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Mercado de antiguidades
da Serra atral nova geracao

Com foco na valorizagdo da memoria afetiva e conquistando novos adeptos por sua forte caracteristica alinhada com a
sustentabilidade, 0 mercado de antiguidades passa por transformagoes. Com poucos dados sobre a sua representatividade na
economia, 0 segmento é composto, essencialmente, por microempreendedores individuais e empresas de pequeno porte, com
propostas de trabalho bastante distintas em fungdo do publico-alvo e dos itens comercializados. A partir da pandemia, uma
mudanga radical na forma de vender tornou a internet o principal canal e ha a percepcdo de que mais jovens comegam a
consumir antiguidades e da retomada por itens que, no passado, foram substituidos pela modernidade.
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Retrofit: legado arquitetdnico e cidades sustentaveis

Julia Dal Magro
Sécia da WOSS Incorporadora

Realidade em diversas metr6-
poles mundiais, o retrofit ndo é
uma novidade na arquitetura, mas
é, definitivamente, uma tendéncia
em alta no Brasil. Ainda bem! De
uma forma simplificada, com essa
técnica conseguimos conservar e
qualificar o patriménio histérico
das cidades, aproveitando prédios
e edificacdes antigas, por vezes,
abandonadas, sem manutencao
ou que precisam de adaptacdes as
demandas atuais.

Diferentemente de uma refor-
ma, o retrofit integra tecnologias e
faz melhorias, respeitando e man-
tendo os elementos histéricos e
arquiteténicos da construcao ori-
ginal — uma atualizacdo sem des-
caracterizacgao. As interferéncias
podem ser, por exemplo, para me-
lhorar sistemas de iluminacio e
climatizacio; para modernizacdo
estrutural em favor da seguranca
e conformidade; para reforma de
sistemas elétricos e hidraulicos; e/

ou adaptacdo ao mercado.

Vantagens economicas, ambien-
tais e sociais tém impulsionado o
uso da técnica por construtoras e
incorporadoras. Em Sdo Paulo, por
exemplo, a transformacao de pré-
dios antigos em edificios de apar-
tamentos residenciais voltados
para locacdo tem sido um grande
negécio. Além de prolongar a vida
util do imdvel e adequé-lo para o
estilo de vida contemporaneo, é
visto como uma forma de aden-
sar regides que estavam ficando
vazias, tornando-as mais seguras,
proporcionando mobilidade e di-
namizando a economia local.

E também na capital paulis-
ta que estd uma referéncia im-
portante: o uso de retrofit para
habitacao social. Sao mais de 40
projetos desenvolvidos na regido
central da cidade nos ultimos cin-
co anos com apoio do poder publi-
co. Qutras capitais ja comecam a
criar iniciativas neste sentido.

Ja existem inumeros projetos
no pais que ganharam destaque
pela importancia histérica. O Edi-

ficio Martinelli, que ja foi o prédio
mais alto de Sao Paulo, passou por
um retrofit e hoje abre suas portas
para a populagdo em um comple-
x0 multiuso que oferece cultura e
entretenimento. No Rio de Janei-
ro, o edificio “A Noite”, conhecido
como o primeiro arranha-céu
da América Latina, estava deso-
cupado. O imdvel tombado sera
transformado em um prédio resi-
dencial. Em Salvador, um edificio
em estilo Art Déco, que foi por 45
anos a sede do jornal “A Tarde”, foi
transformado pelo arquiteto Isay
Weinfeld para abrigar o Hotel Fa-
sano — o projeto foi destaque no
Prémio Master Imobilidrio 2023.
Em Porto Alegre, sdo intimeros
empreendimentos lancados que
incluem a revitalizacao ou restau-
racdo de casas histdricas para uso
residencial, comercial ou misto.
O bairro Moinhos de Vento con-
centra alguns deles. Na famosa
“Calcada da Fama”, duas casas da
década de 30 foram preservadas
para abrigar operacdes comer-
ciais em um projeto que incluira

prédios residenciais. Na rua Barao
de Santo Angelo, um imével da
tradicional familia Bothomé, lista-
do pela Equipe do Patriménio His-
térico e Cultural (EPAHC), ja passa
por restauracgdo e ficard exposto
para arua — preservando a histé-
ria e a esséncia da regido.

Com o crescimento e enve-
lhecimento dos centros urbanos,
esse é um movimento fundamen-
tal para preservacdo da histéria,
aproveitamento de espacos, va-
lorizagdo imobilidria e o legado
arquitetdnico deixado para a cida-
de. O retrofit também é uma das
principais formas de lidar com o
chamado “esgotamento construti-
vo” — quando as cidades ndo tém
mais para onde crescer. E, ainda,
¢ sustentdvel, do ponto de vista
ambiental.

