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EDITORIAL

TERRITORIOS
A EXPLORAR

Empreender no Brasil é um ato de coragem. Se para sobre-
viver no ambiente de negdcios nacional o empresario pre-
cisa de constante inovacdo e aprimoramento, alcar voos ao
mercado externo requer ainda mais preparacdo. Ao exportar
produtos ou servicos, as pequenas e médias empresas en-
frentam entraves burocraticos incompativeis com sua estru-
tura de operacao, o que faz com que muitas delas desistam no
meio do caminho.

O fato é que a cultura da internacionalizacao ainda esta
limitada as grandes exportadoras de commodities e estatais.
Pequenos negdcios, embora representem a fatia significativa
de 27% do Produto Interno Bruto (PIB), sdo responsaveis por
apenas 1% do valor total exportado pelo Pais, segundo o Se-
brae. Ou seja, ha uma janela de oportunidades a ser explo-
rada. Ainda que lentamente, a importancia dessa estratégia
vem ganhando forca no plano de expansao dos gestores. Nao
a toa, em 2016 o Brasil alcancou o recorde de mais de 25 mil
empresas exportadoras, e isso vem contribuindo para tirar a
economia da recessao.

Nesta edicdo de Gestao Empresarial, tracamos um pa-
norama da internacionalizacio e exportacio no Brasil. Mais

JULIO LINUESA PEREZ
Presidente do GBrasil
gbrasil@gbrasilcontabilidade.com.br

do que expor as solucoes para tantos
obstaculos logisticos, oferecemos orien-
tacOes praticas para que o pequeno
empresdrio acesse o mercado inter-
nacional com seguranca e legalidade.
Ouvimos o relato de especialistas como
Welber Barral, que fala sobre a evolu-
cao do comércio exterior e o que deve
ser considerado antes de lancar uma
marca mundo afora.

A denominada “economia da lon-
gevidade” é outro assunto abordado
neste nimero. Reportagem sobre com-
panhias focadas nos consumidores
idosos mostra a tendéncia de modificar
o preconceito da sociedade em relacao
aos habitos de consumo das pessoas
com idade avancada. Provas desse mo-
vimento sdo a Pés Sem Dor, que produz
palmilhas ortopédicas sob medida, e o
projeto Idade Livre, startup voltada ao
turismo na maturidade.

Vale ressaltar ainda que o GBrasil
estreou sua fan page no Facebook e esta
com conteudos didrios publicados no
seu portal. A ideia é estreitar o relacio-
namento das 39 empresas contdbeis as-
sociadas com seus clientes e parceiros.
Na pagina, oferecemos artigos com di-
cas de gestao e negdécios e conteudo ex-
clusivo, além de textos complementares
as matérias aqui publicadas.

Uma boa leitura. m
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CONSULTORIA
GBRASIL

GESTAO DE ESTOQUE:
MEDIDA REDUZ CUSTOS E ORIENTA O PLANEJAMENTO

ROGER KAUFMANN
RG Contadores

MAURICIO GATTI
Gatti Contabilidade

FLAVIO FARIAS
Acene Contabilidade

FLAVIO PEREZ
Orcose Contabilidade
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0 QUE E EXATAMENTE A GESTAO DE ESTOQUE E QUAL A SUA IMPORTANCIA?

Roger Kaufmann - Os estoques representam ativos da empresa para gerar receita
futura. Para efeito comercial, deve-se analisar o custo dos produtos para determi-
nar preco de venda, seu tempo de permanéncia no estoque, quais os mais vendidos
e com que periodicidade devem ser repostos, e quais demoram a sair e precisam de
uma acdo promocional. Para efeito fiscal, deve-se garantir que todas as entradas e
saidas estejam registradas, que os produtos sejam corretamente cadastrados, que
eventuais perdas sejam anotadas e que todos os dados necessarios para prestacio
de informacoes ao fisco estejam disponiveis e corretos.

0 QUE E IMPORTANTE OBSERVAR PARA UMA BOA ADMINISTRACAO DO ESTOQUE?

Mauricio Gatti - E fundamental conhecer todos os fatores que influenciam na apu-
racdo de custo de um produto para revenda, preco de aquisicao, frete e impostos
compensaveis. Outro controle importante é o de movimentacao de itens. Opera-
¢des como remessas para demonstracdo, mostrudrio ou consignacao influenciam
diretamente no nimero apurado de disponibilidade e podem ser decisivos para a
competitividade de seu negdcio. Verificar se o estoque fisico é igual ao informado
pelo sistema é outro procedimento que precisa ser realizado periodicamente.

COMO O CONTROLE DE ESTOQUE PODE AUXILIAR NO PLANEJAMENTO

E NO CUMPRIMENTO DE METAS DA EMPRESA?

Flavio Farias - Possibilitard maior clareza na identificacao de problemas, riscos e vul-
nerabilidades dos processos. Contribuird, por exemplo, para um planejamento mais
coeso de compras, disponibilidade de recursos, previsao de vendas, custos, promocoes,
rentabilidade, entre varias outras métricas operacionais e estratégicas da companhia.

E NECESSARIO TER PROGRAMAS/FERRAMENTAS ESPECIFICOS

PARA O CONTROLE DE ESTOQUE?

Flavio Perez - Sim. Por meio deles é possivel visualizar relatérios de entradas e
saidas de produtos, obter parametros para decidir sobre suas compras etc. Atual-
mente, as empresas usam softwares integrados de gestdo, os chamados “ERPs”
(Enterprise Resource Planning), que reinem os dados e processos em um unico

Fotos: Divulgagao



sistema. Empresas de maior porte utilizam softwares mais robustos, mas o mer-
cado oferece solu¢des mais econémicas.

QUAIS OS PONTOS MAIS VULNERAVEIS DA GESTAO DO ESTOQUE

SOB O PONTO DE VISTA FISCAL?

Daniel Carvalho - Com a implantacdo do sistema Sped, a falta de gestdo do estoque se

tornou um ponto ainda mais vulneravel sob a 6tica fiscal. Isso porque, diariamente,

: por meio das informacdes das notas fiscais eletrénicas, o fisco tem acesso a todos os
DANIEL CARVALHO ¢ dados de compra e venda de produtos, por cada estabelecimento, e pode confrontar se

Rui Cadete Consultores i asinformacées do inventario estio coerentes.

DE QUE FORMA O CONTADOR PODE AUXILIAR O CLIENTE
NESSA AREA DE CONTROLE DE ESTOQUE?
Felipe Pugliesi - O contador é o profissional qualificado para auxiliar os clientes na
: interpretacdo das informacoes, utilizando os métodos de controle de estoque para
FELIPE PUGLIESI :  identificar custos de mercadorias vendidas, lotes, validade e necessidade de reposicio
J.Mainhardt & Associados : dositens, além de atuar na adaptacio dos aspectos de legislacio fiscal e tributacio. m

A CGF acredita que:

|deias erradas nao
podem impedir a

fluidez e a lucrativid
de sua empresa;

Avisdo de negécio
deve ser ampliada;

Processos de
corrosao financeira
devem ser
estancados;

O crescimento deve
ser sustentavel.

Rua das Aroeiras, 58 - Setor Comercial
CAPACITAGAO e« ASSESSORIA CONTABIL e AUDITORIA e Sinop - MT - Tel.: (66) 3511-5800

L i DIAGNOSTICO FISCAL o GESTAO FINANCEIRA o ASSESSORIA i
M PATRIMONIAL ¢ SUPORTE PERMANENTE POR TELEFONE E E-MAIL cnntato@cgfcontab|I||:Ia|:|e.c0m.br

Grupo Brsi do Empreses do Coniobidade www.cgfcontabilidade.com.br ~ CONTABILIDADE

Empresa Associada



RECURSOS
HUMANOS

EXCELENCIA EM
GERIR PESSOAS

DISTRIBUIDORA MULLER, DE ITAJAI (SC), COMPLETA 50 ANOS
COMO EXEMPLO DE ADMINISTRACAO DE PESSOAL

FILIPE LOPES

onflitos familiares e problemas de relacio-

namento com funciondrios ainda sio alguns

dos obstaculos que freiam a expansao de em-

presas, especialmente as familiares. Dados do ! !

Sebrae mostram que, no Brasil, cerca de 70%

das companhias com gestao familiar ndo che- Como servico de

gam a segunda geracao de sécios por razoes outsourcing que

relacionadas a esses fatores. A falta de clareza o{erecemos, nio deixamos
em relacdo ao plano de cargos e salarios de colaboradores, por de lado nosso pape| de

exemplo, pode ser determinante para a perda de profissionais cumprir as |eis e atender

mprometi m talen M Ser aprimor. ! R .
comprometidos e com talentos que podem ser aprimorados 35 exigéncias do flsco,

“Hoje em dia, a carreira deve ser encarada como um pa- b .
L ) ) ) i mas também conseguimos
triménio do profissional, e ndo mais exclusivamente da em- . .
» g . mostrar informactes
presa”, explica a gerente de desenvolvimento de recursos

C . importantes para a gestdo
humanos da Resource IT, que produz softwares e aplicativos, P P g

Carolina Martins. Ela lembra que os profissionais mesclam da empresa.
habilidades comportamentais e conhecimento técnico. E par-
te do desenvolvimento dessas habilidades deve ser estimula-
da pelas empresas.

A fim de debater ideias e sanar conflitos internos, na Dis-

tribuidora Miiller (DMiiller) - empresa de Itajai (SC) que esta

CARLOS MAINHARDT,
diretor comercial
da J. Mainhardt
completando 50 anos no segmento de distribuicao de produtos
alimenticios e emprega 245 funciondrios -, os quatro sécios (e =~ 000 QR oo n et enne

irmaos) Milene, Clarisse, Marcelo e Claudio se reinem toda

8 m GESTAO EMPRESARIAL 40 = JULHO /2017
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semana com diretores e gerentes. Além do encontro entre
gestores de determinadas 4reas, outro conselho congrega os
socios--proprietarios. Para preservar o DNA da empresa, o
fundador Odemar Miiller, popularmente conhecido como o
empresario, esta presente em todas as reunioes do conselho
societario. Em 1967, quando comecou a distribuir café e doces
com ajuda da esposa, Anna Maria, e de um Uinico colaborador,
Seu Milinha provavelmente ndo imaginava as transformacoes
que o mercado de trabalho sofreria. “Nem sempre é possivel
[resolver todos os conflitos], pois sdo pessoas de personalidade e
visoes diferentes, mas a decisdo da maioria sobrepde as deci-
soes individuais”, conta a filha, Milene. Segundo Carolina, um
lider exerce um papel importante nesse processo porque sua
orientacido em feedbacks periédicos pode ajudar o corpo fun-
cional a identificar no que precisa se aperfeicoar.

