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$  1,8 Vl. Lobos 3 suites
a/e lazer compl. NOVA
Bolsa Imob 99787-9224

792906

$  720 M. Sol  3st 180m²
constr. 450m² terr. nova
Bolsa 99787-9224

787250

$ 1.3 Spazio 3 suites,
piscina Casa nova (14)
99874-1450 ac Permuta

797142

$ 280mil 2dor/ste (nova)
2gar S.João Trav Juquiá
Q2 99715-7339 Cr 12401

796754

$ 350mil J. América
3d + Edicula - Abaixo de
mercado (14)99874-1450

797143

$  6 8 0  Q R  b l u e
3 dorm 1 ste planejada
permuta e estuda oferta
Bolsa 99628-0583

799107

$150 2resid. germina-
da B.Vista px Centro
ót. Invest. 99851-5959

799301

$150 V. Industrial casa
02 dorm terreno 10x35
ac permuta 991451030

786702

$175mil Altos R Capitão
G.Duarte 7-35 99692-6623

795362

$300mil B Vista linda
R.Francisco Alves 13-61
3d quintal 99692-6623

798938

$880 Resid Primavera
600m² 03 Suítes Área
Gourmet, Piscina, Comp
Armarios 997451030

799315

ACESSE
nrimoveisbauru.com.br
3103-0000/98804-7496

792969

Addad- Volpe- Spazio
Verde,  3stes ,  nova,
térrea, completa em
armários, climatizada,
e s p a ç o  g o u r m e t ,
piscina. Cód.11987.
F: 99701- 0023

780232

AX IMOB
Jd.Solange. c/ 3 d/1Ste
coz, churr, cpl em AE,
port.aut.,alarme, 3 vgs,
Linda ! Plantão F:3313-
9810/99198-5050

796522

AX IMOB
Lago Sul, diferenciada,
c/ 4 sts, cpl em a/e,
climat, linda decoração.
Local Privile. Confira!
F:3313-9810/99198-5050

798765

AX IMOB
Terra Branca, exc. resid
c/ 3qts. Ac permuta por
Ap 2 qts. F: 3313-9810
/99791-8182

798544

Condomínio Shangrilá,
sauna, piscina, campo
futebol, terreno 7.000m²,
área construída 1.000m².
F: 99195-0100

798860

EM EXPOSIÇÃO
Alameda Dr. Octavio Pi- 
nheiro Brisolla 14-55 300
m² a/c, 390 m² a/t, 4dorms
salas, ac. troca. Daniel
Morares 99772-3030

798550

EM EXPOSIÇÃO
Jd. Dona Sarah R. Araújo 
Leite 34-10 800 m² a/t,
290 m² a/c Tratar no
local. Daniel Moraes
99772-3030

798551

Industrial $59 asf.quit.
inacabada 3016-1551

788084

Jd. Marambá, 2 dor(1st)
$ 300 mil, F: 99651-8708

799316

Jd. Ouro Verde, 2 dor
(1st), 147m² cons, armár
4 vagas,churrasq. forno
DE: 350mil-POR: 250 mil
F: 99651-8708

799317

PLANTÃO HOJE
Recanto Nobres, nova
3 sts, linda, permuta
80%, $: 1.400.000,00
F: 99178-5460, Fabiane

798389

Quinta Green, top,
vaga, tco. 99635-0366.

253772

Troco apto Guarujá por
Bauru R$350mil 996926623

798940

Troco casa em Bauru por
imóvel na praia R$750
mil reais 99692-6623

796281

Compro casa no Cond.Jd
do Sul,até $600mil,
permuto apto $280mil
3 quartos 99874-1450

799290

$ 295  C a i e n a s  2d
suíte piscina *parcelo
Bolsa  99118-7573

799259

$ 370 Marataizes 103 m²
3dor 1st c/a and alto
Bolsa Imob 99787-9224

799310

$139 Aguas Sobrado II
Diferenciado Decorado
01 Vaga Cel 991451030

799312

$145 CONEXION
1d. sacada: 98112-0099

799287

$200mil Gran Torino 2d,
px Senai. 98114-0312

253791

$235mil Vila Grena
Diferenciado,  lazer
completo  991451030

799313

$320, Ilhas Gregas, 3d/
1ste, 1vg. 98114-0312

253786

$330, Juntaí Solimões,
2d/1st, 1vg. 98114-0312

253785

$430, Elara 2ste, var.
gourmet. F:  98114-0312

253793

$480 Itamaracá 03dorm
130m², 02 vagas, lazer
completo, decorarado
diferenciado 997451030

