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do Comércio 
Varejista de 

Veículos, Peças 
e Acessórios 

para Veículos 
no Estado do 

Paraná

EDITORIAL

Esta edição da Revista Sincopeças Paraná 
traz ao leitor uma matéria especial sobre 
motos. As motos, além da praticidade no 

trânsito, têm agilidade, mas o índice de acidentes é 
o mais alto se comparado com outros veículos mo-
tores. Em qual ponto é necessário atenção e com o 
quê devemos nos preocupar para diminuir os riscos, 
tanto para os motoristas de automóveis e caminhões, 
quanto para os motoqueiros? Acompanhe na matéria 
as orientações e depoimentos. 

Uma etapa da Fórmula Truck foi realizada no 
início de outubro, em Curitiba. Saiba um pouco da 
história e o encanto desses gigantes das estradas. A 
Cooperativa de Crédito fechou o semestre com exce-
lentes resultados; veja os detalhes na matéria da pá-
gina 13. 

O Equifax, um sistema de gestão de risco, é o 
mais recente parceiro do Sincopeças Paraná. Veja as 
vantagens e segurança que esse sistema oferece ao 
empresário. O aperfeiçoamento técnico é o diferencial 
no profissional de vendas de autopeças; acompanhe 
a entrevista do psicólogo, professor e diretor da Cére-
bro & Comunicação, Flávio Roberto Pereira. 

Tenha uma boa leitura!

Wanderley Nogueira
Presidente
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TRÂNSITO

Motos, uma paixão perigosa

O primeiro colocado 
em número de víti-
mas de acidentes 

de trânsito no Estado do Paraná 
em 2006 é o motociclista com 
16.655; em segundo lugar é o 
passageiro com 13.782. Já a 
classificação por tipo de veícu-
los envolvidos em acidentes de 
trânsito com vítimas no Estado 
do Paraná, mostra o aumento do 
número de acidentes com moto-
cicletas. No ano de 2001, foram 

8.927 acidentes e em 2006, o 
número subiu para 20.137, quase 
9% de aumento. Enquanto que o 
automóvel, em 2001, o número 
de acidentes com vítimas foi de 
23.867 e em 2006, foi de 30.051, 
uma diminuição de quase 5%. 
Os números evidenciam a im-
prudência. 
	 Motoqueiros que cru-
zam velozes os “corredores” 
entre os carros, motoristas que 
menosprezam ou simplesmente 

não vêem as motos. Atitudes 
corriqueiras e triviais, mas que 
precisam ser observadas com 
atenção para diminuir o número 
de acidentes e aliar boa direção, 
bom senso e educação. 
	 O diretor presidente do 
Sindicato dos Trabalhadores com 
Motos e Similares da Grande 
Curitiba – Sintramotos, Tito Mori, 
comenta que orienta os moto-
boys a dirigirem com velocidade 
baixa, não ultrapassando 50 Km/

h e a evitar andar 
nas BR’s. “O cami-
nhão não tem foco 
no espelho para en-
xergar a moto. O mo-
torista de caminhão 
por mais que olhe a 
moto vindo. Quando 
ele vê, a moto já de-
sapareceu do foco do 
espelho, e qualquer 
queda é seis meses, 
no mínimo, afastado 
do trabalho”, comen-
ta Tito.  
	 Luciano Marques 
dos Santos trabalha 
há cinco anos como 
motoboy. Segundo 
ele a maior dificul-
dade não é tanto o 
trânsito, maior é no 
estacionar a moto. 
“A gente tem poucos 
lugares direcionados 

Sem contar a emoção e a sensação de liberdade ao dirigir uma moto 
numa estrada tranqüila, existe a facilidade de locomoção. Com a natural 
praticidade, ela consegue driblar os estressantes engarrafamentos de 
trânsito. Nem tudo são flores, as estatísticas fornecidas pelo BPTRAN,
em 2006, evidenciam o alto número de acidentes envolvendo motos. 
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para o estacionamento de mo-
tos”. Luciano comenta que falta 
disciplina entre as duas partes, o 
motorista    não       respeita     o

motociclista e o motociclista não 
respeita o motorista. “Já tive três 
acidentes. No meu primeiro aci-
dente, a mulher furou o sinaleiro 
e ela estava usando o celular”.  
	 Imprudência e falta de 
atenção, que por instantes, pode 
ocasionar um acidente com víti-
mas. Paulo Lascowski, designer 
gráfico, deixou de andar de moto 
devido a vários acidentes. “O mo-