Oferecer oportunidade de crescimento ao colaborador é
uma caracteristica da distribuidora. Em seu quadro, estao
pessoas que iniciaram em cargos operacionais, foram pro-
movidas e, em alguns casos, chegaram a niveis de geréncia.
O chefe de patrimonio, Arlindo Mendes, 52, comecou como
motorista ha 26 anos e viu sua carreira evoluir nessas qua-
se trés décadas. “Eles reconhecem a dedicacdo dos funcio-
narios. Todos os sécios, desde Seu Milinha até seus filhos e
netos, tratam-nos com respeito”, diz Mendes.

PROFISSIONAIS MESCLAM HABILIDADES
COMPORTAMENTAIS E CONHECIMENTO
TECNICO. E PARTE DO DESENVOLVIMENTO
DESSAS HABILIDADES DEVE SER
ESTIMULADA PELAS EMPRESAS

JULHO /2017 = GESTAO EMPRESARIAL 40 m 9
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ATENDIMENTO CUSTOMIZADO

O servico de outsourcing desenvolvido
pela J. Mainhardt & Associados entrega
painéis de indicadores importantes para os
gestores entenderem todas as informacé&es
contidas em um balancete de maneira
prética, com dados completos, como o grau
de endividamento e a geragdo de caixa
(Ebitda da empresa). “A contabilidade

tem uma geracdo de dados muito rica das
operagdes, entdo buscamos oferecer estes
graficos para os empresérios utilizarem

de forma estratégica e tomarem decisdes
mais precisas para melhorar o desempenho
de suas companhias”, aponta o diretor
comercial, Carlos Mainhardt.

PRIMEIRO VEICULO ADQUIRIDO PELA DMULLER
PARA TRANSPORTAR MERCADORIA, EM 1967

GESTAO EMPRESARIAL 40 m JULHO /2017
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A relacido entre os proprietarios
e funcionarios é uma das marcas do
ambiente de trabalho na distribuido-
ra, segundo opina o supervisor de ar-
mazenagem, Alessandro Freitas, que
em 24 anos de casa comecgou como
auxiliar de servicos gerais e foi pro-
movido quatro vezes. “Todas as agdes
sdo pensadas em prol do funciona-
rio e temos a chance de crescer aqui
dentro. Se a pessoa se interessar, tera
oportunidade para isso”, afirma Frei-
tas, que planeja a aposentadoria para
daqui 12 anos.

BUSINESS PROCESS OUTSOURCING

Além do foco em RH, para garantir
sustentabilidade perante percalcos
econdémicos, a DMiiller adota uma
gestdo baseada em dados estratégicos
sobre os resultados de seus investi-
mentos. Por essa razio, no ano pas-
sado, decidiu contratar um escritério
de contabilidade que passaria a tratar
ndo apenas de suas obrigacoes legais.
Foi ai que entrou em cena o trabalho
da J. Mainhardt & Associados, as-
sociada GBrasil em Santa Catarina,
que passou a atuar com o servico de
outsourcing na modalidade Business
Process Outsourcing (BPO), no qual
uma equipe atua na sede do cliente.
“Entregamos um balancete bastante
completo com informacdes fiscais e
gerenciais. Aplicamos a solucdo de ges-
tao de indicadores, na qual os niimeros
contabeis sdo apresentados grafica-
mente. Isso para que o executivo pos-
sa acompanhar com mais facilidade a
evolucio dos resultados, muito além
do que apresentarmos meramente as
pecas contabeis tradicionais, pois, para
0 empresario, essas linguagens nao sao
tdo transparentes como para um con-
tador”, aponta o diretor comercial da
associada GBrasil, Carlos Mainhardt.



“Nesta engenharia tributaria que é o nosso setor, precisa-

mos de tranquilidade para saber se estamos no caminho cer-

to. Podemos, assim, enxergar nosso negocio, tracar solucoes e

! ! buscar novas oportunidades”, pondera Milene. A distribuido-
ra se prepara para a entrada da terceira geracao de herdeiros

Nem sempre é possive| de maneira segura. “Temos em mente que a proxima geracao
[reso/ver todos os com[/itos], deve conduzir a empresa com uma preparacao melhor do
pois sdo pessoas de que a que tivemos, porque os desafios do mercado serdo cada
persona|idade e visdes vez maiores”, conclui Milene.

dh[erentes, mas a decisio Com uma sede com 11 mil metros quadrados em Itajai

(SC) e uma filial em Sio José dos Pinhais (PR), a DMiiller

da maioria sobrepée as
fatura mais de R$ 15 milhdées ao més com exclusividade

decisges individuais. R -
de distribuicdo de marcas como Ajinomoto, Bauducco,

Castrol, Ferrero, Hershey’s, Santa Helena, Obrigado, Par-

MILENE MULLER
sécia da DMiiller

missimo, Rayovac, Riclan (PR), SC Johnson e Selmi. Além
de possuir marcas proéprias: Ki-fritas (batata-palha), Slice
(batatas), Ki-Pipoca (pipocas) e Red Dragon Energy Drink
............................................. . i (bebida energética). m
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'FATOS Planejamento Financeiro
Com mais de 20 anos de de sua empresa?

mercado e um atendimento
de exceléncia, nos tornamos um

Centro de Apoio ao Empreendedors; - - =
Uty o Wt ol http://bit.ly/ebook-financeiro
negoécio de diferentes areas
Contabilidade, Consultoria,

Tl, Financeiro e RH, com solucdes
corporativas que permitem PLANEJAMENTO FINANCEIRO PARA

potencializar o futuro de nossos PEGQUENAS E MEDIAS EMPRESAS:
clientes. UM GUIA COMPLETO

Acesse nosso site e saiba mais
sobre como podemos lhe auxiliar:
www.grupofatos.com.br

Faga o download:
Conheca nosso blog e

mantenha-se informadol(a)
sobre o mercado empreendedor:
blog.grupofatos.com.br

Faca o download
gratuitamente




AGLIS7 /W WELBER BARRAL, ADVOGADO E CONSULTOR EM COMERCIO EXTERIOR

“O BRASIL APROVEITA MAL
TODO O COMERCIO EXTERIOR”

EXPORTAR OU INVESTIR NA INTERNACIONALIZACAQ SAQ FERRAMENTAS
ESTRATEGICAS PARA CRESCER. MAS A BUROCRACIA E A FALTA DE INCENTIVO
AFETAM AS MICROS E PEQUENAS QUE BUSCAM ACESSAR MERCADOS EXTERNOS

FABIOLA PEREZ

m momentos de recessdo, buscar mercados
no exterior pode ser um diferencial para
quem tem um negdcio bem estruturado no
territério nacional. Hoje, no entanto, essa
estratégia estd concentrada nas operacdes
de grandes companhias que abastecem ou-
tros paises, principalmente com commodi-
ties brasileiras. As micros e pequenas em-
presas, que equivalem a mais de 27% do Produto Interno
Bruto (PIB) e movimentam mais de R$ 600 bilhdes ao ano,
representam pouco mais de 1% do mercado nacional volta-
do para o estrangeiro. “A exportacéo é crucial para o cresci-
mento econémico. Mas o Brasil ainda aproveita mal todo o
comércio exterior”, afirma o advogado e consultor que ja foi
titular da Secretaria de Comércio Exterior do Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comércio entre 2007 e 2011,
Welber Barral.

Como tem evoluido a atuagao de empresas

nacionais mundo afora?

Erraticamente. Houve uma evolucao até 2010, algumas em-
presas, sobretudo as construtoras brasileiras, comecaram a
se internacionalizar. Outras da area de informaética entra-
ram no mercado norte-americano e companhias de consumo

12 m GESTAO EMPRESARIAL 40 m JULHO/ 2017

aproveitaram mercados desenvolvi-
dos, como o europeu. Isso, porém, com
muita dificuldade, porque as empre-
sas brasileiras tém pouca experiéncia
em internacionalizacdo. Além disso, o
custo do dinheiro no Brasil é caro. Se
as empresas nao tém um mecanismo
de financiamento, o caminho se torna
muito mais dificil. Outra dificuldade é o
sistema tributario brasileiro, que pune
muito as companhias internacionaliza-
das. E, ainda pela propria falta de expe-
riéncia, é dificil encontrar talentos no
Brasil que possam ser expatriados.

Teoricamente, qual é a diferenca entre
internacionalizagio e exporta¢ao?
Exportar é mandar produtos e ser-
vicos para serem comercializados
fora do Pais. Internacionalizar é mais
complexo. A empresa traca um plano,
reune parceiros e comeca a licenciar
sua marca em outros territérios. E um
processo que envolve investimento no



Foto: Christian Parente

exterior. Existem empresas internacionalizadas desde o sé-
culo 15, quando se iniciou a expansao europeia. No caso do
Brasil, ocorreu o inverso: muitas empresas estrangeiras che-
garam e se instalaram no Pais. Somente na década de 1970
que as companhias brasileiras comecaram a explorar outros
mercados, entre elas, a Vale, a Petrobras e algumas constru-
toras. Grandes empresas focaram em mercados da América
Latina e de paises africanos. Depois, houve uma estagna-
cdo, e somente no inicio do século 21 as empresas nacionais
entraram em um novo processo de internacionalizacio.
As pequenas sio pouco internacionalizadas porque enfren-
tam muitos entraves.

L L LLL L
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Em comparacao com outros paises,
como esta o Brasil nessa busca

por novos mercados?

As empresas chinesas e indianas
estdo muito mais evoluidas do que as
brasileiras, apesar de terem iniciado

0 processo na mesma época. Grandes
companhias chinesas atraem diversos
fornecedores menores para investir no
pais. Asindianas também, em funcao
do mercado consumidor. O Brasil esta
muito atrasado nesse processo.

A crise afetou o posicionamento
brasileiro em relacio ao

mercado externo?

Nos ultimos anos, as empresas brasi-
leiras enfrentaram diversas dificul-
dades por causa da crise econdémica.
Além disso, o custo de produzir no
Brasil é muito alto. Fatores como ta-
xas de juros, legislacido trabalhista e
sistema tributario tornam o custo de
producao muito alto e pouco compe-
titivo. H4 problemas de logistica e de
custo logistico. Por exemplo, o custo
de trazer um produto de Santos até
Sao Paulo é maior do que o de trazer
o mesmo produto do interior da China
até Santos.

Por que as empresas permaneceram
por tanto tempo com as atencoes
voltadas apenas ao mercado nacional?
A economia brasileira cresceu muito
entre 2004 e 2014. O brasileiro se tor-
nou muito demandante e as empresas
se concentraram no mercado nacional.
Nesses dez anos, houve a expansdo do
mercado consumidor. A industria bra-
sileira deixou de exportar, parou de
destinar produtos a outros mercados,
inclusive para aqueles em que havia
conquistado uma presenca importante.
Na balanca comercial brasileira, a ex-
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UMA COMPANHIA QUE ATUA EM MERCADOS INTERNACIONAIS
TEM A MARCA MAIS RECONHECIDA, CAPTA TECNOLOGIA
DE DIVERSOS PAISES E SELECIONA MELHOR OS TALENTOS

portacao de petrdéleo aumentou, em contrapartida, a de pro-
dutos industriais caiu.