799314

A NR VENDE
Com esclusividade AP
MCMV, New Wave c/
elevador, próximo a
FELIVEL e Confiança
Flex. Plantão no Stande
Av  N a ç õ e s  U n i d a s
qdra 40. Uma parceria
Casa Alta e NR imóveis
3103-0000 / 98804-7496

797505

ACESSE
nrimoveisbauru.com.br
3103-0000 / 98804-7496

792970

Addad- Volpe- Ed. Jari,
3stes,  completo em
armários, climatizado,
coz. planejada, sacada
gourmet fechada de
vidros .  Cód.12245.
F: 99701- 0023

799090

Apto 1 dorm., c/ ar-
mários, próx. USP e
USC, $120 mil, ac carro
p a r t e  p g t o .  F :
98121-9092

253790

Apto, 3d sendo 1suíte,
110m², próx. ao Noroes-
te, dir. c/ próp. Fones:
99712-4490/ 3018-1232

253627

Ed Melro Px Tauste novo
3s tes ,3  gars , so l  da
manhã $650mil 99692-6623

798131

Ed. Elara, novo, 77m2
2suites, sacada gourmet,
2grs, entrada $ 150 mil
saldo financiado, apto
decorado f:98164-0700

798970

Ed. Resedás 3d, $ 260
mil. F: 98803-3869

253607

E d .  S a n  M a r i n o
$350mil, ac. troca 50%
do valor. F: 98121-9678.

253282

Jardim D Duques, 3 dor
(1st), reformado, a.alto
lindo acab, 70m, 1 vg
F: 99651-8708

787735

Troco apto Guarujá por
Bauru R$350mil 996926623

798939

Compro apto Santos ou
Guarujá 1 ou 2 quartos
F:99874-1450

799291

ACESSE
nrimoveisbauru.com.br
3103-0000 / 98804-7496

792972

Apto 1 dorm., c/ ar-
mários, próx. USP e
USC,  $550  +  $250
cond. F: 98121-9092

253789

Apto de 1dorm,comple-
to em armários, 1vaga,
próx. a Nossa Senhora
de Fátima. Ótimo preço!
F: 99889- 2966

797681

Buganvila, próx. ao
C a m é l i a s ,  2 d o r m .
completos em armári-
os, box, luminárias de
led. Lindo, perfeito
estado, térreo. F: 99889-
2966

797683

Salão Comercial para
diversas finalidades,
c/ vagas de estacio-
na- mento. Uma qua-
dra da Nossa Senho-
ra de Fátima. F: 99889-
2966

797680

V. Falcão 1 kitnete
9 9 8 1 7 - 9 1 0 2  o u
98141-2121 Sandro

785637

Lavacar c/ mensalista
ót. mov. $45m, renda
mês $5m. 99851-5959

797455

Calçadão Batista Esquina
R$1.600.000  99692-6623

798915

$180 Business Office
na Getúlio 98114-0312

253792

$ 130 M. Sol  450 m²
Bolsa Imob 99787-9224

799308

$ 165 Atol das Rocas
2  d o r m  e  q u i n t a l
Bolsa 99628-0583

799106

$ 180 Estoril 11x22 esq
Bolsa Imob 99787-9224

799309

$ 330, Alphaville, ót.
localização. 98114-0312

253784

$ 70 Águas Virtuosas
Melhor localização!
15x50 ca ida  f ren te
Bolsa 99628-0583

799108

$135mil Condomínio
Fechado lindo parcela em
até 150 pagtos 996926623

790805

$150 Solange 10x20 esq
Bolsa Imob 99787-9224

799307

$70mil PVA 7,5x11m
ot local urgente. 99787
6514

799306

$90mil Jd Solange 6x30
Rua Luíz Gomes de Assis
6-64 financia 99692-6623

795363

135mil 10x40 Bela Vista
próximo a Nuno de
Assis  Cel 997451030

799311

Alphaville por $350mil
99772-4438 Silvio

799296

AX IMOB
Spazio Verde, ótimo
lote, 473m², plano, bem
localiz, otimo preço.
F:3313-9810/99791-8182

782180

Chácara Odete 750m²
lote I19 $320 996926623

798941

Cidade Jardim $280mil ót
localização 99772-4438

799292

COND. CYRELA
P l a n o  e s p e c i a l  d e
p a g a m e n t o !
lotes  apart i r  406m²
apartir de $: 253 mil
Plantão! F: 99651-8708