tivo maior foi o risco de acidente 
que o veículo de duas rodas e 
sem carenagem (na maioria das 
motocicletas) oferece. É claro 
que temos muitas vantagens  no 

uso de uma moto, o principal: a 
economia, tanto de combustível 
como na manutenção, mas a falta 
de segurança é a principal causa 
do meu abandono deste tipo de 
veículo”. Segundo Paulo, para 
que haja uma boa convivência 
é preciso um respeito mútuo, da 
parte dos motoqueiros, pilotando 
com maior segurança e respon-
sabilidade. “Os motoristas    pre-

cisam ser mais gentis, facilitando 
ultrapassagens e deixando de 
lado este preconceito para com, 
principalmente, os motoboys.”, 
disse Paulo Lascowski. 
	 O artista plástico Ari Vi-
centini acredita que falta respeito 

“O motorista não 
respeita o motociclista 
e o motociclista não 
respeita o motorista” 
- Luciano Marques
dos Santos trabalha
há cinco anos como 
motoboy.

recíproco. “O motoqueiro ultra-
passa pela direita, fazendo uma
série de coisas erradas, e o 
moto-rista também não respeita 
o motoqueiro”, falou Vicentini. 
Paulo Lascowski acrescenta que 
existem motoristas conscientes 
e que respeitam os motoqueiros 
mas, por culpa de alguns, a maio-
ria paga. 
	

	 “A motocicleta é o veículo 
do futuro, não adianta. Não há 
a necessidade de você sair de 
casa a não ser que você precise. 
Você recebe tudo em casa: re-
médio, comida, alimento, pode 
pagar água, gás, documento. 
Você pode fazer tudo isso em 
plena segurança desde que con-
trate uma empresa que tenha um 

“É claro que temos 
muitas vantagens no 
uso de uma moto, o 

principal: a economia, 
tanto de combustível 
como na manutenção, 

mas a falta de
segurança é a

principal causa do 
meu abandono deste 

tipo de veículo” - 
Paulo Lascowski, 
designer gráfico. 

O diretor do Sintramotos, Tito Mori, comenta 
que a motocicleta é o veículo do futuro. “Não 
há a necessidade de você sair de casa a não 
ser que você precise”.

Fo
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Fotografia: Isabelle Neri

Fotografia: Isabelle Neri
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motoboy registrado cobrindo os encargos sociais dele”, disse o diretor presidente Tito Mori.
	 O diretor do Sintramotos, Tito Mori, fez um curso de reciclagem para habilitação em fevereiro 
deste ano. No curso, Tito conta que, observou que pouco é falado ou quase nada sobre a responsabi-
lidade do maior sobre o menor, que seria um veículo sobre a moto, sobre a bicicleta, sobre o pedestre. 
Pensando nisso, Tito criou o projeto Olho no Trânsito, que dará prioridade à educação no trânsito e 
orientação a todos do maior veículo até o menor, sem esquecer dos ciclistas e pedestres. “Nós temos 
que ter uma cultura diferente no trânsito. Não adianta ter pressa”, finaliza Tito Mori.  

“Andar de moto é uma febre, ou você gosta e entra de ca-
beça completamente, ou você não gosta. Têm pessoas que 
tentam e por algum motivo não se adaptam. A moto é uma 
sensação de liberdade, a sensação de você fazer parte do 
que está ao redor de você. No carro, você está dentro, está 
protegido; as imagens, as coisas passam como uma tele-
visão não tem contato direto. Você está protegido, num am-
biente mais quente e na moto não. Você faz parte daquilo 
que te rodeia. Você está a 20 cm do chão, está andando a 
100, 110 KM/h  você sente o sol. Quando você passa na 
sombra, você sente a temperatura cair, você sente todos 
os cheiros da terra, do pó, de tudo que está ao redor, você 
faz parte daquela paisagem que você está  vivendo. Essa 
sensação que atrai as pessoas. Essa ligação muito forte 
com esse ambiente. No carro, você fica escutando músi-
ca, na moto, mesmo viajando com uma pessoa na garupa 
são duas viagens diferentes, uma viagem singular para 
cada uma. A pessoa que está pilotando tem uma viagem 
e a pessoa que está na garupa tem outra viagem, e você 
não tem essa coisa de ficar conversando, você acaba fa-
zendo uma introspecção, é uma terapia, está vendo aquilo 
e não tem como compartilhar, cutuca, aponta, dá um sinal 
de positivo. É uma viagem muito particular”, disse Canaiti.

