De quinta a domingo, o bar Beverly Hill apresenta uma grande variedade de esquetes e stand-up comedy. 
Endereço: Av. Jurucê, 1001, Moema - São Paulo/SP
Telefone: (11) 5054-3815
Email: contato@bhills.com.br

Robson Nunes: “Por mais que seja humor, acredito que é 
válido transmitir alguma mensagem sempre que possível”
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Drops

Tropa de Elite 2

O fi lme “Tropa de Elite 2 – O inimigo agora é outro” deve 
alcançar rapidamente os 5,2 milhões de espectadores na segun-
da semana de exibição. Em dois fi nais de semana, a sequência 
de José Padilha superou bilheterias de “Nosso Lar” e “Chico 
Xavier”. Juntos, os três fi lmes já venderam mais de 12 milhões 
de ingressos. Em “Tropa 2”, o capitão Nascimento, vivido pelo 
ator Wagner Moura, volta como comandante do Bope e depois 
sub-secretário de Inteligência do Rio de Janeiro. 

Corrida para o Oscar

Diferente dos anos anteriores, as atenções estão todas 
voltadas em torno da disputa pelo Oscar de melhor 

atriz.  Nas últimas edições do prêmio, os homens têm 
dominado os papeis fortes. Em 2010, as performan-
ces femininas vêm atraindo maior repercussão. Alguns 
observadores de Oscar enxergam até 15 possíveis can-
didatas às cinco indicações de melhor atriz. Entre os 
nomes estão Juliane Moore, Natalie Portman,  Nicole 
Kidman, Anne Hathaway e Naomi Watts.

“The Event”: novo “Lost?”

Os fãs de Lost fi caram órfãos com o fi nal da série americana. 
Depois da tentativa frustrada de “Flashforward”, agora é a vez 
de “The Event”, que estreou no Brasil em outubro, tentar causar 
o mesmo frisson em torno de seus mistérios. Com narrativa não 
linear, a série conta a história de diversos personagens envolvidos 
com o atentado ao presidente dos Estados Unidos, Eli Martinez 
(Blair Underwood). Agora, resta saber se “The Event” consegui-
rá repetir o sucesso de “Lost” ou irá no mesmo caminho de mui-
tos seriados e será cancelado já na primeira temporada.  

Fotos: Divulgação

Novo álbum

A banda califor-
niana Red Hot 
Chili Peppers 
deve lançar um 
novo álbum em 
breve, segundo o baterista Chad Smi-
th informou ao site “MusicRadar”. O 
CD, que já tem metade das músicas 
gradas, será o décimo disco de estúdio 
da banda e o primeiro com o guitar-
rista Josh Klinghoffer, que substituiu 
John Frusciante no ano passado.

Exposição Wim Wenders

O cineasta alemão Wim Wenders traz a exposi-
ção de fotografi as “Lugares, Estranhos e Quie-
tos” para o Brasil pela primeira vez. A mostra 
fi cará em cartaz no Museu de Arte de São Paulo 
(Masp) até janeiro e retrata lugares distantes da 
Armênia, Brasil, Austrália e Japão.  Wenders ain-
da é o homenageado na 34ª Mostra Internacio-
nal de São Paulo. "Paris, Texas" (1984), "Asas do 
Desejo" (1987) e "Um Filme para Nick" (1980) 
estão entre os fi lmes que serão exibidos.  
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Oportunidade de Negócios

Ofertas
Confecção
Empresa brasileira do setor de 
confecção, especializada em moda 
praia feminina, busca parceiros, 
distribuidores e/ou representan-
tes no exterior. Cód. 84

Confecção
Empresa brasileira do setor de 
confecções em tecidos, especia-
lizada em jeans e sarja, procura 
parceiros, distribuidores e/ou 
representantes no exterior para 
comercialização de seus produtos. 
Cód. 86

Chocolates
Empresa brasileira produtora de 
chocolates busca parceiros, distri-
buidores e/ou representantes no 
exterior para comercialização de 
seus produtos. Cód. 73

Construção
Empresa brasileira produtora de 
acessórios poliméricos para redes 
compactas de distribuição de 
energia elétrica e produtos de ele-
troferragens, busca representantes 
e/ou distribuidores no exterior 
para expandir suas atividades 
internacionalmente. Cód. 76