Qual o momento ideal para uma empresa comegar

a se preparar para expandir seu negocio?

A empresa ndo pode depender do mercado brasileiro.
Na década de 1990, aumentou muito o consumo do mercado
interno e houve abandono. Agora, tentam procurar merca-
dos estrangeiros com dificuldades. O processo deve ser muito
bem estruturado, a empresa tem de pensar em canais de dis-
tribuicdo, representantes comerciais, certificacoes, registro
de marca e estrutura cambial.

O que as companhias devem levar em consideragao

antes de se internacionalizarem?

O mais importante para o comércio internacional é a compe-
titividade. O outro aspecto a ser considerado é o cambio. Com
ele muito valorizado, os produtos brasileiros se tornam mais
caros do que os concorrentes. Também é preciso avaliar se o
produto tem demanda no mercado em que se pretende atuar,
se a marca é forte e se ha apelo ao consumidor. E preciso ve-
rificar se as caracteristicas do mercado vislumbrado sdo dis-
tintas do mercado consumidor brasileiro, se o Brasil possui
acordos com o pais em questdo ou tem vantagens tarifarias.
Para o setor de medicamentos, por exemplo, autoridades sa-
nitdrias do mercado de destino precisam autorizar e certifi-
car produtos.

Que tipo de apoio governamental as micros

e pequenas precisam obter para adquirir projecao?

Elas enfrentam todo o tipo de dificuldade, desde questdes
logisticas até tributarias. Com o programa Reintegra, o
governo tem como objetivo devolver o valor referente ao
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custo tributario relativo a cadeia de
producdo. Mas, na pratica, ndo ha
previsibilidade de retorno, porque o
processo de exportacdo é muito longo.
Esse programa faria grande diferenca
para diminuir o impacto tributario
na cadeia produtiva. Existem progra-
mas que os empresarios ndo utilizam
por desconhecimento e pela buro-
cracia. Um mecanismo interessante
de financiamento a exportacido é o
Proex [Programa de Financiamento as
Exportacées], que oferece uma politi-
ca de juros mais competitiva. Mas as
pequenas empresas sofrem dificulda-
des para acessar essas linhas de cré-
dito, que costumam exigir garantias
e burocracias incompativeis com sua
estrutura.

Como escolher os parceiros

para onde se deseja atuar?

Quando a empresa decide entrar no
mercado estrangeiro, ela pode ter um
representante comercial e exportar
diretamente ou um distribuidor e s6
entregar a ele para fazer a revenda.
Pode ainda montar uma subsidiaria,
responsavel pela representacido e pela
distribuicdo naquele pais. Essa escolha
demanda um investimento muito gran-
de e somente empresas ja consolidadas
optam por esse caminho.



Quais sio os entraves impostos

pelo “custo Brasil”  exportacio

das pequenas e médias empresas?

O principal impacto é o custo de pro-
ducdo no Pais, que torna seus produ-
tos e servicos menos competitivos no
mercado internacional. Varios fatores
explicam esse custo: burocracia exces-
siva, Estado muito intervencionista,
logistica ineficiente e cara, legislacdo
trabalhista ultrapassada, financiamen-
to carissimo e tributacdo irracional.
O empresario é um herdi quando con-
segue crescer apesar desses fatores; e
um super-heréi quando consegue ainda
exportar.

Quais acordos seriam necessarios

para reduzir o “custo Brasil"?

O Pais negocia acordos por meio do
Mercosul. Os acordos de livre-comércio
seriam os que tém o potencial, em pra-
zo menor, de abrir mercados a produtos
brasileiros. A negociacdo mais relevan-
te do Mercosul é com a Unido Europeia,
e ha uma expectativa de que o acordo
avance neste ano. Outras negociacdes
importantes em curso sdo com a Asso-
ciacdo Europeia de Livre Comércio, com

Simplifique

o Canada e com o México. Além desses, sdo cruciais outros
tipos de acordo, como o de bitributacio, que impede o avanco
da competitividade, e o de investimento. No segundo caso, o
Brasil vem ampliando o nimero de acordos, sobretudo com
paises receptores de investimentos brasileiros, na Africa e na
América Latina.

O Brasil deve voltar a apostar nas culturas

de internacionalizacio e exportacio?

Quais sao as perspectivas?

O Brasil ja aumentou o volume de exportacdo e deve aumen-
tar ainda mais no ano que vem, mas existem poucos incen-
tivos. A internacionalizacido demanda mais tempo. Para ter-
mos uma internacionalizacio no mesmo nivel da India ou da
China, teriamos que mudar padrodes, inclusive passando pela
reforma do sistema tributdrio. Estamos atrasados compara-
dos com outros paises, como Coreia do Sul, India e China.

Ha exemplos de empresas que optaram

pela internacionalizacio e conseguiram alcancar
vantagens competitivas com essa estratégia?

A Petrobras e a Vale, expandindo fabricas; a Marco Polo
e a Weg, divulgando a marca; O Boticario, gerando escala
de vendas; a Stefanini e outras empresas do setor de tec-
nologia da informacéao, que estdo se instalando nos Esta-
dos Unidos. Existem empresas que instalaram fabricas no
Paraguai ou no Chile em razdo da menor tributacdo ou
para aproveitar acordos internacionais dos quais o Brasil
nao participa.m

Torne a comunicacao da

sua empresa mais eficaz.

SOCIALBASE

Plataforma de Comunicacao
www.socialbase.com.br




NEGOCIOS —

UM “SENHOR™ MERCADO

AMPARADO POR MAIOR EXPECTATIVA DE VIDA, BRASIL CAMINHA
RAPIDAMENTE PARA SE TORNAR UM PAIS COM A MAIORIA DA POPULACAO
ACIMA DE 60 ANOS E ABRE JANELA DE OPORTUNIDADES

RACHEL CARDOSO

déficit da Previdéncia Social despertou no
Brasil o debate sobre questdes relacionadas
ao envelhecimento. Mas essa é s6 a “ponta do
iceberg” de uma parcela da populacio tida, ! !
muitas vezes, como fardo para a economia.

“E preciso nio sé entender, como também vi- Além da industria

ver, o envelhecimento com naturalidade em da doenga, ndo se vé

toda sua diversidade”, diz Simone Jardim, em- praticamente nenhuma
baixadora da Aging 2.0, organizacéo global com sede em Sdo outra investindo em

Francisco, nos Estados Unidos, que promove o fortalecimen- produtos especi{icos.
to de startups focadas em produtos e servicos inovadores
para o publico 50+, ao comentar que encarar a idade avanca-
da demanda uma mudanga cultural do préprio idoso.

Isso porque, em razio da maior expectativa de vida, o
numero de brasileiros acima de 65 anos deve praticamen-
te quadruplicar até 2060, segundo o Instituto Brasileiro

de Geografia e Estatistica (IBGE). Assim, a populacdo com

NILTON MOLINA
presidente do Instituto
de Longevidade
Mongeral Aegon

essa faixa etdria chegara a mais de 58 milhdes, ou quase

27% do total, no periodo.
Um publico que, segundo pesquisa do Data Popular,
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tem renda média até 40% maior sobre a média nacional. Confira no Facebook do GBrasil
E que movimenta em torno de R$ 1,58 trilhio, equivalente www.facebook.com/gbrasilcontabilidade
ao consumo de duas Holandas. “Mesmo assim, além da in- a entrevista com Nilton Molina sobre como
dustria da doenga, ndo se vé praticamente nenhuma ou- aindustria tem atendido o mercado
tra investindo em produtos especificos”, diz o presidente do de idosos no Brasil
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Instituto de Longevidade Mongeral Aegon, Nilton Molina.
Trata-se de uma entidade criada com objetivo de contribuir
com acdes na area do trabalho, de cidades e mobilizacao so-
cial para propor solucées em torno da questao da longevida-
de. Por meio do instituto, surgiu o Movimento Real Idade, que
reune apoiadores de todos os segmentos da sociedade e do go-
verno, em torno do tema, a fim de discutir a rdpida mudanca
demografica no Brasil e aprofundar a percepcao das oportu-
nidades e dos desafios provocados por esse processo.

Na avaliacido de Molina, embora a industria absorva o po-
tencial econémico das pessoas idosas, é importante notar que
o padrio de consumo é alterado a medida que se envelhece.
Em familias nas quais existam pelo menos 50% de idosos, des-
pesas com saude e cuidados pessoais e alimentacio sdo maio-
res comparativamente com outras familias. “N&o creio que
isso seja ignorado pelas empresas, mas o ponto é: elas buscam
conhecer melhor o consumidor idoso e desenvolver produtos
que atendam aos seus interesses e necessidades?”

O fato de 45% dos entrevistados terem indicado di-
ficuldades para encontrar produtos adequados, segun-
do uma pesquisa do Servico de Protecio ao Crédito (SPC
Brasil), mostra que essa movimentacio ainda é timida
[veja detalhes no box].

Molina destaca que o processo de envelhecimento da
populacio é de conhecimento publico, o que falta é passar a

THOMAS CASE E A PROVA VIVA DE QUE

E POSSIVEL UM IDOSO TRABALHAR, INICIAR
UM NEGOCIO PROPRIO, PRATICAR ESPORTES
OU VOLTAR A SALA DE AULA

acdo. “Quando empresas adotam posi-
cionamentos que evidenciam preocu-
pacao e interesse na tematica, como no
caso do Instituto de Longevidade Mon-
geral Aegon, isso chama a atencdo.”

E os desafios nao sdo poucos. Pas-
sam pelo investimento necessario em
entender as reais necessidades e desejos
desse publico até a forma de conceber
produtos especificos, o que ja acontece
em paises desenvolvidos. A Franca e
a Alemanha tém politicas industriais
especificas para estimular a chamada
“economia da longevidade”. A soma das
atividades econémicas geradas pela
compra de produtos e servicos pelos
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americanos acima de 50 anos e a movimentacao subsequente
motivada por esses gastos representava 46% do PIB dos Es-
tados Unidos em 2012, e se espera que esse numero chegue
a 52% em 2032, de acordo com Molina, do Mongeral. “Essa
forca ndo ocorreria sem a existéncia de um conhecimento
maior sobre o segmento 50+, tampouco sem investimento em
desenvolvimento de produtos especializados”, diz Molina.
Mesmo lentamente, uma rede de negdcios inovadores com
foco em produtos e servicos pensados para atender os consu-
midores de idade mais avancada comeca a evoluir no Brasil.
A proposta é transformar as visoes estereotipadas que a so-

INDUSTRIA AINDA
IGNORA BRASIL SENIOR

Pesquisa realizada pelo Servigo de Protecdo
ao Crédito (SPC Brasil) e pela Confederagdo
Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL)
mostra que 67% dos idosos s&o os Unicos
decisores sobre as compras que fazem,

mas trés em cada dez (34%) afirmam sentir
falta de produtos para a terceira idade.