Canaiti Bejarano, 
empresário proprietário 
do Hacienda Café, um 
local de encontro de 
motociclistas de 
Harley Davidson, 
em Curitiba.

Depoimento

Fotografia: Isabelle Neri
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Guerreiro do Comércio
GERAL
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	 O Guerreiro do Comércio 
é um prêmio criado pelo Sistema 
Fecomércio, Sesc e Senac para 
homenagear empresários de des-
taque nos diversos ramos do vare-
jo e dos serviços. O Presidente do 
Sistema Fecomércio, Darci Piana, 
comenta que ser empreendedor 
neste País é uma tarefa árdua. “Te-
mos sobre nossos ombros a res-
ponsabilidade de gerar empregos, 
riqueza e renda, mas nos pesa 
uma carga tributária que asfixia e 
sufoca quem se atreve a se lançar 
no mercado”, disse Darci Piana.
	 Na edição 2007, rece-
beram homenagem 54 empresá-
rios, líderes na arte das vendas e 
estratégias de negócios. O vice-
presidente do Sincopeças Paraná 

Na foto, Adilson dos Santos, Darci Piana, 
José Dirceu dos Santos, Ari dos  Santos 
e Magali de Souza Junqueira dos Santos. 

O troféu recebido pelo empresário Ari San-
tos é assinado pelo artista plástico Luiz 
Gagliastri, e retrata Hermes e Mercúrio, 
deus do comércio e da comunicação.

e diretor presidente da DPS, Ari 
Santos, esteve entre os home-
nageados. O evento aconteceu no 
dia 13 de julho e contou também 
com a comemoração de 60 anos 
do Serviço Nacional de Apren-
dizagem Comercial - SENAC. 

Congresso 
Fenabrave
	 Entre os dias 23 a 25 de 
agosto aconteceu o XVII Congres-
so Fenabrave no Estação Embra-
tel Convention Center. No evento, 
foi lembrada a trajetória da indús-
tria automotiva no País, e contou 
com palestras e workshops, que 
variavam entre os temas: biocom-
bustível, vendas, setor financeiro, 
implementos rodoviários, pers-
pectivas do mercado de máqui-
nas agrícolas, entre outros temas. 
	 O senador Marco Maciel 
também esteve presente e abor-
dou o “Cenário político brasileiro 
e as reformas institucionais” em 
workshop. A palestra que encerrou 
o evento foi ministrada por Luiz Fe-
lipe Scolari, intitulada “Como ins-
pirar a sua equipe para vencer”.  

Palestra
O Sistema Fecomércio Sesc-Senac do Paraná e o Sindica-
to do Comércio Varejista de Peças e Acessórios para Veícu-
los - Sincopeças organizaram a palestra “Criando Demanda 
e Valor para o Mercado de Reposição de Autopeças”, que 
aconteceu nas cidades:Pato Branco (dia 22 de agosto), 
Cascavel (dia 23 de agosto) e Maringá (dia 24 de agosto). 
As palestras foram ministradas por Antônio Carlos Bento de 
Souza, apresentando dados estatísticos do mercado auto-
motivo nos próxi-
mos anos, pes-
quisas recentes 
abrangendo todo o 
seu envolvimento: 
oficinas, mecâni-
cas, distribuidores, 
varejo de au-
topeças, auto cen-
ter, entre outros.

Na foto, Vítor Monastier, diretor Regional do Senac, 
Genésio, Nilo Garbin; Ari dos Santos, vice-presidente 
dos Sincopeças; Neri Schneider e Ellison Marques.
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ENTREVISTA
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Autopar 2008
O maior encontro do setor automotivo na Região Sul 
acontecerá no Expotrade, 
entre os dias 4 a 7 de junho de 2008.

Aquecem os pre-
parativos para a 
quarta edição da 

Autopar– Feira Sul Brasileira 
de Fornecedores da Indústria 
Automotiva, consolidada como 
o maior encontro do setor au-
tomotivo na Região Sul e se-
gundo maior evento no Brasil, 
a feira contará com todas as ra-
mificações do segmento, desde 
a indústria de veículos ao mer-
cado de reposição e reparação, 
contando com a presença de 
marcas líderes nacionais e in-
ternacionais e suas inovações 
tecnológicas. 