Retrofitar é reciclar, como diz o
arquiteto e urbanista Washington
Fajardo. E uma ferramenta impor-
tante para manter o passado no
presente e transformar o futuro,
contribuindo para cidades mais
sustentaveis.
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Washington Fajardo.
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manter o passado
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transformar o
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para cidades mais
sustentaveis

A importdncia da negociagdo estratégica no encerramento da relacdo comercial

Mariane Ferri e Leticia Haicki

Advogadas do Finocchio & Ustra Sociedade de
Advogados

Num cendrio em que as relacdes
comerciais podem se desenvolver
sem que haja a formalizagdo por
instrumento contratual, evidencia-
-se como ponto crucial a habilida-
de de negociacio estratégica, seja
para a execugdo ou encerramento
dessas relagdes, principalmente se
as partes realizaram investimentos
significativos para o andamento do
negécio. Uma comunicacio aberta
e uma negociacdo transparente
podem facilitar o encerramento da
relacdo de forma justa para as par-
tes, além de evitar a judicializacdo
da matéria, diminuindo o desgaste
e as despesas para ambos os lados.

No ambiente dindmico dos ne-
gécios, muitas vezes as relagdes
comerciais se desenvolvem sem que
tenham sido formalizadas por meio
de um contrato escrito, o que nao
é incomum, sobretudo quando as
partes envolvidas confiam na boa-fé
uma da outra, o que enseja a cele-
bracéo de acordos verbais ou enten-

dimentos técitos. Contudo, a ausén-
cia de um instrumento contratual
claro pode gerar desafios significa-
tivos, particularmente no momento
de encerrar a relagao comercial.

Neste ponto, o Cédigo Civil
dispde, em seu artigo 472, que ‘o
distrato faz-se pela mesma forma
exigida para o contrato’, o que sig-
nifica dizer que, numa situagao fa-
tica na qual o contrato bilateral foi
celebrado verbalmente, a sua resci-
sdo poderd se dar, também, de for-
ma verbal. Contudo, a existéncia de
tal possibilidade legal nao significa
que as partes contratantes estardo
completamente resguardadas caso
tenham interesse no término da
relacao.

Isso porque ha casos em que
uma ou ambas as partes realiza-
ram investimentos substanciais
para possibilitar a execucdo do
negdcio, sendo essencial que nao
sejam prejudicadas em decorrén-
cia de seu encerramento.

Nesse cendrio, é de grande im-
portancia a habilidade de negociar
estrategicamente as consequén-
cias do término do negdcio, de

modo que nenhuma das partes en-
volvidas experimente algum pre-
juizo, estabelecendo-se e discutin-
do-se pontos relevantes, tais como
o ressarcimento de eventuais in-
vestimentos feitos ou danos sofri-
dos por eventual descumprimento,
as obrigacdes pendentes entre as
partes, inclusive aquelas pés-con-
tratuais, que subsistirdo mesmo
apos a resilicao contratual.

Em resumo, a capacidade de
negociar serd determinante nao
apenas para a conclusdo justa da
relacdo contratual, mas também
para a preservacdo dos interes-
ses dos contratantes, isso porque,
ao invés de recorrer diretamente
ao sistema judicial, que podera
revelar-se demorado e oneroso, a
negociacdo estratégica permite as
partes explorar solucdes que aten-
dam melhor as suas necessidades
e expectativas, com celeridade e
praticidade.

Veé-se que o sucesso da negocia-
¢ao esta vinculado a uma comuni-
cacdo aberta e transparente, mas
ndo s6 isso. Neste contexto, a reali-
zacdo prévia de uma due diligence

Os artigos publicados nesta pagina sao de inteira responsabilidade de seus autores e ndo traduzem a opiniao do jornal

desempenha um papel essencial
na identificacdo de riscos e pen-
déncias nao formalizadas. Mesmo
quando nédo hd um contrato escri-
to, 0 levantamento prévio e cuida-
doso de documentos, correspon-
déncias e informacdes financeiras
pode revelar aspectos cruciais da
relacdo comercial, como investi-
mentos realizados, obrigacdes ndo
cumpridas e até eventuais passi-
vos ocultos. Essa prdtica fortalece
a posicdo das partes no momento
de negociar os termos do encerra-
mento e também minimiza a pos-
sibilidade de surpresas desfavora-
veis durante ou ap6s o término da
relacao.

Outro aspecto a ser considera-
do é o impacto da disparidade de
poder econdmico entre as partes,
o que pode influenciar diretamen-
te o desfecho das tratativas. Em
situagdes em que uma das partes
possui maior poder econémico ou
de barganha, hd o risco de que ela
imponha condi¢des desvantajosas
a contraparte mais vulnerdvel,
levando a um resultado desequi-
librado. Para mitigar esse efeito, é

fundamental que a parte em des-
vantagem adote uma postura proa-
tiva e bem-informada, buscando
apoio juridico especializado e uti-
lizando todos os elementos faticos
e documentais a sua disposicdo. A
busca por um acordo justo deve
priorizar o equilibrio de interes-
ses, preservando a integridade da
relagdo e evitando a exploracdo de
fragilidades momentaneas.