799205

Estoril V por $380mil
99772-4438 Silvio

799293

Jd Tangarás 6x28 no
asfalto F: 99674-6253

799300

Lago Sul ac permuta,
450m². 98114-0312

253794

Lago Sul perfeito lindo
R$350mil  99692-6623

799299

Lago Sul por $345mil
99772-4438 Silvio

799295

L a g o  S u l ,  t o p .  F :
996350366

253776

Lindo terreno, 11x44,
encaixado, plano, local
alto, quadra 16 da Rua
Danuncio Camarosano.
Fone: 99712-5857

253757

OPORTUNIDADE
V i l l a  D u m o n t
ultimo lote 528m², $ 378
parc. 120x, entrada parc
Plantão!  F: 99651-8708

799204

Quinta Green 12x30,
plano. F: 99635-0366

253771

Spázio Verde por $450mil
99772-4438 Silvio

799294

Tamboré por $270mil
99772-4438 Silvio

799297

Villaggio II esquina por
550mil 99772-4438 Silvio

799298

Compro Terrenos pago
à vista 99692-6623

631492

1 alq px Bauru, sede
bonita, tco. 99635-0366

253774

1 alq Sta Maria, sede
bonita, tco. 99635-0366.

253773

100alqs no asfalto px
Cidade plana $90/alq
"Vitrine" 99692-6623

795361

143 alq, margem as-
falto, top. 996350366

253770

200alqs em cana,Usina
Raízen,60ton/alq,$80mil
por alq  99692-6623

795359

20mil m² Santa Rita
B a u r u - A r e a l v a  p x
Aeroporto 99897-9900

799244

21mil m²  Beira do
a s f a l t o  c /  r i o  n o
fundo toda cercada
e documentada $130mil
ac troca  F:99897-9900

799288

250alqs px cidade no
asfalto linda estuda
troca $50/alq 99692-6623

789245

3  hec t .  c /  2  casas
varandadas c/ piscina,
chur,pomar água cor-
rente,tanque de peixe
p a s t o , o t  l o c a l ,  a c
imóvel(-)vlr.99787-
6514

799305

39 alq, top no asfalto,
$40mil / alq. 99635-0366

253775

40alqs no asfalto $52mil
por alqueire 99692-6623

795322

5 mil m², c/ benfeitorias
(casa) Pq. Sta Cândida
Bauru a 8 km do centro
c i d a d e ,  c /  a s f a l t o .
F: 99684-7488

253583

50alqs cana Pederneiras
$70 por alq 99692-6623

795631

64 a lqs  Região  de
Paulistania 500mts do
asfalto,formada,$35 por
alq, metade a vista,
metade um ano para pagar
só este final de semana
dir.prop.99897-9900

798737

70alqs Rondon linda $70
por alq  99692-6623

795632

Chacrinha $1000 entr. +
$400 mensais 3016-8893

787072

Jardim Ibituruna 1mil m²
$100mil lindo 99692-6623

793466

Px Panelão Redentor,
sobrado + $ por chác.
reg. Bauru. 99877-3488

253758

R$950mil 3alqs Px
Rondon Bauru-Agudos
compl.troca 99692-6623

798921

Tenho Compradores p/
sítios/fazendas996926623

739073

Chácara completa perto
da cidade p/ reuniões
familiares (Chácaras
Cardoso). Tratar F: (14)
98159-9492/ 3234-2306

253749
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OUSAR PARA SOBREVIVER
Mesmo tendo adquirido agilidade 

e competência sufi cientes para so-
breviver em uma economia turbu-
lenta como a nossa no decorrer de 
décadas de aprendizado, o empresa-
riado brasileiro ainda 
age como se a entrada 
do capital interna-
cional significasse a 
desnacionalização do 
patrimônio e o risco 
iminente dos negócios. 
Pelo contrário, é preci-
so entender que esses 
investimentos repre-
sentam a possibilidade 
de competir em nível mundial, agre-
gando tecnologia e aprimoramento 
ao capital nacional. Em depoimento 
exclusivo, Ernesto Lozardo, pro-
fessor do Departamento 
de Planejamento e Aná-
lise Econômica da Fun-
dação Getúlio Vargas - 
www.fgv.br , alerta sobre 
a necessidade de acreditar 
nas oportunidades gera-
das pela nova ordem global e de se 
associar a elas.