“O levantamento mostra que ha muito
espago no mercado para o segmento

da maturidade. A empresa do varejo

que identificar as necessidades e os
desejos desse publico-alvo certamente
ganhara novos clientes e verd suas vendas
aumentarem”, avalia o presidente da
CNDL, Honério Pinheiro. “O momento

é de grande potencial em segmentos

de lazer, servigos, logistica e saude.”

Em relagdo & oferta de crédito para

os idosos, o educador financeiro do

SPC Brasil José Vignoli alerta que é
fundamental orienta-los na hora de utilizar
bem os instrumentos financeiros, para
que n3o sejam levados ao desequilibrio
nas financas e ao endividamento.
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ciedade brasileira ainda tem sobre as
pessoas mais maduras, como conside-
ra-las “velhas” demais para trabalhar
ou iniciar um negdcio proéprio, praticar
esportes ou voltar a sala de aula. E o que
pensa e pratica o empresario Thomas
Case, de pouco mais de 80 anos.

Apoés a venda da Catho, plataforma
de vagas de empregos na internet, Case
fundou em Sao Paulo, em 2009, a Pés
Sem Dor. A empresa que produz pal-
milhas ortopédicas sob medida nasceu
em consequéncia de um problema pro-
prio. Praticante de atividade fisica sete
dias por semana, as dores nos pés e nos
joelhos o fizeram buscar solucdes para
manter a rotina esportiva e deram o
pontapé inicial para uma empreitada
hoje em franca expansao, com 15 pon-
tos de vendas. “Eu poderia parar, mas
minha missio na vida é trabalhar”, diz,
sorrindo.

Segundo Case, o sucesso se deve a
dois fatores: investimentos na educa-
cao dos funcionarios e em tecnologia.
Todos os 50 colaboradores da Pés Sem
Dor recebem bolsas para suas gra-
duacdes, MBAs e cursos técnicos ou de
linguas estrangeiras. Com parceiros na
Inglaterra, Alemanha e China, o em-
presdrio viaja com frequéncia a procura
de novas tecnologias. “O doutorado na
Universidade de Michigan, nos Estados
Unidos, ajudou-me na recente parceria
com a Vibmed, que desenvolve scan-
ners 3D”, conta. Sediada na China, a
Vibmed foi fundada por Wei Shi, que
estudou na mesma universidade. Por
meio da precisdo de scanners e impres-
soras 3D, o empreendedor, que trabalha
12 horas por dia, fabrica palmilhas per-
sonalizadas. Caso o usuario nao fique
satisfeito com o produto, é ressarcido
com o valor da compra. Outro que pro-
poe respostas positivas e inovadoras

Foto: Christian Parente



para a longevidade é o engenheiro Mdrio Solari, de
62 anos. Ele vem se dedicando ao projeto Idade Livre,

uma startup voltada ao turismo na maturidade. “O tu-
! ! rismo é uma consequéncia da busca pelo bem-estar”,
afirma. Empreendedor agucado, ele cursou pds-gra-
Quem se considera duacdo em Marketing Digital e Comércio Eletrénico,
idoso aos 60 anos vive mantém os negdcios em engenharia e ainda encontra
em outra época. tempo para praticar atividade fisica e se aventurar

na venda direta de uma nova marca de nutracéuti-
cos (produtos nutricionais que também funcionam

MARIO SOLARI como terapéuticos) no Brasil, a Jeunesse. “Quem se
fundador do projeto considera idoso aos 60 vive em outra época’, desta-
dade Livre ca, empolgado com o primeiro roteiro de turismo de
experiéncia que acaba de sair do forno: um tour para
..................................... degustacio de puro malte escocés, m
Impulsionamos o sucesso 7 ContaAzul

da sua empresa contabil

Uma parceria para vocé ter clientes mais organizados
e satisfeitos, ser mais produtivo e crescer.

01 Clientes mais organizados
Seus clientes serdo treinados
em um sistema intuitivo que faz
conciliacdo bancaria, emissdo

de notas e muito mais, com total

integracdo a contabilidade.

@ Sucesso da empresa contabil

Clientes mais satisfeitos,
capacidade de atender mais
clientes com a mesma equipe
e condicdes para buscar
crescimento.

Torne-se parceiro agora. E gratis!

Contabilidade mais produtiva

Através do ContaAzul para
Contadores, exporte a
movimentacdo financeira dos
seus clientes, jé conciliadas, para
seu sistema contabil, eliminando
retrabalhos.

Clientes mais satisfeitos

O tempo ganho e os relatdrios do
ContaAzul ajudam vocé a ser mais
consultivo e valorizado pelo seu
cliente.

Acesse | contaazul.com/contabilidade
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CAMINHO SEGURO
PARA CRESCER

ACESSO A MERCADOS INTERNACIONAIS AJUDA AS PEQUENAS
EMPRESAS A CRESCER COM INOVACAOQ. MAS, ANTES, ELAS PRECISAM
VENCER A BUROCRACIA E OS CUSTOS LOGISTICOS E TRIBUTARIOS

FABIOLA PEREZ

mundo globalizado pede que empresarios
fiquem cada vez mais atentos as oportu-
nidades de crescer além de suas fronteiras
geograficas. Um dos caminhos para se de-
senvolverem é investir na exportacdo de
produtos e servicos ou na internacionali-
zacao dos negoécios. Ambas as estratégias
sdo meios seguros para acessar o mercado
internacional. Diferente de exportar - que é basicamente co-
mercializar produtos em outros territérios -, internacionali-
zar significa dizer que a empresa se estabeleceu em paises es-
trangeiros por meio de uma parceria ou da abertura de uma
filial. “Companhias que mantém relacdes com outros merca-
dos tém a marca mais reconhecida, tornam-se mais competi-
tivas, captam tecnologia de outras nacoes e selecionam me-
Ihor talentos para compor suas equipes”, sugere o advogado e
consultor de mercado exterior Welber Barral. Mesmo saben-
do dos obstaculos que tém de superar para expandir seu al-
cance, os numeros revelam a disposicao dos empresarios em
atuar no exterior. A Agéncia Brasileira de Promocao de Ex-
portacdes e Investimentos (Apex-Brasil) divulgou em junho
uma pesquisa realizada com CEOs e diretores de 229 empre-
sas nacionais: 68,8% das companhias entrevistadas disseram
que desejam atuar nos Estados Unidos; 23,4%, na Colombia; e
21,3%, no México.

O estudo identificou ainda a dificul-
dade em prospectar clientes em outros
paises, desenvolver uma estrutura or-
ganizacional internacional e expatriar
funcionarios. Outro problema é que
historicamente o volume de exportacao
estd concentrado nas grandes empresas,
como Petrobras, Vale, grandes cons-
trutoras e companhias do agronegécio.
Elas movimentam a balanca comercial
brasileira com base na comercializacio
das commodities, e ndo de produtos com
algum valor agregado. Se por um lado
cresce no Brasil o volume de micros e
pequenas empresas, que ja somam 27%
do PIB, por outro, elas representam so-
mente 1% do valor total exportado pelo
Pais. “Elas enfrentam barreiras burocra-
ticas e logisticas incompativeis com sua
estrutura”, afirma a gerente de acesso a
mercados do Sebrae, Renata Malheiros.

PAPEL DECISIVO

Apdés um longo periodo de numeros
negativos, foram justamente as expor-
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tacoes brasileiras que ajudaram a economia a dar recentes
sinais de melhora. No primeiro trimestre deste ano, elas cres-
ceram 24,4% em comparacao ao mesmo periodo de 2016. “Ao
se internacionalizar, a empresa fica mais préxima do cliente,
adapta-se melhor ao mercado local e percebe as movimen-
tacoes dos concorrentes”, diz a gerente de investimento da
Apex-Brasil, Maria Luisa Cravo.

O professor de Financas do Ibmec-DF Marcos Melo des-
taca que, quando o mercado interno esta fraco, uma possibi-
lidade de crescimento se da pela exportacio. “Quando o Pais
tem uma queda na atividade econémica, sofre também com
a desvalorizacio do cAmbio, transformando a exportacdo em
uma importante janela de oportunidades.” Entretanto, segun-
do o especialista, o Brasil ainda nao aproveita os beneficios
gerados pelo comércio exterior. “Ha uma falta de conhe-
cimento sobre o processo de exportacio e os padrdes que a
companhia precisa seguir.”

Ao contrario do que ocorreu em paises como India e
China - que, apesar de terem comecado a se internacionali-
zar tardiamente, contaram com incentivos para aumentar
o comércio exterior -, as empresas brasileiras mantiveram
o foco no mercado nacional durante muito tempo. “Como o
nosso mercado interno é muito grande, com diversas possi-

INCENTIVOS

O Portal Unico de Comércio Exterior (www.portal.
siscomex.gov.br) tem como objetivo reduzir o tem-
po de exportacdo de 13 para oito dias, até 2018.
Outra medida para facilitar as operagdes é o Sim-
ples Internacional, que estabelece que o operador
logistico, os Correios ou empresas privadas de
transporte se encarreguem de todo o fluxo de ex-
portacdo, cabendo & empresa apenas produzir e
fechar o negdcio. Além disso, o programa Exporta
Fécil faz dos Correios um operador para o transpor-
te de mercadorias entre micros e pequenas e com-

pradores no exterior.
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bilidades, levou tempo para que os em-
presarios decidissem se arriscar, lancar
um produto para fora do Pais e arcar
com uma série de novos gastos”, explica
Melo. O ideal, segundo o especialista, é
buscar outros territérios quando ja ti-
ver alcancado um bom nivel de compe-
titividade no ambiente doméstico. Isso
porque atuar em mercados globais mais
desenvolvidos forca o empresdrio bra-
sileiro a elevar o patamar da qualidade
das operacoes. Em 2016, o Brasil ultra-
passou a marca de 25 mil empresas ex-
portadoras, um recorde histérico. Mas,
para trilhar o caminho com seguranca,
é preciso atentar para dois aspectos:
ambiente legal favoravel e capacitacao
empresarial. “O primeiro diz respeito a
processos mais ageis e a facilitacao do
comércio, e o segundo, a preparacao da
companhia para atender e se adaptar as
exigéncias internas e as regulacdes in-
ternacionais”, explica Renata.