Neste sentido, tem-se que a
auséncia de um instrumento con-
tratual formal ndo constitui um
obstaculo insuperavel para o en-
cerramento adequado e justo de
uma relacdo comercial, destaca-se,
contudo, a importancia da negocia-
¢ao estratégica e da comunicagio
aberta como ferramentas essen-
ciais para alcangar-se um acordo
satisfatério e evitar-se, desnecessa-
riamente,a judicializacdo do caso.
Ao adotar-se uma abordagem
proativa e colaborativa, as partes
podem ndo s6 resolver questdes
pendentes de forma eficiente e
com civilidade, mas também forta-
lecer suas bases para futuras inte-
racOes comerciais.
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Alexandre Hartmann

BarCo aposta em |

turismo local e
eventos fechados

na Orla da Capital | :

Amanda Flora
amandaf@jcrs.com.br

Nesta época do ano, eventos
que sustentam as festividades de
verao ganham destaque no Estado.
Principalmente, quando tem algu-
ma relagdo com passeios nauticos
como oferece o BarCo, empreendi-
mento que fica dentro de um barco
e navega pelas dguas do Guaiba
desde 2017. O BarCo nédo tem uma
localizacdo fixa, mas estd sempre
entre o Cais Maua e o Gasometro,
na regido central de Porto Alegre.
Alexandre Hartmann, idealizador
do empreendimento, ndo é novo
no mundo das dguas. Em 1982,
foi campedo na classe Pinguim do
mundial de vela e contou os desa-
fios e as delicias de trabalhar sobre
as aguas, num negocio que mistura
dois setores cobicados neste inicio
de ano: o de turismo e o de eventos.

Empresas & Negocios - Como
surgiu a ideia de criar o empreen-
dimento?

Alexandre Hartmann - A ins-
piragdo para isso veio de quando
eu era atleta, o que me trouxe uma
coisa muito boa. Fiquei imaginan-
do de poder proporcionar isso
para outras pessoas, e ai fiz esse
espaco na orla. Entao, o BarCo foi
uma continuacdo daquela mesma
vontade de proporcionar um con-
tato com a orla, contato com os es-
portes para mais pessoas.

E&N - A BarCo acaba traba-
lhando em dois setores correla-
tos, o turismo nautico e a area
de eventos. Como sdo os desafios
desses dois segmentos?

Hartmann - Porto Alegre é
mais um turismo de passagem,
uma parada para quem vai a ou-
tros destinos, ou que estao na Capi-
tal a negécios. E dificil ver alguém
que escolhe a cidade como destino
turistico. Por isso, ndo buscamos
muito as agéncias de turismo. Fa-
zemos mais um trabalho local,
com o publico da cidade. Mas tem
muita perspectiva, da para se de-
senvolver muito no turismo local

em funcdo da nossa diversidade,
e o turismo ndutico tem muito
potencial. As lagoas, 0s rios sao es-
peciais, estdo entre os maiores do
mundo e s3o os menos explorados
também, entdo tem muito para se
potencializar. E, na drea de even-
tos, a acabamos focando, porque
se tem muita demanda e um Porto
s6 de base, entdo ndo tem como
ficar brigando com passeios aber-
tos, com o mesmo publico brigan-
do por preco. Por isso, acabamos
trabalhando mais com eventos
para poder segmentar e ter um
resultado bom. E realmente é bom,
porque nao tem tanto o custo de
operagdo, atua mais quando tem
trabalho e consegue oferecer uma
op¢ao diferente, dentro dos barcos
que tem e das casas de eventos,
que tenham esse segmento que a
gente € bem forte.

E&N - No que tu apostas para
chamar a atencao de clientes e
conquistar novos consumidores?

Hartmann - Tentamos colocar
o BarCo em varios lugares diferen-
tes, expor ele mesmo. Participa-
mos da Noite dos Museus (evento
anual que acontece durante a noite
na Capital), estamos em frente ao
Iberé, quando o Iberé participa.
Mas o importante é tentar entre-
gar uma experiéncia diferente, que
marque o cliente. O BarCo é um
Pub especial, o atendimento que
damos aqui é focado em ter qua-
lidade, ir para lugares diferentes e
proporcionar um visual legal que o
pessoal goste. Entéo, estamos bem
posicionados. Nesse final de ano,
por exemplo, foi bastante agitado,
com a realizacdo de eventos para
a Nike e para a Renner, o que foi
bem bacana.

E&N - E quais sdo os periodos
de maior movimento para os ne-
gocios?

Hartmann - Existe uma grande
sazonalidade e dezembro € o mo-
mento. Festas das empresas geram
uma demanda mais forte, mas o
BarCo consegue atender durante
todo o ano, porque tem um espago
fechado, confortavel, fica quente.

-
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Paixdo por esportes nauticos levou o empresario a investir em um modelo de negocio diferente

Tem muita festa de formatura e
eventos no inverno. Mas é sazo-
nal. Agora no verdo, por exemplo,
temos um momento até o inicio
do ano com pessoas passeando,
visitando a familia. Depois d4 uma
caida. Outro pico ocorre em mar¢o
e abril, acaba sendo um momento
6timo para a nossa atividade.

E&N - E sobre a logistica de ofe-
recer esse servico dentro de um
barco? Como funciona?