Durante o evento, a Are-
mopar - Associação de Retí-
ficas de Motores do Paraná, 
apoiadora do evento, irá reali-
zar o “Encontro Nacional dos 

Retificadores”, que terá pa-
lestras técnicas e motivacio-
nais abordando os principais 
temas do momento, contando 
também com a participação do 
Conarem - Conselho Nacio-
nal dos Recursos Renováveis 

e das demais associações de 
retificadores do Sul do Brasil, 
a Aresc - Associação de Retí-
ficas do Estado de Santa Cata-
rina e a Arergs - Associação de 
Retificadoras do Estado do Rio 
Grande do Sul. 

Abrangência da Autopar

• Autopeças / Motopeças
• Ferramentas
• Pneus
• Equipamentos para teste
• Tintas e Vernizes
• Tuning
• Ceras e Materiais de
Limpeza
• Combustíveis
• Lubrificantes e Aditivos

• Tecnologias, Equipamen-
tos, Produtos e Serviços 
para a Indústria Automotiva,  
Concessionárias, Oficinas 
Mecânicas e Elétricas, 
Funilaria e Pintura,
Frotistas,  Borracharias e 
Postos de Serviço
• Entidades 
• Publicações Especializadas
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VELOCIDADE

Fórmula Truck, 

a corrida de Gigantes 
Os esportes de alta velocidade têm um encanto que move milhões de pessoas, seja moto 
ou carro, mas é incomparável a emoção de assistir à Fórmula Truck. O gigante das estra-
das correndo a mais de 200 Km/h, um som ensurdecedor que faz liberar a adrenalina. 

Caminhões	

	 Os caminhões de corrida 
são desenvolvidos a partir de um 
modelo normal que sai da linha 
de produção das montadoras. 
Algumas modificações são fei-
tas para os veículos estarem em 
condições de competitividade. Os 
motores chegam quase a triplicar 
a potência após as modificações, 
com alterações feitas no curso do 
virabrequim; o comando de válvu-
las é substituído e o sistema de 
embreagem também recebe mo-
dificações. 
	 É feito o reposicionamen-
to sobre o chassi, para melhor 
distribuição do peso do veículo 
e uma total transformação no 
sistema de suspensão, com o 
caminhão mais próximo ao solo 
e com maior estabilidade para 
andar em altas velocidades. O 
revestimento interno da cabine 
e dos painéis de porta é retira-

do. O Painel de Instrumentos do 
caminhão desaparece e dá lugar a 
aparelhos de precisão necessários 
para um veículo de corrida. Volan-
te, banco tipo concha e cinto de 
segurança são substituídos por 
outros de competição e a cabine 
recebe um “Santo Antônio” com 
tubos de aço (equipamento que 
protege o piloto no caso de aci-
dentes).

     
   A transformação de um cami-
nhão de rua para um de corrida 
passa ainda pela redução das 
longarinas do chassi e alteração 
da distância entre eixos. 

Curitiba

	 A sétima etapa da Fórmula 
Truck aconteceu no dia 7 de outu-
bro e levou mais de 55 mil pessoas 
ao Autódromo Internacional de 
Pinhais. Logo no início da prova, 
o piloto  Fabiano  Brito  (Volvo)   fi-
cou sem   freios   no   seu   cami-

nhão e encheu a proteção de 
pneus, sendo necessária a entra-
da do Pace Truck para a retirada 
dos destroços e limpeza de pista. 
O paulista Felipe Giaffone (Volks-
wagen) largou da “pole position” e 
liderou as 21 voltas, conquistando 
a quarta vitória na temporada. Fe-

Os motores chegam 
quase a triplicar a 
potência após as 

modificações, com
as alterações feitas

no caminhão.

A sétima etapa da Fórmula Truck levou 
mais de 55 mil pessoas ao Autódromo 
Internacional de Pinhais.

Felipe Giaffone 
venceu a etapa 
de Curitiba na 

Fórmula Truck.
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lipe é um dos fortes candidatos 
à conquista do título da Fórmula 
Truck neste ano. Restam apenas 
duas etapas para serem realiza-
das este ano: a próxima acon-
tecerá no dia 11 de novembro, em 
Campo Grande (MS) e a grande 
final será no dia 16 de novembro, 
em Brasília (DF).