Bode expiatório
“O empresário brasileiro tem 

o hábito de repassar suas culpas 
ao governo, ele não olha para si 
mesmo. Os riscos do mercado são 
uma chance de ganhar dinheiro, 
e não a possibilidade de perder o 
negócio. O risco vale para todos, 
e vai vencer quem for mais com-
petitivo, mais efi caz e produtivo. 
É essa óptica que devemos adotar 
ou seremos engolidos pelo capital 
internacional, cuja entrada não 
deve ser encarada como a desna-
cionalização do patrimônio, mas 
sim como uma forma de ganhar 
velocidade de crescimento eco-
nômico, de associação aos inves-
timentos internos, pois o capital 
internacional só vai aonde ele 
pode prosperar. Com o avanço 
da globalização, vai aumentar o 

nor porte precisam estar muito bem 
capacitadas. O BNDES está desempe-
nhando um papel importantíssimo no 
sentido de capitalizar, investir na pro-
dução, na tecnologia e na organização 
do pequeno negócio. Temos que reque-
rer também dos bancos internacionais 
essa contribuição, bem como a cultura 
de educação do pequeno empresário, 
com a criação de mecanismos fi nancei-
ros locais, voltados ao desenvolvimento 
das comunidades.”

Transparência
“A diferença entre o empreendedor e 

o aventureiro é que o primeiro possui 
um compromisso direto com o retor-
no do seu investimento, enquanto o 
segundo não tem a menor noção do 
potencial do seu negócio. O Brasil é 

empreendedor, pois tem a 
agilidade necessária, além de 
oferecer numerosas oportu-
nidades, precisando apenas 
garantir a estabilidade eco-
nômica. Só para mostrar a 
diferença, na Europa, é pos-

sível enriquecer durante uma geração, 
enquanto aqui se pode fi car rico em 
uma única estação de verão. Estamos 
vivendo um momento de renovação 
cultural e ética no País, pois o processo 
de globalização não permite a falta de 
transparência nos negócios. Não dá 
mais para ser um falso empresário, 
para dar um jeitinho nas contas. Com 
a globalização, não é mais possível 
ser um enganador, porque a própria 
concorrência vai encarregar-se de 
eliminar o empresário corrupto e o 
aventureiro.”

número de serviços que serão ter-
ceirizados e, com isso, a contrata-
ção de um número cada vez maior 
de pequenas empresas. Vamos ter 
uma redução quase pela metade 

das grandes empre-
sas com os processos 
de fusão e de aqui-
sição e, com a redu-
ção das companhias, 
geram-se terceiri-
zações. No entanto, 
cabe à pequena em-
presa estar conectada 
a essa nova economia 
e marcar presença no 

mercado de rede, porque o con-
sumidor de hoje não só compra, 
mas, principalmente, seleciona 
pela Internet, que funciona como 

um suporte decisório capaz de 
mostrar que existe uma opção 
melhor e mais barata.”

Sustentáculo 
“As pequenas empresas dão susten-

tação para as grandes coexistirem no 
mercado, pulverizando a renda nacio-
nal. Por se tratar de um todo orgânico 
e interdependente, sem a pequena e 
a média empresas, a grande não teria 
como repassar, encomendar ou bus-
car nichos de mercados competitivos 
para o produto fi nal. Por isso, existe a 
necessidade de buscar novos métodos 
de produção e independência tecnoló-
gica, lembrando que a Internet é apenas 
para 1/3 da humanidade, para os que 
estão acima da pobreza, sabem ler e es-
crever e têm acesso a um computador. 
Não é como a eletricidade e a televisão, 
que chegam a qualquer favela; a nova 
economia destina-se a uma camada 
restrita da sociedade mundial e, para 
estar inserida nela, as empresas de me-

“Com o avanço da globalização, vai 
aumentar o número de serviços que 

serão terceirizados e, com isso, a 
contratação de pequenas empresas”.
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BEM DE FAMÍLIA
Publicações do mundo inteiro, des-

tinadas a análises econômicas e à 
gestão empresarial, já compararam 
empresas familiares com organiza-
ções administradas por profi ssionais 
sem esse vínculo e che-
garam à conclusão de 
que, ao contrário do 
que se pensa, a empresa 
familiar é mais rentável 
e produtiva. Por essa 
razão, grandes corpo-
rações internacionais 
estão tentando copiar 
os aspectos positivos 
desse modelo empresa-
rial que conta com a colaboração de 
um time leal, capaz de tomar decisões 
de forma ágil e fl exível, justamente 
por não depender de vários escalões 
para a aprovação das ações 
estratégicas. Boa parte das 
organizações comandadas 
por famílias está compro-
metida com uma visão de 
longo prazo para o negócio, 
o que não acontece no caso 
de muitos executivos, que vivem pre-
ocupados em obter resultados imedia-
tistas para mostrar aos superiores e à 
mídia o quanto eles são sensacionais, 
colocando a carreira sempre em pri-
meiro lugar. Em depoimento exclusi-
vo, Dorothy Nebel de Mello, presiden-
te do Instituto da Empresa Familiar 
(IEF) - www.empresafamiliar.org.br 
- destaca as principais vantagens, bem 
como os cuidados necessários à manu-
tenção e ao crescimento das empresas 
familiares na economia global.