Hartmann - Estamos enfren-
tando muitos desafios. Recen-
temente, tivemos que organizar
a retirada do barco de um local
onde nos abrigamos para escapar
da ventania de um ciclone. Além
disso, dependemos de vérias auto-
rizacdes, como da prefeitura e da
Marinha, e de um planejamento
cuidadoso para alcancar nossos
objetivos. A construcao do barco,
por exemplo, levou dois anos para
ser finalizada Outro grande obsta-
culo tem sido o clima. Atualmente,
nosso porto estd seco, e tivemos
que encontrar alternativas para
deslocar o barco, ja que nao havia
profundidade suficiente para ele
sair. Durante a grande enchente,
0 barco se transformou em um
restaurante improvisado, servindo
refeicdes, abrigando bombeiros e
apoiando operacdes de resgate em
meio ao caos vivido no Gasémetro.

E&N - O BarCo estd no Guaiba
e viveu essa grande enchente, a
maior da histéria. Com que foi
esse momento para vocés?

Hartmann - O GasOmetro,
onde o barco estd ancorado, se
tornou o centro das operagdes. No
inicio, estdvamos apenas cuidan-
do para garantir a seguranca do
local. Mas, rapidamente, comega-
ram a surgir muitas demandas de
pessoas necessitadas, e acabamos

nos envolvendo desde o inicio,
oferecendo café e algum confor-
to. Logo, estdvamos engajados em
operacdes de resgate, utilizando
nossos barcos e equipamentos.
O BarCo, que inicialmente estava
inacessivel, foi adaptado para per-
mitir embarque a pé. Transforma-
mos 0 espago em um restaurante
com refeicdes de qualidade, e ele
se tornou um ponto de apoio fun-
damental. Com muitos barcos ao
redor, servimos almocos, dispo-
nibilizamos banheiros e funcio-
namos como uma das principais
bases de apoio para os bombeiros,
que usavam o barco como referén-
cia, descansavam e se abasteciam
nele durante a enchente.

E&N - Que tipo de evento vocés
oferecem?

Hartmann - J4 realizamos Ré-
veillon e alguns eventos abertos
organizados por nds, mas nosso
foco principal sdo os eventos pro-
movidos por terceiros. Também
oferecemos alguns roteiros de
passeio abertos, que precisam
ser vendidos com antecedéncia
para fechar os grupos, mas esses
roteiros tém enfrentado dificul-
dades, especialmente por causa
do clima. Um exemplo é o passeio
para a Ilha do Presidio das Pedras
Brancas, cujo porto foi destruido
pela enchente. Até o momento, a
prefeitura de Guaiba, responsavel
pela area, ainda ndo realizou os
reparos necessarios.

E&N - Tu tens alguma outra
ideia para este mercado, algo que
tu gostarias de fazer?

Hartmann -J& formo a Monte-
negro, a Viamao, a Sdo Leopoldo.
Conseguimos integrar, porque o
barco é baixo, entdo passa por bai-
x0 das pontes, que na maioria das
regides, bloquearam a navegacédo

de embarcacdes altas. Hoje, a gente
tem vontade de fazer mais disso e
explorar outros lugares, como Ita-
pud, por exemplo. Ter outros por-
tos mais préximos, na cidade, para
a gente poder parar e fazer uma
sequéncia. Estamos trabalhando,
junto da prefeitura, de abrir outro
espaco na Orla para poder operar
com um BarCo e esportes nauticos,
uma nova atividade nessa linha.

E&N - Vocé consegue faturar
0 que projetava com 0 negocio?
Da para manter a operacao com
tranquilidade?

Hartmann- O negdcio nesta
época do ano estd movimentado,
e isso tem me sustentado. Porém,
a operacdo demanda muito em ter-
mos de manutencéo, envolvimento
e cuidados constantes, o que me
obriga a focar aqui. Embora esteja
indo bem, é desafiador. Este ano,
por exemplo, precisamos retirar o
barco da dgua para uma vistoria
da Marinha, um processo chama-
do docagem em terreno seco, que é
caro. Mas, em contrapartida, o fim
de ano foi excelente.

E&N: Por que investir nesse
empreendimento e mercado?
Tem algum motivo especial?

Hartmann: Acho que é pelo
carinho que tenho pela vela e
tudo o que ela me proporcionou.
Quis oferecer essa mesma opor-
tunidade para outras pessoas.
Além disso, acredito muito no
potencial do mercado de turismo
e lazer. Uma vez vi uma imagem
que me marcou: plataformas de
petréleo transformadas em par-
ques de diversao. Essa ideia refle-
te 0 que penso - as pessoas bus-
cam lazer e qualidade de vida.
Tenho conviccdo de que essa
drea vai se destacar e crescer
mais do que muitas outras.
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Porto Verao Alegre no
Teatro do CIEE-RS Banrisul

Nao é somente o ar quente que o porto-alegrense
respira entre janeiro e fevereiro. A estacdo do calor
também entrega a Capital muita cultura e diversao, que
estdo em todos os cantos da cidade. Em 39 dias de
atividades, o Porto Verao Alegre reine 171 atragdes, em
19 espacos diferentes. E um dos palcos para essa
programacao é o Teatro do CIEE-RS Banrisul.