Um dos principais entraves ao
incremento das exportacoes é o sis-
tema tributario brasileiro. Ele pre-
judica especialmente as micros e
pequenas empresas, que nao tém
recursos nem estrutura compati-
vel com o volume de burocracia. O
Pais tem uma das mais altas aliquo-
tas do imposto de renda do mundo.
Cada empresa que exporta tem de
pagar ao governo 34% do lucro anual.
Para se ter uma ideia, na Inglaterra, a
aliquota é de 19%. “O governo poderia
diminuir esse porcentual de carga tri-
butdria. Isso faria com que as empresas
nacionais tivessem mais caixa para
investir em si préprias”, explica a advo-
gada especialista em Direito Tributario
do escritério Trench Rossi Watanabe,
Luciana Nébrega Silva Loureiro. Nos
Estados Unidos, a reforma tributaria
prevé uma reducao de 35% para 15% na
aliquota. “E uma tendéncia em diversos
paises para que as empresas tenham

Foto Ana Coelho e Luciana Nébrega: Divulgacéo; Foto Renata Malheiros: Charles Damasceno



PARA ANA COELHO, DA FGY [A ESQUERDA SUPERIOR], MERCADOS COMO
0 DOS EMIRADOS ARABES SAO POUCO EXPLORADOS

SISTEMA TRIBUTARIO BRASILEIRO TRAVA EXPORTACOES, SEGUNDO
LUCIANA NOBREGA [A DIREITA SUPERIOR],
ADVOGADA ESPECIALISTA EM DIREITO TRIBUTARIO

RENATA MALHEIROS, DO SEBRAE [A DIREITA], ORIENTA QUE
COMERCIO EXTERIOR EXIGE MATURIDADE DO MICROEMPRESARIO

mais condicdes de investimento”, explica Luciana. No Chile,
onde o imposto é de 35%, tao alto quanto no Brasil, o governo
oferece a opcao de tributar 19% ao longo do ano, e o restante,
somente no momento de distribuir o lucro. Na pratica, os re-
cursos ficam concentrados nas maos do empresario, que pode
utilizar como for conveniente para os negécios, em vez de ir
para o caixa do governo.

PASSO A PASSO

A primeira etapa para acessar mercados estrangeiros é fa-
zer um autodiagnoéstico. Por meio do Sebrae, da Apex-Bra-
sil ou de consultorias, é possivel obter informacgdes e apoio
para se habilitar a exportacdo e internacionalizacdo. “Antes
de qualquer movimento, o dono da micro e pequena em-
presa precisa olhar para dentro de casa. Por que exportar?
Para quem? Os processos estdo funcionando bem?”, orienta
Renata. Depois, é preciso verificar a maturidade do negécio
para o comércio exterior. Isso feito, os empresarios podem
acessar o Proex (Procedimentos para Exportacido), um curso

que oferece subsidios para preparar a

empresa para os controles administra-
tivo e aduaneiro das exportacoes. Ha
ainda a necessidade de fazer um pla-
nejamento por meio do Plaex (Plane-
jamento para Exportar). O Banco Inte-
ramericano de Desenvolvimento (BID)
promove também o Connect Ameri-
cas, um encontro entre mais de 100
mil empresarios de paises americanos
para troca de experiéncias.

O empresario também precisa es-
colher os canais de distribuicao mais
adequados. Micros e pequenas empre-
sas podem optar por tradings, compa-
nhias que compram produtos de outras
empresas no Brasil e revendem para
compradores internacionais. Quando o
negocio ganha mais robustez, ele pode
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contratar um representante comercial, ou seja, um profis-
sional para ser seu interlocutor oficial em um determinado
mercado. JA empresas maiores optam por abrir um negécio
no proéprio pais de destino, a chamada “subsidiaria”.

INICIATIVAS E FACILIDADES

Politicas de incentivo sdo importantes para reduzir o “custo
Brasil”’, um conjunto de fatores que torna as operacoes de co-
meércio com o Pais muito mais caras do que a média mundial.
Alta taxa de juros, legislacdo trabalhista, custo logistico e o
sistema tributario tornam nossas operacoes pouco atraentes
aos olhos do mercado internacional. Tudo isso se traduz em
dificuldades nos custos do processo de exportacdo para as
micros e pequenas empresas. Hoje, os empresarios contam
com duas linhas de financiamento do Banco Central, o Adian-
tamento sobre Contrato de Cambio (ACC) e o Adiantamento
sobre Cambiais Entregues (ACE). O primeiro € feito antes de
o produto ser despachado para o pais de destino, e o segun-
do, apés o embarque das mercadorias. Existem ainda linhas
de crédito do Banco do Brasil, como o Proex e o Proger, para
apoiar exportacoes na fase do pés-embarque e para financiar
despesas como viagens para eventos e hospedagem, respec-
tivamente. Do ponto de vista internacional, existem os acor-
dos entre paises ou blocos econémicos. “Atualmente, além
de mercados muito visados, como Estados Unidos e alguns
paises da Europa, ha espaco nos Emirados Arabes e na Améri-

Quando o Pais tem uma queda na atividade
econdmica, a exportacdo é uma importante

jane|a de oportunidades.

MARCOS MELO,
professor de Financas
do Ibmec-DF
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ca Latina que acabam nao recebendo a
devida atencio”, afirma a coordenadora
do projeto Inovacao e Sustentabilidade
nas Cadeias Globais de Valor, da Funda-
céo Getulio Vargas (FGV), Ana Coelho.
Atualmente, as empresas brasilei-
ras tém mais oportunidades de fazer
negocios com paises da América Lati-
na e do Mercosul. “Esses acordos ofere-
cem reducdes de tarifas e de barreiras
técnicas”, explica Renata. H4 ainda
tratados com outros paises, como o
Reino Unido e a Inglaterra, que estao
estagnados em razio de divergéncias
na interpretacdo da legislacao tributa-
ria. Em junho, porém, o Brasil fez um
pedido de adesdo a Organizacao para
a Cooperacao e Desenvolvimento Eco-
noémico (OCDE), e isso tende a facilitar
futuros acordos com paises-membros.
“O bloco tem um modelo considera-
do ideal para a cobranca de impostos:
cada pais teria direito a tributacao
proporcional ao valor agregado obtido
naquele territério”, afirma Luciana, da
Trench Rossi Watanabe. O Brasil pre-
cisa ainda de tratados para eliminar a
bitributacao, que obriga os empreen-
dedores a arrecadar impostos no Pais e
no exterior. Enquanto isso nio ocorre,
empresas como a Elocargo oferecem
apoio para acesso a mercados interna-
cionais. “Algumas companhias que de-
sejam exportar ainda tém um longo ca-
minho pela frente. E preciso melhorar
o sistema fabril, importar maquinas e
equipamentos de alta tecnologia”, afir-
ma o proprietario da Elocargo, Clau-
demir Fernando Pereira, que trabalha
com consultorias aduaneira, documen-
tal, logistica e tributaria. “Muitos nao
conhecem o drawback, que é a elimina-
cao de tributos sobre insumos importa-
dos para uso em produtos exportados”,
conta Pereira. “O cliente produz e nés
identificamos as melhores condicoes

Fotos: Divulgagéo



EM PESQUISA DA APEX-BRASIL COM CEOS E Fornari, de Santa Catarina, desenvolve
(. higienizad d d
DIRETORES DE 229 EMPRESAS NACIONAIS, maqrinas fugienizacoras €e ovos €

frango para o agronegécio. “Eles ndo

68% DOS ENTREVISTADOS MANIFESTARAM utilizam o formol durante o processo, o
DESEJO DE ATUAR NOS ESTADOS UNIDOS que gera um ganho maior em compe-

titividade”, conta Ana. O projeto ofere-
ce palestras e consultoria de um ano e

meio e, ao fim, especialistas promovem
a aproximacao com mercados-alvo em

logisticas dependendo do mercado em questdo.” Nesse sen- uma rodada de negdcios.

tido, o projeto ICV Global oferece apoio a 30 micros e peque- Empresas de cosméticos, com ser-
nas empresas para iniciar as atividades no mercado global. vicos relacionados ao agronegécio,
“Levamos um grupo de companhias para o Vale do Silicio produtos manufaturados, maquinas e
e descobrimos que, na Califérnia, os produtores de café va- calcados compdem a pauta exportadora
lorizam torrefadoras locais. Ou seja, identificou-se a impor- dos pequenos negdcios do Pais. No en-
tancia de fazer parcerias locais”, diz Ana, da FGV e coorde- tanto, ainda existe um longo caminho
nadora do projeto. Em processo de internacionalizacio para pela frente para a ampliacao da balanca
o Estado da Georgia, nos Estados Unidos, por meio do ICV, a comercial brasileira. m
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Com 107 anos de histdria, a Vinicola Salton atravessa
a quarta geracdo de uma familia que viu no cultivo
de uvas uma oportunidade de negécio. Hoje com mais
de 60 produtos e relagdes comerciais com aproxima-

damente 15 paises, a empresa aposta em bebidas para

todas as idades. Além disso, acredita no potencial do
mercado brasileiro, ainda um consumidor timido de
vinhos em relacio a outros paises. Com investimento
em tecnologia, inovacao e sustentabilidade e atenta a
tendéncias, a diretora Luciana Salton credita a traje-
toria de sucesso da vinicola a um elemento principal:
“A paixao move o negoécio”. m

A TERCEIRA GERACAO
DA FAMILIA PASSA A
ATUAR NA VINiCOLA

1998

A VINiCQLA RECEBE A QUARTA G_ERACAO
DA FAMILIA SALTON NA OPERACAO

2016

2010
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2000

2017

“SEMPRE ESTAREMOS ATENTOS A NOVAS
OPORTUNIDADES E AO QUE HA DE
ESPACO PARA CRESCER NO MERCADO,
TANTO EM DESTILADOS COMO EM NAO
ALCOOLICOS, VINHOS E ESPUMANTES.”

Luciana Salton




ESTADOS
BRASILEIROS

EM BUSCA DE NOVOS CAMINHOS

DIVERSIFICAR CADEIAS PRODUTIVAS E REDUZIR A DEPENDENCIA
DE RECURSOS DA UNIAO SAO SAIDAS PARA ALAVANCAR

A ECONOMIA MARANHENSE, QUE TEM FORTE POTENCIAL

NO AGRONEGOCIO E ESPACO PARA INDUSTRIALIZACAQ

RAIZA DIAS
excessiva concentracao de poderes no go-
verno federal fez com que Estados e mu-
nicipios brasileiros passassem a conviver
com o desafio constante de explorar cada
vez mais a sua vocacao econémica. O foco : 0 PROSPECCAO DE PETROLED
¢ atingir autonomia financeira e garantir : Petrobras e OGX
receita suficiente para girar a economia do- PROSPECGAO DE PETROLEO
méstica. No Maranhéo, nio é diferente. O Petrobras
Estado nordestino persegue o objetivo de diversificar o valor PROSPECGAO DE PETROLEO
agregado da sua cadeia de producéo. Atualmente, o setor de : Engepet i )
comércio e servicos participa com cerca de 70% do Produto p§a%ZiEging CELEIRCLES

Interno Bruto (PIB) estadual, seguido por 19% da industria, e o
restante, de agricultura.
Ap0s sofrer, em 2016, com a deflacdo das commodities, a

B ReFINARIA - Petrobras
B8 cAs NnaTurAL - OGX

queda de transferéncias da Uniao e a forte seca que prejudi-

cou a agricultura, a expectativa é deixar para tras a reducao B Di o Dl
Imensao AGOS anos

B Brascopper

B Aciaria E LAMINAGEO
Gusa Nordeste

de 4,8% registrada no Produto Interno Bruto (PIB) do ano pas-
sado, superior a baixa nacional, de 3,6%. Para 2017, a proje-
cdo é um avanco de 2,7%, segundo o presidente do Instituto
Maranhense de Estudos Socioeconomicos e Cartograficos
(Imesc), Felipe de Holanda. “Temos n&o apenas o esforco do
setor publico, mas uma carteira de projetos, principalmente n EXPLORACAO DE OURO
Aurizona

1 =xPLORAGEO DE OURO - Jaguar
B2 roLo GEssEIRO

nas areas de logistica, metalurgia, energia e papel e celulose,
que comecam a deslanchar”, pontua Holanda, ao avaliar os
desafios do Estado.