Visão equivocada
“O problema básico das empresas 

familiares hoje é a falta de fl uxo de 
caixa e a ausência de possibilidades 
de fi nanciamento. Qualquer em-
préstimo bancário é uma corda no 
pescoço e isso afeta as organizações 
em qualquer tentativa de crescimen-
to e de diversifi cação. O segundo 
problema é que a empresa familiar 
no Brasil e no mundo, apesar de 

e passá-la para outros membros da 
família pode representar a perda do 
sentido de estar vivo. Nesses casos, 
é preciso que seja feito um trabalho 
de preparo do ponto de vista emo-
cional para que essa pessoa possa 
realmente passar a direção, a sua 
capacidade de sonhar, assim como 
os direitos e deveres para os descen-
dentes o mais cedo possível.” 

Instituto
“Hoje em dia, a empresa familiar 

vai manter-se viva somente se seus 
dirigentes conseguirem separar a 
família da empresa, se eles conse-
guirem enxergar que a empresa é 
um patrimônio familiar e, como 
qualquer patrimônio, tem que ser 
muito bem cuidado para render e 

sustentar todos os envol-
vidos no negócio. O IEF, 
inspirado na experiência 
norte-americana do Fa-
mily Firm Institute, é a 
única instituição brasilei-
ra exclusivamente voltada 

para a empresa familiar, cuja mis-
são é educar, funcionando como 
um fórum multidisciplinar para 
todos os profi ssionais que traba-
lham em empresas familiares. Para 
isso, oferecemos uma programa-
ção de seminários sobre educação 
executiva, além de fi rmar parcerias 
importantes com o objetivo de 
fornecer cursos voltados para os 
empresários e para a continuidade 
da mentalidade empreendedora. 
Afi nal de contas, o Brasil é um país 
de empreendedores.”

representar a maioria dos negó-
cios, ainda é encarada como algo 
negativo, muitas vezes pejorativo, 
sinônimo de falta de organização, 
de estratégias, de planejamento e de 

profi ssionalismo. Infe-
lizmente, para muitos 
esse é o rótulo da em-
presa familiar, o que 
é uma consideração 
sui generis. Isso não 
vai denegrir em nada 
a importância da em-
presa, do produto e da 
gestão. Todas as gran-
des empresas brasilei-

ras que continuam sendo controla-
das por uma ou, às vezes, por mais 
de uma família, não se consideram 
familiares, alegando que possuem 

executivos profi ssionais no coman-
do da estrutura.”

Profi ssionalização
“Temos que admitir que muitas 

das pequenas e médias empresas 
familiares, que são realmente a força 
que move este país, ainda não se pro-
fi ssionalizaram como deveriam no 
sentido de traçar um planejamento a 
curto, médio e longo prazos, além de 
estabelecer estratégias defi nidas. Em 
uma economia como a nossa, tudo 
tem que ser muito dinâmico e fl exí-
vel para que haja a possibilidade de 
mudanças rápidas, partindo de um 
corpo de profi ssionais capacitado. 
Outro problema está na continuida-
de das gerações. Se o fundador ainda 
está vivo, existe uma questão ligada 
ao poder. Ele teve um sonho e con-
seguiu transformá-lo em realidade, 
foi um empreendedor e correu todos 
os riscos. Só que, na maioria dos ca-
sos, a empresa tornou-se a vida dele, 