Transmissão automatizada As-Tronic

	 A ZF apresentou a transmissão automatizada As-Tronic em Cu-
ritiba, no dia 4 de outubro, no Hotel Mabu Parque Resort. O evento 
contou com a presença de pilotos da Fórmula Truck e caminhões para 
test drive. O mais moderno modelo disponível no mundo, a AS-Tronic 
é utilizada na Fórmula Truck européia e está sendo testada em cami-
nhões no Brasil. 
	 Com essa transmissão, as partidas, paradas e trocas de marcha 
são realizadas por atuadores automatizados, gerenciados pelo módulo 
eletrônico de controle. Esta tecnologia permite engates de marchas rá-
pidos, precisos e suaves, realizados no momento certo, resultando em 
menor consumo de combustível, maior durabilidade de todo o trem de 
força e redução na emissão de poluentes. 

Histórico
 
A Fórmula Truck começou no Paraná em 1987. O 

caminhoneiro santista Aurélio Batista Félix e o jornalista 
português Francisco Santos uniram forças para realizar, 
em Cascavel, a primeira corrida de pesados da história 
do automobilismo brasileiro. A I Copa Brasil de Cami-
nhões teve 35 pilotos inscritos e foi marcada por um aci-
dente fatal de um dos participantes. O acontecimento 
desanimou Francisco Santos, que abandonou o projeto 
três anos depois e Aurélio, desta vez sozinho, criou e 
viabilizou a Fórmula Truck. 
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Fidelizar o cliente
O mercado de autopeças
exige formação técnica adequada

                              preocupação inicial 
de quem já atua no          
setor de autopeças é 

a inserção no mercado. “Se você 
já está trabalhando, deve pensar 
que existem clientes e eles de-
vem ser bem atendidos”, comenta 
Flávio Pereira. A competividade 
do mercado exige do profissional 
uma melhor qualificação profis-
sional. “Os clientes estão ficando 
mais exigentes. Quando chegam 
à loja, não querem ser somente 
bem atendidos no aspecto da sim-
patia e na recepção, mas, acima 
de tudo, no atendimento técnico. 
O cliente quer ser bem informado 
sobre o produto que está com-
prando”, diz o professor. 
	 Muitas vezes acontece o 
cliente chegar numa loja e o ven-
dedor ter menos conhecimento 
que o cliente. Antes de comprar, 
ele procura se informar sobre o 
produto e o vendedor deve estar 
apto a atender bem a exigência. 
Mostrar conhecimento e solucio-
nar as dúvidas do cliente (neste 
caso o conhecimento no aspec-
to técnico) é o diferencial que o 
profissional de autopeças deve 
apresentar. “Neste aspecto, o 
profissional deve conhecer bem 
o produto, procurar reciclar o co-
nhecimento, fazer treinamentos 
para cada vez ficar mais “afiado” 

A busca por um curso que proporcione melhor atendimento e qualidade no trata-
mento com o cliente está se tornando rotina no setor de autopeças. Hoje a bus-
ca pela excelência e melhorias é o diferencial dos melhores profissionais. O 
professor Flávio Roberto Pereira, coordenador da Cérebro Comunicação, foi en-
trevistado pela Revista Sincopeças Paraná e falou sobre a qualificação técnica. 
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para atender bem o cliente, não 
só no comportamento, mas tecni-
camente”, acrescenta Flávio Ro-
berto. 
	 “É importante conhecer as 
empresas das quais o vendedor 
está vendendo o produto: onde ela 
fica, tradição da empresa. Muitas 
vezes sou contratado para minis-
trar palestra em alguma empresa 
e alguns funcionários não ficam 
sabendo da palestra. A empresa 
informa os funcionários através 
de edital mas o funcionário não 
lê o edital”, comenta o professor 
Flávio.
	 Procurar se informar, man-
ter-se atualizado, ficar antenado no 
mercado de trabalho e no mundo 
dos negócios enriquecem o fun-
cionário. Não somente ficar atrás 
de um balcão atendendo o cliente: 
é ler jornal, 
ler livros, ler 
a revista da 
própria em-
presa, jornal 
interno, das 
cooperativas, 
do sindicato, 
ficar atualiza-
do. A pessoa 
vê o que está 
acontecendo 
no mundo 
dos negócios, 

fica atualizada e atende melhor o 
cliente, porque tem conhecimento 
sobre os assuntos que estão acon-
tecendo na região. Este vínculo de 
informação o professor Flávio ca-
racteriza como “fidelizar” o cliente. 
“Muitas vezes cria-se um vínculo 
maior com o cliente ou vendedor 
de peças atende um cliente que é 
o dono da oficina, o mecânico ou 
chefe da oficina. Fidelizar o clien-
te: o cliente vê que o vendedor 
está no mundo dele e o vendedor 
está atualizado e ele quer ser 
atendido por aquele vendedor. O 
vendedor que fica estagnado, com 
aquela conversinha simples com 
o cliente, esse vendedor está com 
os dias contados”, finaliza Flávio. 
Roberto Pereira. 