Com 11 espetaculos nesta edigao, o Centro de Eventos
comprova sua importancia na cena cultural dos gatchos.
A iniciativa também confirma a vocacdo do CIEE-RS de
preservar e valorizar a arte, proporcionando a
comunidade acesso a shows, apresentacdes e
expressdes de fomento aos profissionais do setor.

Nos 26 anos de histéria, o Porto Verao Alegre tornou-se
referéncia e trouxe mais vida a cidade. A partir de toda
a expectativa que gera no publico, ressalta e fortalece
espacos culturais, como o Teatro CIEE-RS Banrisul.
Somado a isso, a conexdo entre educacdo e arte, mote
do festival, conversa diretamente com o propdsito da
entidade, de contribuir para o desenvolvimento humano
e social e transformar vidas.

"Reafirmar nossa parceria com o Porto
Verdo Alegre, um dos mais importantes

festivais de artes cénicas, é motivo de
grande celebracdo.”

Envolvido do inicio ao fim do projeto, o coordenador do
Centro de Eventos, Paulo Beccon, salienta a relevancia
que a estrutura tem para o evento, ainda mais em um
momento de recuperagio para toda a classe, depois do
ano conturbado de 2024.

Apds um ano desafiador, que exigiu resiliéncia e
superagao, comecar 2025 recebendo espetaculos tao
importantes para a cena cultural local fortalece nosso
compromisso com a arte e celebra o papel da cultura
como ponto de encontro e transformacdo”, avalia.

Melhorado e repaginado nas ultimas temporadas, o
Centro de Eventos e Teatro CIEE-RS Banrisul recebeu
investimentos na modernizagdo da estrutura interna,
com direito a criacao de duas novas salas. O processo
ratificou o local como um dos destaques do segmento
no Rio Grande do Sul.

A edicdo 2025 do Porto Verao Alegre vai até o dia 16
de fevereiro. Ingressos e mais informagdes podem ser
obtidos no site portoveraoalegre.com.br.

www.cieers.org.br
(51) 3363-1000

Acompanhe as
nossas novidades
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Aliancas

O livro “Aliancas es-
tratégicas & parcerias de
marketing” aborda como a
colaboragao estratégica com
outros agentes da cadeia de
suprimentos pode fazer com
que empresas conquistem
vantagem competitiva sus-
tentavel. Os autores, Richard
Gibbs e Andrew Humphries,
exploram o papel crucial dos
relacionamentos de negdcios
na criacao de valor e na so-
brevivéncia das organizacdes.

Nesta obra, o leitor tera
acesso ao modelo “Tipos de
Parceria Gibbs+Humphries”,
um framework que catego-
riza os diferentes tipos de
parcerias, ajudando gesto-
res a compreenderem as
dinamicas de colaboracao
e a tomarem decisdes mais
acertadas.

Os autores abordam, ao
longo do livro, como a evolu-
cao das cadeias de suprimen-
tos, das aliancas estratégicas
e dos canais de marketing
redefinem o cendrio compe-
titivo moderno. Em meio a
isso, eles apresentam técni-
cas praticas para a gestao
de parcerias, enfatizando a
importancia de uma aborda-
gem estratégica integrada e
sustentada por métricas de
desempenho especificas.

Através deste livro, o
leitor poderéa aprofundar seu
entendimento sobre como
construir e manter parcerias
eficazes, transformando-as
em vantagem competitiva
duradoura.

Aliancas estratégicas & par-
cerias de marketing: como
se aliar a outras empresas

e tornar o seu negécio mais
competitivo e lucrativo;
Richard Gibbs e Andrew
Humphries; Auténtica Busi-
ness; 288 paginas; R$89,90;
Disponivel em versao digital.

LAWRENCE G. MCDOMNALD
COM JAMES PATRICK ROBINSOM

o e -

COMO
INTERPRETAR

-O MERCADO-
FINANCEIRO

RISCOS, MITOS E OPORTUHIDADES
DEINVESTIMENTO EM UMA
ECOHOMIA REHDDELADA

Financas

Com lancamento marca-
do para o préximo dia 24,
a obra “Como interpretar o
mercado financeiro” orienta o
leitor sobre como se preparar
para as mudangas no cenario
econdmico mundial que estdo
batendo na porta. Segundo os
autores, Lawrence McDonald e
James Patrick Robinson, a nova
era serd definida por inflagao
persistente e crises de divida
publica e privada. A partir de
sua experiéncia profissional
com o antigo banco Lehman
Brothers, que entrou em
faléncia com a crise de 2008,
McDonald identificou 21 indi-
cadores para avaliar a saide
de uma economia e detectar
oportunidades e perigos.