Cosméticos
Empresa brasileira especializada 
em cosméticos para o cuidado 
dos pés busca parceiros, repre-
sentantes ou distribuidores no 
exterior. Cód. 72

Decoração
Empresa brasileira busca par-
ceiros no exterior. Especiali-
zada em Quadros decorativos, 
possui uma tecnologia dife-
renciada e de alta qualidade. 
Cód. 75

Decoração
Empresa brasileira produtora de 
quadros, gravuras e painéis decora-
tivos busca parceiros, distribuido-
res e/ou representantes para seus 
produtos no exterior. Cód. 80

Decoração
Empresa brasileira especializada 
na fabricação de peças e aces-
sórios para decoração de quarto 
infantil procura parceiros, distri-
buidores e/ou representantes em 
outros países para vender seus 
produtos. Cód. 83

Eletrodomésticos
Empresa brasileira fabricante de 
eletrodomésticos deseja desen-
volver novos parceiros, distri-
buidores e/ou representantes no 
exterior para comercialização de 
seus produtos. Cód. 81

Gabinetes e Assessórios
Empresa brasileira produtora de 
gabinetes, caixas e acessórios em 
plásticos, tem interesse em desen-
volver seus produtos comercial-
mente em outros países por meio 
de parceiros, distribuidores e/ou 
representantes. Cód. 82

Iluminação
Empresa brasileira do ramo de 
iluminação pública busca parcei-
ros no exterior para expandir suas 
atividades. Cód. 74

Lanternas
Empresa brasileira especializa-
da na fabricação de lanternas 
busca parceiros, distribuidores 
e/ou representantes no exte-
rior. Seus produtos possuem 
aplicação em autopeças, sinali-
zações, utilidades de segurança, 
entre outras. Cód. 79

Material de Construção
Empresa brasileira do setor de 
tubos e conexões procurar por par-
ceiros, distribuidores e representan-
tes no exterior para comercialização 
de seus produtos. Cód. 71

Metais
Empresa brasileira produtora de 
artefatos metais procura por parcei-
ros, distribuidores e/ou representan-
tes no exterior. Seus produtos têm 
aplicação nos setores de Aviação, 
Automotivo, Energia, Municipal, 
Marítimo, Sinalização, Telecomuni-
cação e Agrícola. Cod. 66

Móveis
Empresa brasileira do setor de mó-
veis deseja expandir seus negócios 
para outros países. Para isso, busca 
parceiros, distribuidores e/ou repre-
sentantes que possam desenvolver 
tal trabalho. Cód. 68

Ração Animal
Empresa brasileira produtora de suple-
mentos para rações animais procura 
parceiros, distribuidores e/ou repre-
sentantes para expandir suas atividades 
no mercado internacional. Cód. 70

Refrigerantes
Empresa brasileira de refrigeran-
tes, sucos e água, busca distribui-
dores no exterior para comerciali-
zação de seus produtos. Cód. 77

Semi-Jóias
Empresa do setor de Semi-Jóias 
busca parceiros, distribuidores e/ou 
representantes no exterior para aber-
tura de novos mercados. Cód. 78

Sucos e Aromas
Empresa brasileira produtora de 
sucos e aromas naturais busca 
parceiros para desenvolver seus 
produtos no exterior. Cód. 67
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Demandas
Açúcar
Empresa da Turquia procura 
fornecedores de açúcares de cana 
ou de beterraba e sacarose quimi-
camente pura, no estado sólido. 
Cód. 99

Álcool Etílico
Empresa da Colômbia do setor 
de bebidas necessita de fornece-
dores de álcool etílico não desna-
turado. Cod. 90

Autopeças
Empresa dos Emirados Ára-
bes procura empresas que 
possam fornecer autopeças. 
Os itens solicitados são varia-
dos. Cód. 97

Bebidas
Empresa do Irã deseja encontrar 
fornecedores de bebidas. O produ-
to que se busca são drinks energéti-
cos. Cód. 105

Café
Empresa do Canadá do ramo de 
café, busca fornecedores brasi-
leiros de café em grão. Cód. 98