Dorothy Nebel de Mello

“Temos que admitir que muitas das pequenas 
e médias empresas familiares, que são 

realmente a força que move este país, ainda 
não se profi ssionalizaram como deveriam”.
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A SOLUÇÃO QUE VEM DO MERCADO
Manter o foco totalmente voltado 

para o negócio, com o objetivo de não 
perder o rumo das decisões estratégi-
cas, faz parte da gestão competente 
de qualquer dirigente empresarial. 
No entanto, uma visão 
isolada não basta para 
que uma empresa tenha 
condições de sobreviver 
e de crescer na econo-
mia atual. O mais im-
portante é estar sempre 
atento às oportunidades 
que o mercado ofere-
ce em sinergia com as 
atividades já pratica-
das. Muitas vezes, é preciso pensar 
em adaptar os produtos ou serviços a 
nichos diferentes, nunca antes imagi-
nados, mas que possuem um grande 
potencial para substituir 
ou até mesmo complemen-
tar as ações corporativas. 
Um grande exemplo nesse 
sentido vem do trabalho 
no segmento de turismo 
desenvolvido pela CVC 
Viagens – www.cvc.com.br. Focada 
inicialmente na venda de passagens 
aéreas internacionais, a organização 
soube aproveitar a oportunidade de 
levar passeios turísticos com ônibus 
fretados aos trabalhadores das grandes 
montadoras de veículos. Na sequência, 
criou os pacotes turísticos que barate-
aram o custo das viagens, permitindo 
que milhares de pessoas pudessem ter 
acesso a esse tipo de lazer. Em depoi-
mento exclusivo, Guilherme Paulus, 
diretor geral da empresa, conta como 
se deu essa trajetória bem-sucedida de 
quem descobriu no próprio mercado a 
saída para todas as crises.

 Oportunidade
“Em 1977, quando surgiu o depó-

sito compulsório, a CVC era uma 
agência que vendia muito mais passa-
gens internacionais do que nacionais. 
Quando veio o depósito compulsório, 
eu realmente pensei que teríamos 
que parar de trabalhar com turismo 

adquirir também a hospedagem, o 
translado e os passeios. Nós fomos 
os criadores do barateamento dos 
pacotes aéreos e tudo isso provocou 
um boom no segmento do turismo 
brasileiro. Nosso terceiro grande pla-
no, que revolucionou o mercado, fo-
ram os vôos fretados com a TAM. Já 
nos anos 90, nós conseguimos montar 
80 vôos por semana na temporada de 
verão. Também nessa época, lança-
mos de forma pioneira os primeiros 
pacotes internacionais para a região 
do Caribe.” 

 Divulgação
“O mercado de turismo no Brasil 

ainda é muito passivo e precisa ser 
melhor divulgado. Precisamos ter 
mais agentes de viagens, quanto mais 

melhor, porque num país 
em que temos 180 milhões 
de habitantes, calculando 
que 10% dessa população 
podem viajar, estamos fa-
lando de 18 milhões de 
pessoas, e a nossa meta é 

levar 65 milhões de turistas para viajar 
organizadamente até o final de 2007. 
A CVC tem a missão de gerar condi-
ções de acesso ao turismo a todas as 
camadas da população brasileira, com 
preço e qualidades compatíveis, ade-
quando o sonho ao bolso de cada um. 
Na verdade, a CVC tem o foco no foco 
do cliente. Para isso, antecipamos e 
criamos produtos, destinos e roteiros 
que se adaptam a todos os potenciais 
consumidores. Pode ser um passeio 
de um dia para Serra Negra até uma 
viagem para o Tahiti.”

e fechar. Foi quando surgiu uma luz 
no fim do túnel, por meio de um te-
lefonema vindo da Mercedes Benz, 
pedindo uma cotação de três ônibus 
para o Vale do Itajaí. Aquilo nos abriu 

as portas de um negó-
cio fabuloso, que foi 
levar o turismo à mesa 
do trabalhador. A partir 
daquele contato com a 
Mercedes, nós fomos 
para todas as grandes 
empresas montadoras 
que estavam no auge, 
empregando milhares 
de funcionários. Era 

um horizonte muito grande para 
montar excursões, passeios de um 
dia, finais de semana ou até mesmo 
viagens em feriados prolongados, in-

cluindo viagens de férias. Tendo em 
vista esse novo mercado consumidor, 
aprendemos a montar um calendário 
de viagens para o ano todo e tivemos 
que expandir nossos escritórios e abrir 
filiais em várias cidades de concentra-
ção industrial.”

 Turismo aéreo
“Outro grande momento foi quan-

do nós iniciamos o turismo aéreo no 
Brasil. Em uma negociação com a 
Vasp, encaramos o desafio de com-
prar 100 mil lugares, o que represen-
tava 50% de um mês de vendas da 
companhia aérea no final da década 
de 80. A meta era para ser cumprida 
em um ano, mas, no sétimo mês, já 
tínhamos fechado com a totalidade 
de passageiros. A razão do sucesso 
foi proporcionar cerca de 60% de 
desconto, oferecendo pacotes muito 
bons que agregavam valor. Nós origi-
namos essa prática de, pelo preço da 
passagem aérea normal, o passageiro 

Guilherme Paulus

“A meta era pra ser cumprida 
em um ano, mas, no sétimo mês, 

já tinhamos fechado com a 
totalidade de passageiros”.