Fonte: Secretaria de Estado de IndUstria, Comércio e Energia
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R$ 9,2 BILHOES ESTAO SENDO INVESTIDOS
EM OBRAS DE GERACAO E DISTRIBUICAO DE
ENERGIA, NAS INDUSTRIAS EXTRATIVA E DE
TRANSFORMACAO E EM INFRAESTRUTURA

TRAVAS LOCAIS
A situacao das contas publicas é motivo
de preocupacao. O Maranhéo é o maior

dependente de repasses do governo fe-
deral no Nordeste, com 55,6% da receita
composta por esses recursos, segundo
estudo da Federacdo do Comeércio de
Bens, Servicos e Turismo do Estado de
Sao Paulo (FecomercioSP), que analisou
dados de 2012 a 2015.

No ano retrasado, o Estado encer-
rou com déficit primario de R$ 151 mi-
lhées. “A realidade econdmica é muito
fragil e, ainda por cima, continua tendo
déficit”, avalia o assessor econdémico da
FecomercioSP, Fabio Pina.

Embora a agropecuaria seja impor-
tante componente da atividade econé6-
mica estadual, dela surgem problemas,
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como avalia o professor de Desenvolvimento Econémico da
Universidade Federal do Maranhio (UFMA), Benjamin Mes-
quita. “A geracdo de emprego direto é baixa no agronegécio
porque ele é muito mecanizado”, opina. No ano passado, fo-
ram registradas 18,2 mil demissées liquidas no mercado de
trabalho maranhense, segundo dados do Cadastro Geral de
Empregados e Desempregados (Caged).

A concessio de isencdo tributaria também afeta a arre-
cadacio dos cofres publicos. “Mais de 90% da pauta de expor-
tacdo do Maranhdao sdo commodities agricolas e minerais. O
problema é que o Estado nao arrecada impostos com eles por-
que sdo isentos”, diz Holanda.

SAIDAS PARA CRESCER

Para reverter esse cenario, o Estado tem trabalhado na diver-
sificacio econémica. Em torno de R$ 9,2 bilhées estdo sendo
investidos em obras de geracao e distribuicio de energia, nas
industrias extrativa e de transformacao e em infraestrutura.
No setor energético, foram aplicados R$ 2,3 bilhées. “Era um
Estado importador de energia e hoje é amplamente exporta-
dor”, pontua o presidente do Imesc. Além disso, R$ 1 bilhio
foi desembolsado no ultimo ano para produzir gas natural,
segundo Holanda. “A construcéo de gasodutos talvez seja o
mais importante projeto para pensar o avanco da industriali-
zacdo do Maranhdo.”

Na visao do coordenador de Acoes Estratégicas da Fede-
racio das Industrias do Estado do Maranhéo (Fiema), José
Henrique Polary, as obras energéticas vao incrementar o par-
que industrial maranhense. “E um segmento que tem muito
a crescer, que pode gerar tantas unidades industriais que ve-
nham a demandar energia limpa”, prevé.

O diretor-presidente da Real Assessoria e Consultoria, as-
sociada GBrasil no Maranhao, José Pires de Castro, vé com
bons olhos esses avancos. “Estamos otimistas, uma vez que
diversas empresas multinacionais nas areas de gas e petrdleo
estio prospectando para se estabelecerem no Porto do Ita-

Fotos: Divulgagao



Estamos otimistas, uma
vez que diversas empresas
multinacionais nas

areas de gs e petréleo
estdo prospectando

para se estabelecerem

no Porto do Itaqui.

JOSE PIRES DE CASTRO,
diretor-presidente

da Real Assessoriae
Consultoria, associada

GBrasil no Maranhio

qui”, conta o empresario. Mesmo diante do cenario de reces-
sdo econdmica, a empresa registrou crescimento em torno de
15% a 20% em 2017.

No campo da infraestrutura, estio em execucao obras na
Estrada de Barreirinhas, na ponte sobre o Rio Pericuma, em
ferrovias e no Porto de Itaqui. “H4 um pacote de obras rodo-
viarias que esta sendo executado na ordem de R$ 1,5 bilhao”,
cita o presidente do Imesc.

Para o porto, estio previstos R$ 733,4 milhées em 2017.
Ha uma limitacdo no Maranhao porque nao existe patio
de contéineres no porto, o que acaba limitando e inibindo a
atividade, fazendo com que haja deslocamento de producao
para outros Estados”, avalia Polary, da Fiema.

Castro pondera a necessidade de mais apoio da adminis-
tracao publica para os investidores, a exemplo da Secretaria
de Estado de Industria, Comércio e Energia (Seinc), que tem
contribuido nesse processo, ‘o0 que nos levou a ter conseguido
um avanco substancial nesses projetos”. Segundo ele, a ex-

pectativa é obter crescimento de 25% a 30% em 2017 e 2018,
respectivamente. m
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SUSTENTA_
BILIDADE

E-LIXO:
DO DESCARTE
A RECICLAGEM

A POLITICA NACIONAL DE RESIDUOS SOLIDOS (PNRS) ESTABELECE

OBRIGATORIEDADES QUE MINIMIZEM O IMPACTO DOS RESIDUOS NO MEIO AMBIENTE

PAMELA FORTES

rodutos eletrénicos cada vez mais inovadores
sdo lancados a todo o momento. Na mesma ce-
leridade, no entanto, cresce também o volume
de descarte de lixo eletrénico. O relatério “The
Global Waste Management Outlook (2015)",
do Programa das Nacdes Unidas para o Meio
Ambiente (Pnuma), mostra que sio geradas 41
milhées de toneladas de e-lixo por ano, prove-
nientes de computadores e smartphones. Em 2017, esse nu-
mero devera alcancar 50 milhoes de toneladas.

Considerado o segundo maior produtor de e-lixo da Amé-
rica Latina, o Brasil produz 1,4 milhao de toneladas por ano,
uma média de 7 quilos por habitante. Composto por téxicos
quimicos, como mercurio e chumbo, o lixo eletrénico é um
dos grandes viloes do meio ambiente. Além de contaminar o
ar por dissipar niveis altos de dioxinas, polui o solo por causa
das altas concentracgdes de hidrocarbonetos aromaticos poli-
ciclicos (HAPs). Em contato com os seres humanos, essas subs-
tancias podem causar até alteracdes neurofisiolégicas.

A boa noticia é que o Pais tem normas regulatérias para
o descarte correto dos residuos. Instituida em 2010, a Lei
Federal n° 12.305, referente a Politica Nacional de Residuos
Sélidos (PNRS) estabelece a obrigatoriedade da coleta seletiva

32 m GESTAO EMPRESARIAL 40 m JULHO /2017

Atuamos com os

“3 Rs": reduzir, reutilizar

e reciclar. Comercializamos
equipamentos que
consomem menos energia.
Trabalhamos na manutencio
dos equipamentos de Tl,
prolongando sua vida dtil.
Também provemos

o descarte ambientalmente
correto dos residuos.

THIAGO TRASPADINI
diretor de
operagdes da

América Tecnologia

Fotos: Divulgagéo



e dissemina o conceito de responsabi-
lidade compartilhada a toda a cadeia
produtiva - fabricantes, importadores,
comerciantes, Estado e consumidores.

SOLUCOES

Entre as diretrizes da PNRS, a recicla-
gem figura como um dos instrumentos
para a diminuicdo do e-lixo. Essa pratica,
porém, enfrenta percalcos, como a es-
cassez de unidades recicladoras no Pais.
“Muitos desses locais ainda ndo possuem
tecnologia para reciclar as placas de cir-
cuito impresso, monitores e TVs. A maio-
ria das unidades apenas desmonta os
equipamentos, encaminhando as placas
para o exterior”, explica o presidente da
Fundacio de Amparo a Pesquisa do Es-
tado de Sio Paulo (Fapesp) e do Conselho
de Sustentabilidade da FecomercioSP,
José Goldemberg.

A Logistica Reversa dos eletronicos
é outro importante caminho para mi-
nimizar o descarte incorreto. Ela pre-
vé que comerciantes e distribuidores
devam atuar como pontos de coleta a
fim de promover o retorno dos produtos
descartados aos fabricantes e importa-
dores para sua reintroducao na cadeia
produtiva. Goldemberg ressalta, porém,
que o processo depende fundamental-
mente do consumidor.

A América Tecnologia, cliente da
Domingues e Pinho Contadores, as-
sociada GBrasil no Rio de Janeiro (RJ),
executa o recebimento e a triagem de
aparelhos, a manufatura reversa, o en-
caminhamento a reciclagem e a elabo-
racio de relatérios. “Trabalhamos com
os ‘3 Rs” reduzir, reutilizar e reciclar.
Comercializamos equipamentos que
ocupam menos espaco nos data centers

PROJETO ECO-ELETRO, DO LABORATORIO
DE SUSTENTABILIDADE DA USP

e consomem menos energia [reduzir]. Atuamos na manuten-
cao do conjunto de equipamentos que compdem a infraestru-
tura de TI da empresa, que prolonga sua vida util [reutilizar].
Por fim, provemos o descarte ambientalmente correto dos
residuos [reciclar]’, destaca o diretor de operacoes da empresa,
Thiago Traspadini.

Iniciativas de inclusao digital promovidas por instituicoes
socioassistenciais também servem de solucao. Por intermédio
delas, monitores, mouses, impressoras e celulares sdo reco-
lhidos e, quando apresentam boa condicdo de uso, sdo enca-
minhados a projetos sociais. H4 ainda a reparacao de pecas
danificadas e remontagem. Para o meio ambiente, ha reducao
do consumo de recursos naturais na producio de novos apa-
relhos, além da diminuicao de lixos eletronicos descartados
em locais indevidos. Aos consumidores finais, o processo ga-
rante produtos financeiramente mais acessiveis. m
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EM SINTESE

@ UNIAO QUE FORTALECE

Rio Branco (AC) sediou, em maio, 0 47° Estiveram ainda entre os palestrantes Alessandra Sousa, do
Encontro GBrasil. Associada no Estado, = Grupo Fatos (SP); Rider Pontes, da Unicon (ES); e Mauricio Prado,
a Organizacdo Contdbil Prado recep- daempresa local.

cionou gestores de 33 das 39 empresas  “A somatoria de todas as sugestdes faz o nosso grupo ainda me-
integrantes do grupo. lhor”, avalia o presidente Julio Linuesa Perez. Os préximos en-
A programacio teve painéis sobre re- contros serdo em novembro deste ano, em Juiz de Fora (MG), e
cursos humanos, gestdo de marketing, em maio de 2018, em Jodo Pessoa (PB).

mapeamento de processos internos e
controle automatizado de obrigacoes
acessorias, entre outros temas, apre-
sentados por profissionais especializa-
dos associados ao GBrasil, como Flavio
Farias, da Acene Contabilidade (PE);
William Pinho, da DPC (RJ); Rui Cade-
te, da Rui Cadete Consultores e Audito-
res (RN); e Reinaldo Silveira, da Orga-
nizacéo Silveira de Contabilidade (BA).