Carnes
Empresa colombiana procura por 
fornecedores de carnes e produ-
tos correlatos. Cod. 88

Carnes
Empresa de Taiwan procura 
potenciais fornecedores de carne 
bovina e de aves. Cód. 102

Cereais
Empresa do Chile busca fornece-
dores de produtos preparados à 
base de cereais, farinhas, amidos e 
leite. Cod. 87

Chás
Empresa da Turquia está 
procurando fornecedores de 
café, mate, chá e outras
especiarias. 
Cód. 100

Couros
Empresa da Rússia busca for-
necedores de peles e couros. 
Cód. 101

Frango
Empresa do Oriente Médio busca 
fornecedores de frango e produ-
tos correlatos para abastecer 
a região. 
Cód. 103

Frutas
Empresa dos Emirados Ára-
bes busca por fornecedores de 
frutas cítricas, especialmente 
limão e laranja. 
Cód. 96

Frutos do Mar
Empresa da Argentina trabalha 
com produtos do mar e busca 
por fornecedores de frutos 
do mar. 
Cód. 94

Madeiras
Empresa da Venezuela do setor 
madeireiro necessita de painéis 
de média densidade (mdf). 
Cód. 92

Óleo de Soja
Empresa australiana está pro-
curando por fornecedores de 
produtos relacionados ao óleo 
de soja.
Cód. 106

Papel e Celulose
Empresa da Argentina produ-
tora de artefatos de plástico 
injetado e papel procura por 
fornecedores de papel e pasta 
de celulose. 
Cod. 91

Parceria
Empresa do Bahrein está 
interessada em buscar novos 
parceiros para desenvolvimen-
to de projetos de estufas para 
produção de legumes e frutas 
no país. 
Cód. 106

Produtos Químicos
Empresa do setor químico 
localizada no México está a 
procura de novos fornecedores 
de glicerol. 
Cód. 93

Produtos Químicos
Empresa do Paraguai está 
interessada em buscar fornece-
dores de ácido cítrico, sacarina 
e correlatos. 
Cód. 95

Queijos
Empresa do Oriente Médio 
está a procura de novo forne-
cedor de queijo. O tipos procu-
rados são mussarela e cheddar. 
Cód. 104  

Resinas
Empresa colombiana do setor 
de pinturas está interessada 
em procurar fornecedores de 
resinas epóxidas. 
Cod. 89
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Opinião

Dispõe a Constituição da República: o advogado é indispensável à 
administração da justiça. Contudo, tal princípio não é absoluto, ha-
vendo previsão legal para a escolha de sua atuação quando diante 

de medidas urgentes do âmbito criminal, ou mesmo sobre a competência dos 
juizados especiais limitados a determinados valores de causa.

Hipótese semelhante se verifi ca no seio dos Tribunais Arbitrais. A Lei de Ar-
bitragem determina que “as partes poderão postular por intermédio de advoga-
do, respeitada, sempre, a faculdade de designar quem as represente ou assista no 
procedimento arbitral”. Logo, sugere-se a atuação de um expert para a qualidade 
de árbitro, sendo este especialmente designado em razão do seu conhecimento 
técnico sobre o tema discutido.

Nesse sentido, é certo que, em regra, o advogado não tem condições de rea-
lizar cálculos contábeis, estruturais ou quaisquer outras modalidades de perícia 
que envolvam direito patrimonial disponível. Porém, o auxílio deste profi ssional 
ainda assim parece imprescindível à arbitragem, mesmo que na condição de au-
xiliar, cuidando para que sejam respeitados os princípios gerais do processo e a 
isonomia entre as partes, sem as quais haverá vício de nulidade insanável.

Nesta linha de raciocínio, note-se que a seara arbitral não se exaure com a 
atuação do profi ssional de direito inscrito no Brasil. Observado o fenômeno 
da globalização, por vezes se faz necessário o auxílio do advogado estrangeiro, 
especialmente ligado à origem e aos princípios de determinado empresário 
ou grupo transacional. Desta feita, crítica merece a decisão da Egrégia Turma 
Deontológica do Tribunal de Ética e Disciplina da OAB/SP, emanada no úl-
timo mês de setembro. Consultada sobre a possibilidade de associação entre 
patronos brasileiros e estrangeiros para o exercício da advocacia contenciosa 
no território nacional, a Turma deliberou, por maioria, pela proibição de tal 
medida, a fi m de proteger o profi ssional nacional e evitar o que chamou de 
risco de “mercantilização da profi ssão”.