Neste livro, os leitores
aprenderao sobre o préximo
“bull market” de commodities
e como se adiantar a essa
tendéncia lucrativa, assim
como capitalizar nos tempos
de enfraquecimento da moeda
estadunidense. Também sera
possivel compreender por
que os ativos tangiveis e as
acoes de valor irdo superar as
“growth stocks’, os titulos do
Tesouro dos EUA e as estraté-
gias de investimento passivo
saturadas.Lawrence McDonald
€ autor best-seller do New York
Times e fundador da plataforma
de consultoria The Bear Traps
Report. Anteriormente, foi
vice-presidente de negociacdo
de titulos de divida e de titulos
conversiveis no Lehman Bro-
thers. James Patrick Robinson,
por sua vez, € CEO da Robinson
Speakers Bureau.

Como interpretar o merca-
do financeiro: riscos, mitos e
oportunidades de investimento
em uma economia remodelada;
Lawrence McDonald e James
Patrick Robinson; HarperCollins;
304 paginas; R$64,03; Disponi-
vel em versao digital.

SEJA RAPIDO
& CONSERTE
AS COISAS

Frances Frei
& Anne Marriss

@ GLIA DO LIDER

COMFIAVEL PARA RESTLVER A

FROBLEMAE DIFICEIS ATLRICR
Lideres

“Seja rapido e conserte as
coisas” é uma étima escolha
de leitura para o profissional
que deseja reinventar sua
abordagem e a cultura da sua
empresa. As autoras deste
livro, Frances Frei e Anne
Morriss, revelam os cinco
passos essenciais para avan-
car rapidamente e resolver
problemas internos de uma
organizacao.

Nesta obra, Frances e Anne
discordam da crenca de que é
impossivel conciliar avancos
de negécios com o cuidado
com as pessoas. O nome
do livro, inclusive, € uma
resposta ao lema informal
adotado pelo Facebook em
determinado momento, que
sugeria “Seja rapido e quebre
as coisas’.

Seguindo o rapido ciclo de
um passo por dia, ao final da
semana de leitura, o profis-
sional terd um roteiro para
resolver os problemas mais
dificeis.

Frances Frei é professora
na Harvard Business School
e ex-vice-presidente Sénior da
Uber, onde foi fundamental
na revitalizacao da lideranca
e cultura. Especialista em
transformacdes organiza-
cionais, ela é referéncia para
empresas que desejam mu-
dancgas em larga escala.

Fundadora do Leadership
Consortium, Anne Morris é
empreendedora e coach de
lideranca. Ajuda lideres em
ascensao a prosperarem,
atendendo desde fundadores
de startups até executivos de
grandes empresas, além de
lideres do setor publico.

Seja rapido e conserte as coisas:
o0 guia do lider confiavel para re-
solver problemas dificeis; Frances
Frei e Anne Morriss; Alta Books;
192 péginas; R$64,90; Disponivel
em versao digital.
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Responsabilidade social

Construindo um

futuro de esperanca

para a comunidade do Morro da Cruz

»

Gabrieli Silva

gabrielis@jcrs.com.br

O Morro da Cruz, localizado na
zona Leste de Porto Alegre, é uma
comunidade que abrange partes
dos bairros Sao José, Partenon e
Vila Sdo José. Apesar de ndo ser
oficialmente reconhecido como um
bairro independente e nem figurar
no mapa oficial da cidade, essa é
uma regido conhecida por dois as-
pectos marcantes: sua altitude e as
comunidades que a habitam. Com
aproximadamente 285 metros de
altura, o Morro da Cruz é um dos
pontos mais elevados de Porto
Alegre, e oferece uma vista pano-
ramica do Guaiba e diversas dreas
da capital gaucha. Essa localizacdo
privilegiada contrasta com os desa-
fios enfrentados pelos moradores,

de doagdes, promove cursos de ca-
pacitacdo e acolhe moradores em
situacéo de vulnerabilidade.

A trajetéria da ONG comegou
em 2011, quando a antropdloga
Lucia Scalco - e atualmente pre-
sidente da organizacdo, visitou o
Morro da Cruz para realizar sua
pesquisa de mestrado. Durante a
experiéncia, ela percebeu a urgén-
cia de unir forcas para ajudar uma
comunidade que carecia do basico.
Entre os desafios, chamou atencéo
a grande quantidade de criangas
que passavam o dia nas ruas en-
quanto seus familiares trabalha-
vam. Diante dessa realidade, sur-
giu a ideia de criar uma escolinha
de turno inverso a escola.

Inicialmente, o espago funcio-
nava apenas aos sabados, com o
apoio de voluntérios que ofereciam

que vivem em uma regiao
densamente povoada e
marcada por problemas de
desigualdade social.
Apesar das adversida-

atendimento e cuidados as
crian¢as. Com o tempo, a
iniciativa cresceu e passou
a operar trés vezes por
semana, até se consolidar

des, o complexo do Morro
da Cruz também é um simbolo
de resisténcia, onde moradores
se organizam de forma auténoma
para lutar por melhorias e superar
adversidades. Um exemplo dessa
resisténcia € a atuacdo da ONG Co-
letivo Auténomo, que, hd mais de
cinco anos, desempenha um papel
fundamental na comunidade. A or-
ganizacao oferece apoio por meio

como um projeto didrio,
com atividades nos turnos da ma-
nhé e da tarde.