EDUCAÇÃO

A
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A Cooperativa de Crédito Mútuo dos Comerciantes de Veículos, Peças e Acessórios para Veículos de Curitiba e 
Região  - SICREDI Sincocred - DEMONSTRAÇÕES CONTÁBEIS PROCEDIDAS EM 30/6/2007

SINCOCRED

CONTAS DE COMPENSAÇÃO
O montante das contas extra patrimoniais, registradas em conta de compensado totalizam R$ 10.675.392. A sua 
formação analítica compõem-se das seguintes contas.
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ECONOMIA

Crédito Saudável 
Parceria facilita a consulta
de crédito ao empresário

Pensando no desen-
volvimento e fortalecimento 
dos empresários do comércio 
de bens, serviços e     turis-
mo, disponibilizando ao em-
presário um novo e completo 
programa de Informações na 
gestão “Riscos de Crédito”, 
o Sincopeças Paraná e o 
Sistema Fecomércio fizeram 
parceria com o Equifax, uma 
empresa líder em análise de 
crédito. O diretor de Produ-
tos e Serviços da Federação 
do Comércio do Paraná, Rui 
Lemes, comenta que o Siste-
ma CNC / Equifax tem quali-
dade, rapidez nas consultas 
e respostas com custos com-
petitivos, ao alcance de todos 
os níveis empresariais.

“A empresa é origina-
lmente americana e reconheci-
da como o maior e mais eficiente 
banco de dados de informa-
ções comerciais do mundo; 
a Equifax já tem atuação de 
10 anos no Brasil e é uma 
ferramenta que coloca à dis-
posição do empresário a con-
sulta à concessão de análise 

A concessão de crédito é uma tarefa de risco ao empresário. Como saber se o 
cliente é digno de confiança, se já deu cheque sem fundo, se tem protesto em 
cartório ou se possui pendências e restrições financeiras? 
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Vantagens Competitivas

•	 O Equifax não possui taxa de adesão.
•	 Não possui pacote de consultas. O cliente paga o 
que utiliza;
•	 O contrato de adesão na parceria é simples e obje-
tivo. 
•	 O Sistema CNC/ Equifax não analisa o capital da 
empresa. Para qualquer empresário, o Equifax  tem a mesma 
política comercial, e não fixada por valores mensais em fun-
ção de seu capital inicial. 
•	 A fatura é de R$ 30, que o cliente pode consumir em 
consulta.
•	 Custo competivo, enquanto outros sistemas de 
crédito possuem valores superiores.
•	 Atendimento de consultas, on-line, 24 horas por dia;

Na foto, o diretor de Produtos e Serviços da 
Federação do Comércio do Paraná, Rui Lemes 
e o diretor de Planejamento e Gestão da Fede-
ração do Comércio do Paraná Dieter Lengning

de crédito através do número 
de CPF e/ou CNPJ do cliente 
que deseja efetuar uma com-
pra”, diz Rui Lemes. A con-
sulta é feita direta à base de 
dados, sem intermediários. 
A empresa com o número do 
documento de quem apresen-
ta pagamentos irregulares, 
manda carta, e torna pública a 
informação de títulos vencidos 
e não pagos. “O sistema ainda 
possui abrangência nacional 
e é atualizado diariamente”, 
acrescenta o diretor.