Hoje a atuação do profi ssional estrangeiro é possível apenas para a prática 
precária de consultoria no direito correspondente ao seu país de origem. Que-
rendo atuar nos tribunais pátrios, ou ver reconhecida sua sociedade de advoga-
dos, não resta outra via a este senão fazer prova do título de bacharel emitido 
por outra nação, além de se submeter ao exame de ordem, assim desrespeitado 
o princípio da reciprocidade, uma vez que o exercício da advocacia estrangeira já 
é aceita por outros povos do globo, como na Argentina, por exemplo.

Feitas estas considerações, pode-se concluir que as barreiras ao exercício da 
advocacia nos tradicionais tribunais pátrios, assim também pela necessidade 
de atuação e adaptabilidade da parceria entre profi ssionais de diferentes países, 
faz fi rmar o conceito deduzido na solução de confl itos por métodos alternati-
vos, sobre os quais se pode destacar a arbitragem como meio célere, efi caz e, 
provavelmente, a forma mais ajustada à estrutura econômica atual.

A parceria estrangeira 
e o juízo arbitral

André Fernando Reusing Namorato
Membro do escritório Almeida Guilherme Advogados Associados

Divulgação

O conteúdo deste artigo é de inteira responsabilidade do autor e pode não refl etir a opinião da Cãmara.
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01 a 06 de Novembro
28ª Feira Internacional Multisetorial de Havana 
(FIHAV)
Havana – Cuba

03 a 05 de Novembro
8ª Feira Orgânica Internacional da América La-
tina (BIOFACH AMERICA LATINA)
São Paulo – Brasil

03 a 07 de Novembro
Expo Dental Amic Internacional
Cidade do México – México

04 a 06 de Novembro
2ª Exposição Internacional da Fruticultura, Flori-
cultura e Agroindústria
Bento Gonçalves – Brasil 

08 a 12 de Novembro
12ª Exposição e Congresso Internacional da In-
dústria Elétrica, Eletrônica e da Iluminação (BIEL 
LIGHT + Building Buenos Aires) 
Buenos Aires – Argentina

13 a 16 de Novembro
Salão Internacional de Hotelaria e Restaurantes 
de Nova York (IHMRS)
Nova York – Estados Unidos

13 a 21 de Novembro
Exposição de Decoração, Eletrodomésticos, Utili-
dades Domésticas (EXPODECOR – UTILCASA)
Batalha – Portugal

14 a 16 de Novembro
4ª Feira e Congresso Internacional de Energias 
Alternativas, Renováveis, Limpas e Co-Geração 
(Feira de Biocombustíveis)
São Paulo – Brasil 

14 a 17 de Novembro
Salão da Oferta de Produtos para Fabricação 
com Marca Própria (PLMA Chicago)
Chicago – Estados Unidos

17 a 20 de Novembro
Feria Automechanika 2010 en Argentina: Feria 
de la automoción en Argentina 2010 
Buenos Aires – Argentina

19 a 21 de Novembro
Feira Internacional de Beleza (FIBELLA 2010)
Lima – Peru

22 a 24 de Novembro
27ª Exposição Internacional de Alimentos e Bebi-
das de Israel (ISRA FOOD)
Tel Aviv – Israel 

25 a 27 de Novembro
Feira Internacional de Máquinas, Equipamentos, 
Insumos e Serviços para a Indústria (EXPOIND-
USTRIA 2010)
Lima – Peru