O Centro de Recondicionamento
de Computadores (CRC), é um nu-
cleo que oferece cursos em diversas
areas com foco no reaproveitamen-
to de computadores e consertos
eletronicos, além das aulas de har-
dware e software também ocorrem
oficinas de fotografia e video, inglés

e programagcdo. O local é um ver-
dadeiro centro de transformacao,
abrigando projetos como o clube
de xadrez, realizado em parceria
com 0 Chess.com, e 0 “Conexdes do
Morro”, uma iniciativa que busca
instalar roteadores para fornecer
internet gratuita a comunidade.
Para dar suporte emocional aos
moradores, um grupo de psicélogas
promove rodas de conversa e tam-
bém acolhimento individual sem-
pre que necessario. Outra impor-
tante iniciativa ¢ o NAAM (Nticleo
de Atendimento a Mulher do Morro
da Cruz), criado com o objetivo de
oferecer as mulheres um espaco se-
guro para dialogar sobre questdes
como violéncia doméstica. O NAAM
também presta servicos como
orientacdo sobre politicas publi-
cas e direitos, apoio na elaboragio
de planos de carreira e curriculos,
além de promover oficinas de arte-
sanato e atendimento terapéutico.
O Decola, por sua vez, é focado
no desenvolvimento pessoal dos
jovens e oferece atividades como
aulas de teatro e oficinas de cida-
dania, voltadas para a formagao
de uma consciéncia critica e enga-
jamento social. Novidades surgem
a todo momento nesses espagos,
gracas as maos que fazem aconte-
cer e ao empenho de pessoas que
acreditam no futuro dessas crian-
cas e jovens. O trabalho realizado
pelo Coletivo Autbnomo é capaz de

s
= A

- P e
—ia & o

THAYNA WEISSBACH/JC

Ay

Entre as acdes esta o0 Decola, focado no desenvolvimento pessoal dos jovens

Coletivo Autonomo esta organizado em nticleos
que atendem diferentes faixas etarias e interesses

M Integracao Social: Escola de
turno inverso para criangas de 6 a
12 anos

M Conviver: Escola de turno
inverso voltada para adolescentes
de 12 a 14 anos

B CRC (Centro de
Recondicionamento de
Computadores): Diversos cursos
profissionalizantes de tecnologias,
sustentabilidade e inovagao para
jovens a partir de 14 anos

revolucionar vidas e gerar opor-
tunidades, no entanto, enfrenta
desafios por depender de doagdes,
editais e financiamentos cada vez
mais escassos, que colocam em

M Decola: Iniciativa destinada a
jovens a partir de 14 anos, com
foco em formacao profissional e
desenvolvimento pessoal

M Oficina do Morro: Escola de
Mercenaria, com certificagéo

M Janelas Abertas: Incluséo
digital e preparo para o mercado
de trabalho para adultos

B Gurias do Morro: Futebol
feminino para meninas de 8a 16
anos.

risco a continuidade de suas ini-
ciativas. Conheca mais sobre a ONG
Coletivo Auténomo através do site
https://coletivomdc.org/ e seja um
apoiador ou doe através do QR Code.

Uma camera na mdo e o Morro da Cruz no coracdao: Conhega Crystom Afronario

Crystom de Oliveira Rodrigues,
mais conhecido como Crystom
Afronério, é um estudante de Ci-
nema bolsista pelo ProUni na Uni-

versidade Unisinos, Sua trajetéria
comegou com um sonho: retratar
a realidade das pessoas invisibili-
zadas no Morro da Cruz por meio

GABRIELI SILVA/JC
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Estudante de Cinema, que é bolsista do ProUni, retrata rotina da comunidade

de videos e fotografias. Aos 18
anos, ele criou o canal no YouTube
chamado “Justica Poética’, voltado
para a divulgacéo de artistas MCs
das periferias da capital, e que hoje
funciona como sua produtora.

Seu trabalho chamou a atenc¢ao
da Rede Globo, que o convidou
para participar do documentério
“Dentro da Minha Pele”, produzido
pela GloboPlay. O longa retrata a
realidade de pessoas comuns nas
periferias do Brasil. Durante as gra-
vagdes, a equipe de producao visi-
tou o Morro da Cruz e levou Crys-
tom e sua méae ao Projac. Foi nesse
momento que ele percebeu que seu

sonho poderia se tornar realidade.

Na época, trabalhava como mo-
toboy. Contudo, ao conhecer uma
equipe de audiovisual composta
integralmente por profissionais
negros, sentiu-se pertencente e
motivado a buscar mais. Decidiu
ingressar em um cursinho pré-ves-
tibular popular e, no ano seguinte,
tornou-se o primeiro de sua familia
a entrar na universidade.

Uma experiéncia marcante foi
sua viagem ao Rio de Janeiro, onde,
ao conversar com moradores lo-
cais, percebeu que muitos tinham
uma visdo distorcida sobre o Rio
Grande do Sul, desconhecendo a

presenca de negros e periferias no
estado. Esse episddio reforcou nele
0 desejo de levar a realidade do
Morro da Cruz ao mundo.