Fotografia: Isabelle Neri
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Acompanhe como é feita a consulta ao Sistema Equifax. 
O usuário acessa o site www.cncequifax.com.br. Posteriormente, o Sistema solicita a identificação do cliente e o 
CNPJ ou CPF da consulta que pretende ser feita. Em apenas alguns instante, o cliente consegue averigüar se o 
CNPJ ou CPF consultados possuem cheques sem fundos, protestos, etc.
Para mais informações acesse o site www.cncequifax.com.br
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DIREITO DO TRABALHO

Trabalho em

“Televendas” ou 
“Telemarketing”
	 Passadas tanto a surpresa 
inicial dos empresários quanto 
suas expectativas com relação 
a eventuais revogação, mudan-
ças ou alterações que pudes-
sem ocorrer com relação ao con-
teúdo da Portaria nº 9, de 30 de 
março de 2007, da Secretaria de 
Inspeção do Trabalho do Minis-
tério do Trabalho e do Emprego, 
que aprovou o Anexo II da Norma 
Regulamentadora nº 17, que trata 
do trabalho de teleatendimento 
e telemarketing, e ante o fato de 
que as normas relativas à jornada 
de trabalho especial de 6 horas 
com a concessão de duas pausas 
(além do intervalo) entraram em 
vigor em 30 de julho de 2007, o 
que as tornou de observância e 
cumprimento exigíveis pela Fis-
calização do Trabalho, urge dar 
trato prático ao assunto, no intuito 
de se procurar evitar autuações e 
penalizações decorrentes do des-
cumprimento, e neste pequeno 
espaço que honrosamente nos 
foi destinado, procuramos auxiliar 
aos empresários.
	 Considerando que an-
tes da edição e vigência da Por-
taria nº 9, a jornada normal de 8 
horas de trabalho de cada um de 
referidos empregados televen-
dedores era usualmente dividida 
em dois períodos (v.g., 3 + 5, ou 
4 + 4), com intervalo intrajornada 
de duas horas (artigo 71 da CLT) 
estabelecido em forma de escala, 
de modo a permitir que houvesse 
sempre o maior número possível 

Marcos Julio Olivé Malhadas Junior
advogado – sócio do escritório Julio Assumpção Malhadas 

& Advogados Associados
marcos@malhadas.com.br

de televendedores trabalhando, 
cobrindo assim, comodamente, 
aquelas dez horas diárias em que 
o empreendimento era mantido a 
disposição de sua clientela,  mas  
que
	 - as novas normas são 
aplicáveis a todas as empresas 
que mantêm serviços de teleaten-
dimento (telemarketing) nas mo-
dalidades ativo ou receptivo, em 
centrais de atendimento telefônico 
e/ou centrais de relacionamento 
com clientes (os chamados call 
centers), para prestação de ser-
viços, informações e comercializa-
ção de produtos;
	 - a Portaria nº 9 define 
que o trabalho de teleatendimento 
(telemarketing) é aquele cuja co-
municação com interlocutores, 
clientes e usuários, é realizada à 
distância por intermédio da voz 
e/ou mensagens eletrônicas, com 
a utilização simultânea de equipa-
mentos de audição/escuta e fala 
telefônica e sistemas informatiza-
dos ou manuais de processamen-
to de dados;
	 - para o desempenho des-
sas atividades, devem ser forne-
cidos e providenciados pelo em-
pregador, diversos equipamentos 
e móveis especiais, como deta-
lhadamente constam da mesma 
Portaria.
	 - aos trabalhadores das 
empresas autorizadas a funcio-
narem aos domingos e feriados, 
“O repouso semanal remunerado 
deverá coincidir, pelo menos uma 

vez no período máximo de três 
semanas, com o domingo” (pará-
grafo único do artigo 6º da Lei nº 
10.101/2000, com a redação que 
lhe conferiu a Medida Provisória nº 
388, de 05 de setembro de 2007);
	 - o tempo de trabalho em 
efetiva atividade de teleatendi-
mento é de, no máximo, 6 horas 
diárias e 36 horas semanais, in-
cluindo as pausas (duas, de 10 
minutos contínuos cada uma) sem 
prejuízo da remuneração;
	 - para o cálculo do tempo 
efetivo na atividade de teleatendi-
mento devem ser computados os 
períodos em que o operador en-
contra-se no posto de trabalho, os 
intervalos entre os ciclos laborais e 
os deslocamentos para solução de 
questões relacionadas ao trabalho,
chegou-se à necessidade imperiosa 
de virem as empresas que adotam 
o sistema de televendas a proce-
der profundas alterações no que 
diz respeito aos horários de  tra-
balho dos empregados   opera-
dores de referido sistema.
	 Nova a situação, nova a 
solução que se impõe, o que nos 
parece poderá ocorrer através 
de um equacionamento que leve 
em conta: os horários normais 
de atendimento da empresa ao 
público ou a sua clientela corres-
pondentes, normalmente, a 10 
horas por dia; a carga máxima 
de horas de trabalho agora per-
mitida aos televendedores, de 
apenas 6 horas diárias.
	 Como    solução,   poderia 
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parecer suficiente a simples dis-
tribuição da nova carga horária 
máxima diária de trabalho dos te-
levendedores, de 6 horas, pelas 
10 horas de atendimento da em-
presa a sua clientela. Vale dizer: 
fazer com que determinado núme-
ro desses empregados passem 
a ingressar ao trabalho quando 
do início das atividades do esta-
belecimento, saindo três horas e 
40 minutos antes de seu encer-
ramento; e que os demais tele-
vendedores passem a ingressar 
somente a partir de 3 horas e 40 
minutos do início das atividades, 
para saírem quando de seu encer-
ramento.
	 Ainda, para integral cum-
primento das novas normas, que 
dentro da jornada de cada um 
desses trabalhadores, sejam con-
cedidos, por escalas, tanto o inter-
valo intrajornada (de 20 minutos, 
conforme subitem 5.4.2 da Porta-