01 a 03 de Dezembro
Feira Internacional de Construção (CONSTRUCT 
CANADA)
Toronto – Canadá
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Antor Confecção de Impermeáveis Ltda - www.albamoto.com.br 
Atelier Valverde - www.ateliervalverde.com.br
Arc Mago Indústria e Comércio Ltda - www.arcmago.com.br 
Atlas Indústria de Eletrodomésticos Ltda - www.atlas.ind.br 
Cobimex - www.cobimex.com.br
Comércio e Distribuição Recanto das Artes Ltda - www.recantodasartes.com.br 
Cugnier Logística - www.cugnier.com.br
Dimensions Software - www.cortecerto.com.br
Dudalina - www.dudalina.com.br
Emphasis Ind. e Com. Votorantim Ltda - www.emphasisconf.com.br
Etscheid Techno S.A - www.etscheid.com.br 
Flavortec Aromas de Frutas - www.fl avortec.com.br
Fly do Brasil Ind. e Com. Prod. Infantis -  www.fl yalegriadacrianca.com.br
Grupo Atallah - www.grupoatallah.com.br
Grupo Lopas - www.grupolopas.com.br
Grupo RMA - www.gruporma.com.br
Indústria de Rações Patense - www.patense.com.br
Injetar Indústria e Comércio Ltda - www.injetar.com.br
Jr Torneadora Têxtil - www.jrtorneadoratextil.com.br 
Kathrein Mobilcom Brasil Ltda - www.kathrein.com.br 
Le Liban Jóias Folheadas - www.joiasleliban.com.br
L F Maia e Advogados Associados - www.lfmaia.com.br 
Lunender S/A - www.lunender.com.br
Metalplay Indústria e Comércio Ltda - www.vanzetti.com.br 
Nestlé Brasil Ltda - www.nestle.com.br 
NZ Cooperpolymer Termoplásticos de Engenharia Ltda - www.gruponz.com.br 
OmRá Tecnologia - www.omra.com.br
OPUS Ofi cina de Projetos Urbanos Ltda - opus@opusofi cina.com.br
Pastifi cio Santa Amália S/A - www.psa.ind.br
Patagônia Languages - www.patagonialanguages.com.br
Patola Eletroplástico Ind. e Com. Ltda - www.patola.com.br
Planeta Biodiesel - www.planetabiodiesel.com.br
Plasforro - www.polifort.com
PLD Ferramentaria Indústria e Comércio Ltda - www.pldusinagem.com.br 
Pradolux Indústria e Comércio Ltda - www.pradolux.com.br 
Prokraft Indústria de Embalagem Ltda - www.prokraft.com.br 
Quartero International Ltda - www.quartero.com.br
Refrigerantes Xereta - www.refrigerantesxereta.com.br
SBF Indústria Mecânica Ltda - www.sbftelecom.com.br 
Serquímica Indústria e Comércio de Produtos Químicos Ltda - www.serquimica.com.br 
Shinsei Comséticos - www.shinsei.com.br
Só Branco Confecções Ltda - www.asite.com.br/modabranca  
Stream Indústria e Com. de Produtos de Limpeza - www.streamclean.com.br
Top Cau Indústria e Comércio de Chocolates - www.topcau.com.br
Trading WPF Comex - www.wpfcomex.com.br  
Triângulo Alimentos Ltda - www.trianguloalimentos.com.br
Trópico Equipamentos Elétricos e Iluminação - www.tropico.com.br
Utilinox Comércio e Indústria - www.fechometal.com.br
Via areia - www.viaareia.carbonmade.com 
Vicentinos do Brasil Plastic Injection - www.vicentinos.com.br
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Arbitragem e Mediação: 
A “Via Expressa” à resolução de confl itos

Há tempos já fi cou claro que nosso judiciário extrapolou sua capacidade de 
atender às necessidades da população e, assim, à justi ça. Além da constatação 
deste acúmulo infi ndável de processos que levam a uma morosidade no trâmi-

te e na resolução, torna-se evidente o custo que esta delonga maior gera a ambas as 
partes, por vezes igualando o valor do feito, tornando-o inócuo por não se ter o que 
se espera, ou pior, chegando a superá-lo.

O que poucos sabem, é que desde 1996 a Lei 9.307, também conhecida como “Lei 
de Arbitragem”, regulamentando uma práti ca que já era possível e prevista, foi pro-
mulgada visando dar celeridade ao processo liti gioso e desafogar um pouco o judi-
ciário. Ou seja, lití gios que sejam relati vos a direitos patrimoniais disponíveis entre 
pessoas capazes de celebrar contratos, podem ser dirimidos através da arbitragem.