© PORELAS

Simone Zanon, da T&M Consulting,
associada GBrasil em Santa Maria (RS),
participou do talk show Mulheres que
fazem a diferenca, na 17° Convencao -
Férum da Mulher Contabilista, em Foz

Rosangela Moro
one Zanon
ekl

¥

-aleiros

a

do Iguacu (PR), em maio. No bate-papo,
a empresaria falou sobre sua experién-
cia profissional no segmento contabil e
contou como equilibra os compromis-
sos de trabalho e a vida pessoal. Parti-
ciparam Antonia Faleiros e Rosangela
Wolff Moro, além da ex-presidente do
Conselho Regional de Contabilidade
do Parand Lucelia Lecheta, que me-
diou a conversa.
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€ EXPANSAO

A Matur, associada GBrasil em
Belo Horizonte (MG), acaba de
expandir sua operacdo para Cur-
velo, municipio a 164 quilémetros
da capital mineira. Segundo o s6-
cio-diretor da empresa, Mario Ma-
teus, a abertura foi decidida com
base no mapeamento de cidades
no interior do Estado. Assim como
a filial de Montes Claros, a nova
unidade foi inaugurada em parce-
ria com um sdcio local, que passa a
contar com a tecnologia oferecida
pela Matur para emissao eletroni-
ca de documentos e servicos dife-
renciados oferecidos aos clientes.
“Estamos com boas expectativas.
Temos grandes possibilidades de
dobrar a carteira de clientes nes-
te ano, com foco no atendimento e
na qualidade.”

© FOCOEM GESTAO

Gestdo de pessoas, programas de
qualidade, influéncia da tecnologia
e cenario atual do mercado contébil
foram alguns dos assuntos debatidos
por Lilian Ribeiro, do Grupo Fatos, e
Anderson Pedrosa, da Contac Conta-
bilidade, associados GBrasil em Sao
José dos Campos (SP) e Goidnia (GO),
respectivamente, no 5° Encontro
Gaucho das Empresas de Servicos
Contébeis, em junho, em Porto Ale-
gre. O debate foi mediado por Mauri-
cio Gatti, associado da capital gaicha.

@ RELACOES INTERNACIONAIS

A Amcham-Rio apresentou sua nova diretoria para o bié-
nio 2017-2018. O vice-presidente para a América Latina
da IBM Brasil, Pedro Almeida, foi empossado presidente
em cerimoénia no Copacabana Palace, em maio. O diretor-
-presidente da DPC, associada GBrasil na capital carioca,
Manuel Domingues e Pinho, continua integrando a direto-
ria da Camara de Comércio Americana do Rio de Janeiro.
Marcaram presenca o prefeito do Rio, Marcelo Crivella; o
embaixador dos Estados Unidos no Brasil, Michael McKin-
ley; e o ministro da Fazenda, Henrique Meirelles.
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NOVOS
CLIENTES

NBS INFORMATICA
SOLU(_;OES EM SOFTWARE PARA CONCESSIONARIAS E AUTOPECAS

Sediada em Cuiaba (MT), a NBS Informatica desenvolve
sistemas de gestido para concessiondrias de veiculos e au-
topecas focados na reducao de custos. Com uma filial em
Florianopolis (SC) e capilaridade nacional, a empresa pro-
curou neste ano os servicos da Contabilidade Scalco, asso-
ciada GBrasil na capital mato-grossense, para dinamizar
as operacodes. “Com o0 nosso crescimento, surgiu a neces-
sidade de buscarmos uma empresa especialista contabil
que acompanhasse nosso perfil arrojado e que investisse
em ferramentas tecnolégicas que facilitassem o dia a dia
das operacées”, afirma o gerente-executivo da NBS, Kle-
ber Dallagnol. Ao destacar o engajamento da contabilida-
de com cada departamento da NBS, Dallagnol aponta que
resultados positivos ja podem ser notados, como mais agi-
lidade nos processos contabeis e mais confianca nos dados
coletados.

</>

C

]

36 m GESTAO EMPRESARIAL 40 m JULHO /2017

HAUNI DO BRASIL
ESPECIALISTA EM PROCESSAMENTO DE CIGARROS

Referéncia mundial em solucoes para a in-
dustria internacional do tabaco, a alema
Hauni, empresa do Grupo Kérber, passou a
fazer parte da carteira de clientes da Domin-
gues e Pinho Contadores (DPC), associada
GBrasil no Rio de Janeiro. “Buscamos siste-
mas mais eficientes de consultoria contabil
e de gestao dos nossos funciondrios. A ex-
periéncia internacional da DPC serd funda-
mental para nds, ja que atuamos em diversos
paises. Além disso, a contabilidade também
nos auxiliard nas provaveis mudancas tra-
balhistas que podem acontecer no Brasil nos
proximos meses’, explica o diretor da Hauni
do Brasil, Patrick Bouilloud. A empresa esta
presente em outros 20 paises e emprega
aproximadamente 3 mil funcionarios.

VIVA PRINTER
QUALIDADE EM IMPRESSAO

O Grupo Fatos Contabilidade & Solucgoes
Corporativas tem como novo cliente a Viva
Printer, pioneira no aluguel de impressoras,
com mais de 450 contratos firmados e mais
de 5 mil maquinas instaladas em todo o Pais.
A fim de melhorar a qualidade de sua gestao
interna nos aspectos financeiro e estratégi-
Co, a empresa iniciou parceria com o asso-
ciado GBrasil em Sio José dos Campos (SP)
e ja enxerga possibilidades de crescimento.
“Precisavamos ter uma organizacdo comple-
ta para termos visdo plena da companhia. E
ja estamos conseguindo isso pelas solucoes
inovadoras que eles nos oferecem”, aponta a
supervisora financeira da Viva Printer, Clau-
dia Nery. “E muito importante mantermos a
exceléncia na qualidade dos servicos pres-
tados”, afirma o sécio e diretor comercial da
empresa, Ricardo Valente.
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TRANSPORTES DALCOQUIO
SEGURANCA NAS ESTRADAS

A J. Mainhardt & Associados, associada
GBrasil em Santa Catarina, passou a aten-
der a Transportes Dalcoquio, transporta-
dora com sede em Itajai (SC), que se dedica
ha mais de 40 anos ao frete rodoviario de
carga, especialmente de produtos perigo-
sos, como combustiveis. “Levamos a or-
ganizacdo e a padronizacdo dos processos
de contabilidade, departamento pessoal e
financeiro. Em pouco mais de dois meses
ja podemos ver as melhorias e a seguran-
ca que nosso servico ofereceu a empresa,
que pode se dedicar ao que sabe fazer de
melhor”, diz o diretor comercial Carlos Al-
berto Mainhardt. “Para nos mantermos
vivos, precisamos contar com as melhores
praticas de mercado. Mas desenvolver isso
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Informacdes comerciais: 0800 645 4004

de maneira caseira seria muito oneroso. Por isso, buscamos
a J. Mainhardt, que tem experiéncia e nos entregou todas as
praticas que precisavamos de maneira instantanea. Com as
praticas de outsourcing, sabemos que crescer ndo é mais um
desafio, é oportunidade”, afirma o diretor de auditoria/gestao
e TI da empresa, Valdir Pastrelo.

1,7 MILHOES

DE DOLARES EM DADOS SAO PERDIDOS ANUALMENTE EM
DESASTRES NATURAIS, SEQUESTROS, VIRUS OU HACKERS

O BANCO DE DADOS DO SEU
ESCRITORIO NAO PODE FICAR
TAO VULNERAVEL. BACKUP EM
emnuvem  NUVEM, A GARANTIA DE
PROTECAO TOTAL CONTRA
QUALQUER IMPREVISTO.

the answer company™

THOMSON REUTERS®




ASSOCIADAS

AC-RIO BRANCO

ORGANIZAGAO CONTABIL PRADO

CRC/AC 7/O  REPRESENTANTE: Mauricio Prado

R. Para, 107, Habitasa - CEP 69905-082 - Rio Branco - AC
AL (68) 3224.3019  www.ocprado.com.br

AL - MACEIO

CONTROLE CONTADORES ASSOCIADOS

CRC/AL 744/0  REPRESENTANTE: Daniel Salgueiro da Silva
R. Guedes Gondim, 128 - CEP 57020-260 - Maceid - AL

A (82) 2121.0000 www.controlecontadores.com.br

AM - MANAUS

DHC AUDITORIA

CRC/PR5.283/O REPRESENTANTE: Ernandes Melo

R. Maria Esther Teixeira, 56 - bairro Parque 10 de Novembro
CEP 69055-470 » Manaus - AM

A (92) 3634.6212 www.dhcmanaus.com.br

AP - MACAPA

CUNHA & TAVARES CONSULTORIA

CRC/AP 6/O REPRESENTANTE: Paulo Roberto Tavares

Av. Pedro Lazarino, 516 - Bairro Beirol - CEP 68902-080 - Macapa - AP
A (96) 3223.4242  www.cunhaetavares.com.br

BA - SALVADOR

ORGANIZAGAO SILVEIRA DE CONTABILIDADE

CRC/BA 2.102/O REPRESENTANTE: Reinaldo Silveira

R. Torquato Bahia, n° 4, 6° andar - CEP 40015-110 - Comércio - Salvador - BA
A (71) 2104.5401  www.organizacaosilveira.com.br

CE-FORTALEZA

MARPE - CONTADORES ASSOCIADOS

CRC/CE 296/0 REPRESENTANTE: Pedro Coelho Neto

Av. Pontes Vieira, 1.079 - Dionfsio Torres » CEP 60135-237 » Fortaleza « CE
A (85) 3401.2499 www.marpecontabilidade.com.br

DF - BRASILIA

AGENDA CONTABIL /s

CRC/DF 310/O REPRESENTANTE: LUcio Gomes

QMSW 02, ¢j. C, n° 16 - Setor Sudoeste - CEP 70680-200 - Brasilia - DF
A (61) 3321.1101  www.agendacontabil.com.br