Entrevista publicada em 19/09/2004 
e republicada agora para avalia-
ção histór ica das  exp er iências.  

ANO XXX – Nº 650

Realização: IMEMO – Instituto da Memória Empresarial 
Diretor: Dorival Jesus Augusto. Conselho Assessor:
Alber to Borges Matias (USP), Alencar Bur ti, 
Aparecida Terezinha Falcão, Carlos Sérgio Serra, 
Elvio Aliprandi, Irani Cavagnoli, Irineu Thomé, 
José Serafim Abrantes, Marcos Cobra, Nelson 
Pinheiro da Cruz, Roberto Faldini, Yvonne Capuano
Publicação: Hífen Comunicação Editorial – Redação: 
Maria Alice Carnevalli – Revisão: Angelo Sarubbi Neto.
APOIO:

 
Candinho Assessoria Contábil


MAIOR ACERVO coletivo de EMPREENDEDORES: www.imemo.com.br
MANTENEDORES:

Realização: IMEMO – Instituto da Memória Empresarial
Diretor: Dorival Jesus Augusto. Conselho Assessor:
Alberto Borges Matias (USP), Alencar Burti, Apa-
recida Terezinha Falcão, Carlos Sérgio Serra, 
Elvio Aliprandi, Irani Cavagnoli, Ir ineu Thomé, 
José Serafim Abrantes, Marcos Cobra, Nelson 
Pinheiro da Cruz, Roberto Faldini, Yvonne Capuano
Publicação: Hífen Comunicação Editorial – Redação:
Maria Alice Carnevalli – Revisão: Angelo Sarubbi Neto.
APOIO:

Entrevista publicada em 21/12/2003 
e republicada agora para avalia-
ção histór ica das  exp er iências.  

BEM DE FAMÍLIA
Publicações do mundo inteiro, des-

tinadas a análises econômicas e à 
gestão empresarial, já compararam 
empresas familiares com organiza-
ções administradas por profi ssionais 
sem esse vínculo e che-
garam à conclusão de 
que, ao contrário do 
que se pensa, a empresa 
familiar é mais rentável 
e produtiva. Por essa 
razão, grandes corpo-
rações internacionais 
estão tentando copiar 
os aspectos positivos 
desse modelo empresa-
rial que conta com a colaboração de 
um time leal, capaz de tomar decisões 
de forma ágil e fl exível, justamente 
por não depender de vários escalões 
para a aprovação das ações 
estratégicas. Boa parte das 
organizações comandadas 
por famílias está compro-
metida com uma visão de 
longo prazo para o negócio, 
o que não acontece no caso 
de muitos executivos, que vivem pre-
ocupados em obter resultados imedia-
tistas para mostrar aos superiores e à 
mídia o quanto eles são sensacionais, 
colocando a carreira sempre em pri-
meiro lugar. Em depoimento exclusi-
vo, Dorothy Nebel de Mello, presiden-
te do Instituto da Empresa Familiar 
(IEF) - www.empresafamiliar.org.br 
- destaca as principais vantagens, bem 
como os cuidados necessários à manu-
tenção e ao crescimento das empresas 
familiares na economia global.

Visão equivocada
“O problema básico das empresas 

familiares hoje é a falta de fl uxo de 
caixa e a ausência de possibilidades 
de fi nanciamento. Qualquer em-
préstimo bancário é uma corda no 
pescoço e isso afeta as organizações 
em qualquer tentativa de crescimen-
to e de diversifi cação. O segundo 
problema é que a empresa familiar 
no Brasil e no mundo, apesar de 

e passá-la para outros membros da 
família pode representar a perda do 
sentido de estar vivo. Nesses casos, 
é preciso que seja feito um trabalho 
de preparo do ponto de vista emo-
cional para que essa pessoa possa 
realmente passar a direção, a sua 
capacidade de sonhar, assim como 
os direitos e deveres para os descen-
dentes o mais cedo possível.” 