Sendo uma ferramenta pouco difundida, suas vantagens são de conhecimento mui-
to restrito e seu uso, só há pouco tem sido explorado em prol de pessoas fí sicas e 
jurídicas que desejam uma resolução mais célere e com a mesma força, formalidades 
e efi cácia das decisões dos juízes togados.

A alternati va da arbitragem e da mediação já é amplamente conhecida e uti lizada 
em muitos países e grandes empresas e agora começou a ganhar espaço no Brasil, 
principalmente após 2001 quando foi discuti da sua consti tucionalidade.

A possibilidade regulamentada de duas ou mais pessoas ou empresas de esco-
lherem uma terceira como árbitro, ou mesmo uma entidade arbitral, confiando-
lhe o poder de resolver o conflito e, comprometendo-se, por contrato (Cláusula 
Compromissória), a acatar e cumprir a decisão proferida é o arcabouço central da 
estrutura enxuta da arbitragem que torna os feitos mais breves e menos dispen-
diosos. Sobremaneira, a própria Lei 9.307/96 ainda dispõe que o Árbitro, ou Corte 
Arbitral, tem um prazo máximo de seis meses para prolatar sua decisão, caso con-

O conteúdo deste artigo é de inteira responsabilidade do autor e pode não refl etir a opinião da Cãmara.
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determinar livremente um prazo que desejarem que no dia-a-dia a experiência 
mostra um prazo médio de 28 a 30 dias.  

As possibilidades de se lançar mão desta “Via Expressa” são as mais diversas, desde 
pendências contratuais em geral, questões condominiais, seguro, locação, até desaven-
ças entre inquilinos e proprietários, questões societárias, compra e venda e questões 
entre patrões e empregados. Em sua maioria demandam muito tempo, têm um custo 
muito maior e demandam muito mais tempo das partes até sua defi niti va resolução.

A arbitragem pode ser eleita tanto previamente, quando da assinatura do contra-
to, devendo então conter uma Cláusula Compromissória (de preferência com campos 
de assinatura próprios); ou com o confl ito já instalado quando então é efeti vada por 
meio de um Termo de Compromisso. Em ambas as formas tratam-se de contratos em 
que ambas as partes convencionam levar ao conhecimento do árbitro as divergências 
relati vas àquela relação judicial, sendo papel deste promover a pacifi cação fazendo 
uso de seu conhecimento técnico e experiência pessoal.

A possibilidade da uti lização da arbitragem, seguindo os ditames da Lei 9.307/96, 
aponta para uma amplitude muito maior da resolução pacífi ca dos lití gios até mesmo 
do que está indicada em seu tí tulo. Haja vista, o previsto no seu Art 21, Parágrafo IV, 
indicando a mediação e a conciliação como atos processuais de interesse, que devem 
ser prati cados no decorrer dos procedimentos arbitrais, na busca da resolução dos 
confl itos, com o que podemos afi rmar que a mediação e a conciliação são sempre 
imprescindíveis na arbitragem.

Com todo este aparato e ferramentas, a arbitragem se reveste do reconhecimento 
do estado e do judiciário para atuar junto a estes na resolução de disputas, desde que 
envolvam direitos patrimoniais de caráter privado, agilizando o entendimento e sem-
pre voltada à pacifi cação de confl itos, além de contar com os preceitos de legalidade 
e efi cácia de suas decisões.

Em âmbito nacional, seguindo o que há muito se prati ca internacionalmente, a uti -
lização da arbitragem vem crescendo a passos largos. Basta tomar como base que 
em 2007 as cinco principais câmaras arbitrais do país acumularam um volume de R$ 
594,2 milhões em recursos negociados por decisões arbitrais e, já em 2008 este valor 
passou a somar R$ 844 milhões. Ou seja, um aumento de 42% no volume de valores 
que foram objeto de decisões arbitrais. Valores que só tendem a crescer.

Se consolidando como uma alternati va para desafogar o judiciário estatal e com a 
rapidez e efi cácia próprias do insti tuto, as câmaras e cortes arbitrais, cada vez mais, se 
colocam para as partes em lití gio como uma “via expressa” que possibilita a resolução 
de seus confl itos com toda segurança legal do judiciário comum.