ES-VITORIA

UNICON - UNIAO CONTABIL

CRC/ES 382/O REPRESENTANTE: Rider Pontes

R. Graciano Neves, 230 - Centro = CEP 29015-330 - Vitéria - ES
A (27) 2104.0900 www.unicon.com.br

GO-GOIANIA

CONTAC - CONTABILIDADE

CRC/GO 882/0 REPRESENTANTE: Agostinho Pedrosa

Av. Oeste, 319 » Setor Aeroporto = CEP 74075-110 » Goiénia - GO
A (62) 3240.0400 www.contacnet.com.br

MA-SAO LUIS

ASSESSORIA E CONSULTORIA REAL

CRC/MA 211/O REPRESENTANTE: Ribamar Pires

Av.Borborema, qd. 18, n° 22 - Calhau » CEP 65071-360 - S&o Lufs - MA
A (98) 3313.6800 www.assessoriareal.com.br

EMPRESAS ASSOCIADAS AO GBRASIL

MG - BELO HORIZONTE, CURVELO E MONTES CLAROS

MATUR ORGANIZAGAO CONTABIL

CRC/MG 683/O REPRESENTANTE: Mario Mateus

R. Carijés, 244, 11° andar - CEP 30120-060 - Belo Horizonte - MG
S (31)3311.8111 www.matur.com.br

MG - JUIZ DE FORA

TECOL - CONSULTORIA EMPRESARIAL

CRC/MG 3.635/0 REPRESENTANTE: Celio Faria de Paula
R.Dr. Jodo Pinheiro, 173 - CEP 36015-040 = Juiz de Fora - MG
A (32) 3215.6631  www.tecol.com.br

MG - UBERLANDIA

ASERCO ASSESSORIA E SERVIGOS CONTABEIS

CRC/MG 4.732/0 REPRESENTANTE: Valdemar Moraes

R.Ivaldo Alves do Nascimento, 966 « CEP 38400-683 » Uberlandia - MG
A (34) 3291.9100 www.aserco.com.br

MS - CAMPO GRANDE

AUDITA CONTABILIDADE

CRC/MS 103/O REPRESENTANTE: Solindo Medeiros

R. Olavo Bilac, 20 - CEP 79005-090 - Campo Grande - MS
A (67) 3383.1892 www.auditacontabilidade.com.br

MT - CUIABA

CONTABILIDADE SCALCO S/S

CRC/MT 324/0 REPRESENTANTE: Volmar José Scalco
R.Comandante Costa, 1.519 « CEP 78020-400 + Cuiabd - MT
A (65) 3363.1600 www.scalcomt.com.br

MT - SINOP

CGF CONTABILIDADE

CRC/MT 356/0 REPRESENTANTE: Cleber Furlanetti
R.das Aroeiras, 58 = CEP 78550-238 - Sinop = MT

A (66) 3511.5800 www.cgfcontabilidade.com.br

PA-BELEM

C&C - SERVICOS CONTABEIS

CRC/PA 406/0 REPRESENTANTE: Carlos Correa

Tv. Nove de Janeiro, 2.155, 1° andar, sl. B - CEP 66060-585 = Belém = PA
S (91) 3249.9768  www.cec.cnt.br

PB - JOAO PESSOA

ROBERTO CAVALCANTI & ASSOCIADOS

CRC/PB 150/0 REPRESENTANTE: Roberto Cavalcanti

Av. Almirante Barroso, 1.020 - Centro « CEP 58013-120 - Jodo Pessoa - PB
\ (83) 3048.4243 www.robertocavalcanti.cnt.br

PE - RECIFE | SERRA TALHADA

ACENE ASSESSORIA CONTABIL E CONSULTORIA EMPRESARIAL DO NORDESTE s/s

CRC/PE 433/0O REPRESENTANTES: Carmelo Farias e Flavio Farias
R. Joso Ivo da Silva, 323 - Madalena - CeEP 50720-100 - Recife - PE
A (81) 2125.0300 www.acenecontabilidade.com.br

PI-TERESINA
ANALISE CONTABILIDADE
CRC/PI1 64/O REPRESENTANTE: Tertulino Passos

R. Valenca, 3.453 - Sul - Bairro Tabuleta - CEP 64018-535 - Teresina - PI
A (86) 3222.6337 www.analisecontabilidade.com.br



PR-CURITIBA

EACO - CONSULTORIA E CONTABILIDADE

CRC/PR 2.976/0 REPRESENTANTE: Euclides Locatelli

R.xv de Novembro, 297, 7° andar » CEP 80020-310 + Curitiba - PR
A (41) 3224.9208 www.eaco.com.br

PR-FOZ DO IGUACU

DE PAULA CONTADORES ASSOCIADOS

CRC/PR 3.859/0 REPRESENTANTE: Antonio Derseu Candido de Paula
R. Antonio Raposo, 310 - Centro - CEP 85851-090 - Foz do Iguagu - PR
A (45) 2105.2000 www.depaulacontadores.com.br

RJ-RIO DE JANEIRO | MACAE

DPC - DOMINGUES E PINHO CONTADORES
CRC/RJ1.137/O REPRESENTANTE: Luciana Uchéa
Av. Rio Branco, 311, 4° andar - Centro

CEP 20040-903 - Rio de Janeiro - RJ

A (21) 3231.3700  www.dpc.com.br

RN - NATAL

RUI CADETE CONSULTORES E AUDITORES ASSOCIADOS S/S LTDA
CRC/RN 107/0 REPRESENTANTE: Rui Cadete

R. Apodi, 209 - Cidade Alta - CEP 59025-170 - Natal - RN

A, (84) 3616.5500 www.ruicadete.com.br

RO -PORTO VELHO

D. DUWE CONTABILIDADE

CRC/RO 17/O REPRESENTANTE: Ronaldo Hella

R. Julio de Castilho, 730 + Olaria - CEP 76801-238 = Porto Velho - RO
A (69) 2182.3388  www.dduwe.com.br

RR - BOA VISTA

SAMPAYO FERRAZ CONTADORES ASSOCIADOS

CRC/RR12/O REPRESENTANTE: Pedro Nunes Ferraz da Silva
R. Ajuricaba, 738 - Centro » CEP 69301-070 - Boa Vista - RR
A (95) 3224.0544 www.sampayoferraz.com.br

RS - PORTO ALEGRE

GATTI CONTABILIDADE S/S

CRC/RS 3.086/0 REPRESENTANTE: Mauricio Gatti

R. Santa Catarina, 361 - CEP 91030-330 - Porto Alegre - RS
A (51) 2108.9900 www.gatti.com.br

RS - CAXIAS DO SUL

TOIGO CONTADORES ASSOCIADOS

CRC/RS 2.873/0 REPRESENTANTE: Fabiano Toigo

R. Guerino Sanvito, 695 = CEP 95012-340 = Caxias do Sul + RS
. (54) 4009.9899  www.toigo.com.br

RS - SANTA MARIA

T&M CONSULTING

CRC/RS 3.421/O REPRESENTANTE: Simone Zanon

Av. Medianeira, 1.660, sobreloja » CEP 97060-002 - Santa Maria - RS
A (55) 3304.2636  www.tmconsulting.com.br

SC-FLORIANOPOLIS

RG CONTADORES ASSOCIADOS

CRC/SC 1.114/0 REPRESENTANTE: Nilton Joel Géedert

Av. Alm. Tamandaré, 94 - sl. 1004 - CEP 88080-160 - Floriandpolis - SC
. (48) 3037.1200 www.rgcontadores.com.br

SC-BLUMENAU, JOINVILLE E ITAJAI

J. MAINHARDT & ASSOCIADOS

CRC/SC 5.479/0O REPRESENTANTE: Giovani Mainhardt
R.2 de Setembro, 2.639, 1°, 2° e 3° andares

CEP 89052-001 - Blumenau - SC

A (47) 3231.8800 www.mainhardt.com.br

SE-ARACAJU

SERCON SERVICOS CONTABEIS LTDA

CRC/SE 131/O REPRESENTANTE: Susana S. Nascimento

R. Waldemar Dantas, 100 - Grageru = CEP 49025-300 - Aracaju - SE
A (79) 2106.6400  www.sercontabil.com.br

SP-SAO PAULO

ORCOSE CONTABILIDADE

CRC/SP 5.881/0 REPRESENTANTE: Julio Linuesa Perez

R. Clodomiro Amazonas, 1.435 « CEP 04537-012 = S&0 Paulo « SP
 (11) 3531.3233  www.orcose.com.br

DPC - DOMINGUES E PINHO CONTADORES
CRC/SP 24.226/0 REPRESENTANTE: Luiz Flavio Cordeiro

R. do Paraiso, 45, 4° andar = Parafso = CEP 04103-000 = S&o Paulo - SP
& (11) 3330.3330  www.dpc.com.br

SP- ARACATUBA

ESCRITORIO CONTABIL REAL ARAGATUBENSE LTDA

CRC/SP 30.293/0  REPRESENTANTE: André Luiz Magustero Américo
R. Tabajaras, 322-A - CEP 16010-390 - Aragatuba » SP

A (18) 2103.5967 www.realaracatubense.com.br

SP-BAURU

DE MARTINO CONTABILIDADE

CRC/SP 26.437/0  REPRESENTANTE: Carlos Eduardo Saggioro De
Martino

R. Gustavo Maciel, 13-20 - CEP 17015-321 = Bauru = SP

A (14) 3227.4110 www.demartino.com.br

SP - PRAIA GRANDE

ESCUDO REAL CONTABIL E AUDITORIA

CRC/SP 16.449/0 REPRESENTANTE: José Augusto Soares da Silva

R. Fumio Miyazi, 215 - Boqueir&o - CEP 11701-160 + Praia Grande - SP
A (13) 3023.7000 www.escudoreal.com.br

SP - SAO JOSE DOS CAMPOS

GRUPO FATOS CONTABILIDADE & SOLUGOES CORPORATIVAS
CRC/SP 23.581/0 REPRESENTANTE: Lilian Ribeiro

Av. Dr. Adhemar de Barros, 1.177 - Vila Adyana

CEP 12.245-010 - S&0 José dos Campos - SP

A (12) 3909.2920  www.grupofatos.com.br

TO - PALMAS

OPCAO CONTADORES ASSOCIADOS

CRC/TO 7.564/0 REPRESENTANTE: Flavio Azevedo Pinto
504 Sul, Al. 04, n° 45, L.40, QI G - Plano Diretor Sul

CEP 77021-690 = Palmas - TO

AL (63) 3219.7100  www.opcon.com.br

A GBrasil

Grupo Brasil de Empresas de Contabilidade

GBRASIL (SEDE)

R. Clodomiro Amazonas, 1.435
CEP 04537-012 = S&0 Paulo - SP

N 55(11) 3814.8436
www.gbrasilcontabilidade.com.br



O GBrasil acredita que um pais sem corrupcao
constrol com ética, honestidade, transparéncia,
participacao, respeito e lideres comprometidos.

]\ Mas também, com uma boa contabilidade.

\
o

/ Grupo Brasil de Empresas de Contabilidade

www.gbrasilcontabilidade.com.br
www.facebook.com/gbrasilcontabilidade
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