ria – não considerado como tempo 
de serviço – § 2º do artigo 71 da 
CLT), quanto as pausas de des-
canso (dois períodos de 10 minu-
tos contínuos – estas considera-
das como tempo de serviço), e que 
referidos intervalo e pausas sejam 
consignados em registros impres-
sos ou eletrônicos de ponto.
	 Esta solução poderia até 
parecer perfeita, desde que o 
fluxo, o volume e os valores das 
vendas da empregadora fossem 
distribuídos de maneira uniforme 
durante todas as horas diárias 
destinadas ao atendimento de sua 
clientela.
	 É sabido, porém, que há 
estabelecimentos comerciais, no-
tadamente usuários do sistema de 
televendas, nos quais não é isto 
o que costuma ocorrer, haja vista 
que há períodos de tempo (via de 
regra, as primeiras horas) de pou-
cas vendas, e que há períodos em 

que estas se apresentam de ma-
neira bastante concentrada, no-
tadamente nas últimas horas das 
atividades de cada dia.
	 Assim, e para não cau-
sar prejuízos salariais aos tele-
vendedores (que normalmente 
percebem salários à base de 
comissões sobre suas vendas), 
não nos parece ser conveniente 
uma redistribuição pura e simples 
de suas jornadas de trabalho den-
tro das horas de atividades da em-
presa.
	 Para essas situações, pa-
rece-nos que a redistribuição das 
horas de trabalho mais aconse-
lhável se apresentaria concomi-
tante com o estabelecimento de 
rodízios de horários – sejam diários, 
sejam semanais – a serem cum-
pridos entre referidos tele-vende-
dores, de forma a resguardar a 
integridade de seus respectivos 
ganhos.  

Turbo Garrett ganha troféu de prata
do prêmio Internacional da Equipauto

	 O sistema de turboalimen-
tação Garrett, seqüencial paralelo 
de dois estágios, deu à Honey-
well Turbo Technologies o troféu 
de prata do Grande Prêmio In-
ternacional de Inovação Automo-
bilística, durante a EquipAuto, que 
se realizou em Paris. Primeiro do 
mundo com essa conformação, o 
sistema já é utilizado na Europa 
pela Peugeot no motor 2,2l turbo-
diesel dos automóveis 407 e 607 e 
também pela Citroën nos modelos 
C5 e C6.
  	 Criado em 1985, o Grande 
Prêmio Internacional de Inova-

ção Automobilística tem o obje-
tivo de incentivar as empresas de 
autopeças a desenvolver novos 
sistemas e componentes para 
ampliar o padrão de conforto, se-
gurança, economia de combustí-
vel e, principalmente nos últimos 
anos, a redução de emissões de 
poluentes. O júri é composto por 
82 jornalistas especializados de 
27 países, entre os quais do Bra-
sil. 
	 A turboalimentação Gar-
rett distinguida pelo júri foi na ca-
tegoria Engenharia e Tecnologia 
Avançada. Faz parte do processo 

denominado “downsizing”, que se 
constitui na redução do tamanho 
dos motores com a manutenção 
dos mesmos padrões de torque e 
de potência de propulsores maio-
res. Com o sistema paralelo e de 
duplo estágio seqüencial, o mo-
tor 2,2l proporciona desempenho 
semelhante a um com 3.000 cm³ 
de capacidade cúbica, além de di-
minuir o consumo de combustível 
e de emissões, especialmente de 
CO2 (dióxido de carbono) que 
contribui para o efeito estufa.
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