Instituto
“Hoje em dia, a empresa familiar 

vai manter-se viva somente se seus 
dirigentes conseguirem separar a 
família da empresa, se eles conse-
guirem enxergar que a empresa é 
um patrimônio familiar e, como 
qualquer patrimônio, tem que ser 
muito bem cuidado para render e 

sustentar todos os envol-
vidos no negócio. O IEF, 
inspirado na experiência 
norte-americana do Fa-
mily Firm Institute, é a 
única instituição brasilei-
ra exclusivamente voltada 

para a empresa familiar, cuja mis-
são é educar, funcionando como 
um fórum multidisciplinar para 
todos os profi ssionais que traba-
lham em empresas familiares. Para 
isso, oferecemos uma programa-
ção de seminários sobre educação 
executiva, além de fi rmar parcerias 
importantes com o objetivo de 
fornecer cursos voltados para os 
empresários e para a continuidade 
da mentalidade empreendedora. 
Afi nal de contas, o Brasil é um país 
de empreendedores.”

representar a maioria dos negó-
cios, ainda é encarada como algo 
negativo, muitas vezes pejorativo, 
sinônimo de falta de organização, 
de estratégias, de planejamento e de 

profi ssionalismo. Infe-
lizmente, para muitos 
esse é o rótulo da em-
presa familiar, o que 
é uma consideração 
sui generis. Isso não 
vai denegrir em nada 
a importância da em-
presa, do produto e da 
gestão. Todas as gran-
des empresas brasilei-

ras que continuam sendo controla-
das por uma ou, às vezes, por mais 
de uma família, não se consideram 
familiares, alegando que possuem 

executivos profi ssionais no coman-
do da estrutura.”

Profi ssionalização
“Temos que admitir que muitas 

das pequenas e médias empresas 
familiares, que são realmente a força 
que move este país, ainda não se pro-
fi ssionalizaram como deveriam no 
sentido de traçar um planejamento a 
curto, médio e longo prazos, além de 
estabelecer estratégias defi nidas. Em 
uma economia como a nossa, tudo 
tem que ser muito dinâmico e fl exí-
vel para que haja a possibilidade de 
mudanças rápidas, partindo de um 
corpo de profi ssionais capacitado. 
Outro problema está na continuida-
de das gerações. Se o fundador ainda 
está vivo, existe uma questão ligada 
ao poder. Ele teve um sonho e con-
seguiu transformá-lo em realidade, 
foi um empreendedor e correu todos 
os riscos. Só que, na maioria dos ca-
sos, a empresa tornou-se a vida dele, 

Dorothy Nebel de Mello

“Temos que admitir que muitas das pequenas 
e médias empresas familiares, que são 

realmente a força que move este país, ainda 
não se profi ssionalizaram como deveriam”.
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EDITAL DE CITAÇÃO - PRAZO DE 20 DIAS. PROCESSO Nº 1010222-
69.2015.8.26.0071 O MM. Juiz de Direito da 7ª Vara Cível, do Foro de 
Bauru, Estado de São Paulo, Dr. Jayter Cortez Junior, na forma da Lei, etc. 
FAZ SABER a(o) LEVI ANTONIO ALVES - ME, CNPJ 17.794.317/0001-40. 
Com endereço à Rua Elpidio Gomes da Silva, 1-149, Nucleo Residencial 
Presidente Geisel, CEP 17033-590, Bauru - SP, e LEVI ANTONIO ALVES 
CPF 120.248.208-24 que lhe foi proposta uma ação Monitória por parte de 
Tower Plastic Ind. Com. de Filtros e Acess. P/ Piscinas Ltda., alegando em 
síntese: ser credora dos requeridos da importância de R$ 8.494,47 
(janeiro/15), decorrente do inadimplemento das duplicatas nºs 014837/ U2, 
014837/U3 e 014837/U4, vencidas e não pagas, respectivamente, em 
15.01.15, 30.01.15 e 14.02.15. Encontrando-se os réus em lugar incerto e 
não sabido, foi determinada citação por edital, para que no prazo de 15 
dias, contados após o término do prazo do presente edital, que é de 20 dias, 
paguem o débito, ficando assim isento de custas e honorários advocatícios, 
ou ofereça embargos. Se não houver pagamento ou oferecimento de em-
bargos, constituir-se-á de pleno direito o título executivo judicial (art. 701 do 
CPC). Não sendo embargada a ação, o réu será considerado revel, caso 
em que será nomeado curador especial. E para que chegue ao conheci-
mento de todos e que no futuro ninguém possa alegar ignorância expediu-
se o presente edital, fixado e publicado na forma da lei. NADA MAIS. Dado e 
passado nesta cidade de Bauru, aos 06 de agosto de 2018. K-05e06/09