Mário Anderson Kawahala
Consultor Empresarial. Pós-Graduado Latu Sensu em Análise e Gestão Empresarial pela FMU-SP, 

graduado em Direito, pelo Mackeinzie-SP

O conteúdo deste artigo é de inteira responsabilidade do autor e pode não refl etir a opinião da Cãmara.
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ESCOLA INCLUSIVA ELEKTRO: 
uma experiência de sucesso

O conteúdo deste artigo é de inteira responsabilidade do autor e pode não refl etir a opinião da Cãmara.

Quando uma iniciativa empresarial proporciona realização pessoal e ao 
mesmo tempo profissional aos envolvidos no projeto, podemos consi-
derar essa, uma experiência de sucesso. Assim é a história do projeto 

Escola Inclusiva Elektro, que com a proposta inovadora transforma a vida de 
pessoas.

A Elektro Eletricidade e Serviços, empresa do setor de energia elétrica que 
atende quase seis milhões de pessoas, nos estados de São Paulo e Mato Grosso 
do Sul, tem entre suas diretrizes de atuação, a adoção de práticas empresariais 
socialmente responsáveis, que contribuem para o desenvolvimento sustentável 
das comunidades do entorno de suas unidades. 

Entre as práticas adotadas, está à constituição do Instituto Elektro em 2003, 
que tem como objetivo intensificar e direcionar a atuação social da empresa 
para ações focadas nas áreas de educação, meio ambiente e voluntariado.

Um dos projetos desenvolvido pelo Instituto é a Escola Inclusiva Elektro, que 
capacita pessoas com deficiência e de baixa renda, residentes no entorno da 
Elektro, para a inserção no mercado de trabalho.

A necessidade do cumprimento da legislação, no que se refere à contratação 
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mercado de trabalho e a necessidade de cursos profissionalizantes para a popu-
lação foram o que motivaram a iniciativa.

O projeto consiste na formação de pessoas com e sem deficiência nas áreas 
Administrativa e Teleatendimento, totalizando 372 horas. Ao término do proje-
to, os alunos que apresentam um melhor aproveitamento passam por processo 
seletivo na empresa e são contratados. 

Desde a primeira edição do projeto, em 2009, houve a contratação de 13 alu-
nos pela Elektro e de outros 11 participantes por empresas da região.

A iniciativa trouxe para a empresa um desdobramento maior que o simples 
fato de incluir pessoas com deficiência. O projeto incentivou a discussão sobre 
os porquês de tantos obstáculos que separam as pessoas com deficiência do 
mercado de trabalho.  Quais os motivos dessas barreiras não serem transpostas 
facilmente, que entendimento as empresas têm sobre o assunto e o que de fato 
pode ser desenvolvido para proporcionar à pessoa com deficiência sua inserção 
no meio laboral. 

A pessoa com deficiência deseja participar ativa e produtivamente da socieda-
de da qual faz parte. A inclusão é uma questão de ética, respeito e redução da 
desigualdade social.

Assim, a inclusão é um conceito, cuja realização depende de toda a sociedade, 
para promover o acesso aos direitos dessas pessoas e garantir que elas exerçam 
plenamente a cidadania, eliminando o preconceito e resgatando a dignidade. 

A lei nº 8213/91, que regulamenta a contratação de pessoas com deficiência, 
deve ser vista, apenas como uma ferramenta que visa derrubar barreiras atitudi-
nais, tanto das empresas como da pessoa com deficiência. 

A inclusão profissional precisa ser incorporada à prática empresarial, assim 
como os demais processos para se tornar um diferencial do próprio negócio.

Para saber mais sobre o instituto Elektro:
www.elektro.com.br/Responsabilidade_Socioambiental

O conteúdo deste artigo é de inteira responsabilidade do autor e pode não refl etir a opinião da Cãmara.

Nilza Resende Montanari
Analista de Comunicação Empresarial e Responsabilidade Social
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Viaje por toda a Argentina com a Aerolineas.

Consultem-nos 0800-7073313

www.aerolineas.com

UM PAÍS INTEIRO POR DESCOBRIR E SOMENTE UMA COMPANHIA AÉREA PARA TE LEVAR.
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