Incentivado por um professor
que viu grande potencial em seu
trabalho, Crystom escreveu o ro-
teiro de um curta-metragem e ini-
ciou as captacdes com um elenco
composto por moradores da comu-
nidade. O filme, intitulado “Aconte-
ceu a Luz da Lua’, foi inscrito no
edital da Lei Paulo Gustavo e tem
previsdo de lancamento para agos-
to de 2025, com estreia programa-
da no aclamado Festival de Cinema
de Gramado.
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REPORTAGEM ESPECIAL

Jovens transtormam o mercado
de antiguidades da Serra Gaucha

»

Roberto Hunoff, especial para o JC

economia@)jornaldocomercio.com.br

De um lado feiras, espacos fisi-
cos, leildes e internet para a venda.
De outro, garimpos, fornecedores
e indicacdes de pessoas e familias
dispostas a se desfazerem de an-
tigos bens em razdo da perda de
entes queridos, por mudangas para
imdveis menores, que dificultam a
manutencdo de um volume gran-
de de itens, ou ainda por questdes
financeiras. Assim se movimenta
o mercado de antiguidades, que
tem conquistado maior espago na
economia, quer pelo sentimento
crescente da sustentabilidade, quer
pelo desejo de recomposicao de
memorias afetivas. Ou ainda para
conferir visual vintage a um imével
contemporaneo.

A frente de um antiquario que
leva seu nome em Caxias do Sul, Jo-
nathan Franco frisa que o mercado
tem crescido nos ultimos anos e se
tornado exigente com os contetidos,
embora existam ptiblicos para os
diferentes tipos de produtos. Inicial-
mente, dedicava-se mais a venda de
pecas de baixo valor, situagdo que
se inverteu com a propria especia-
lizagao do comprador. “Passamos a

. i

investir mais em pecas requintadas,
de maior valor agregado, enviando
para todo o Brasil”, relata.

Franco entende que o principal
desafio da atividade para os proé-
ximos anos é buscar novidades
de forma permanente. Define o
cliente como alguém que quer
novidades e inovagdes. “Trocar
as pecas de lugar, mudar a vitrine
e movimentar o antiquario com
itens diferenciados sédo fatores
importantes”, sinaliza.

Para Michele Censi, diretora da
Art Rarus, com sede em Caxias do
Sul, a crise sanitdria foi um mar-
co transformador do negécio, que
até entdo tinha os colecionadores
como principal mercado consumi-
dor, para os quais eram feitos ga-
rimpos direcionados para oferecer
aquilo que buscavam. “A pandemia
mudou a forma de captar clientes,
porque o negdcio era muito voltado
para os que vinham até a loja ga-
rimpar pessoalmente. Com a pan-
demia, o mercado ficou muito mais
digitalizado e pulverizado em todos
os estados’, frisa.

Antes da crise da Covid, era
comum a visita constante dos
clientes para tomar café e degus-
tar a loja. De acordo com Miche-
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Abba Franco, com a esposa Brenda e o filho Bernardo, faz parte da nova gera¢io de empreendedores no segmento

le, as vendas pela internet foram
avancando ao longo dos anos da
pandemia, exigindo que a em-
presa também se adequasse com
investimentos nas redes sociais e
qualificacdo da forma de exposi-
¢ao dos produtos. Atualmente, em
torno de 60% das vendas é pelo

ALICE CORREA/DIVULGAGAO/JC
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Publico consumidor é variado, mas tornou-se mais conhecedor do mercado de antiguidades nos ultimos anos

meio virtual. “O movimento de
loja diminuiu bastante, porque o
cliente também aprendeu a com-
prar online”, constata.

Na visdo da empreendedora, o
mercado foi ampliado e, desde en-
tdo, vem numa crescente, também
pela bandeira da sustentabilidade
cada vez mais presente em todas
as atividades. “O olhar para o con-
sumo nao é mais tdo exacerbado
como no passado. Méveis antigos,
por exemplo, foram feitos por ar-
tesbes hd mais de 100 anos em
madeira macica para serem usados
por duas, trés geracdes’, assinala.

Este novo olhar, na andlise de
Michele, também amplia o publi-
co consumidor com a chegada
dos mais jovens, quebrando um
paradigma e a falsa impressédo
de que quem gosta de antiguida-
des é uma pessoa de mais idade.
“Temos clientes de 15 anos cole-
cionando xicaras. Alguns trazem
este gosto de familia, outros nédo
tiveram esta oportunidade, mas
tém a vontade de acessar uma
bela porcelana que conta uma his-
téria para fazer parte da decora-
¢do da casa ou presentear amigos

e familiares”, registra.

Abba Franco, a frente do Ar-
mazém da Velharia, atenta para a
imprevisibilidade do consumidor,
razdo para ter adotado como politi-
ca atual ndo rejeitar mais nenhum
produto oferecido, desde que seja
economicamente vidvel. “Temos
clientes que colecionam sacolas de
mercado, pedras e potes de mer-
cadoria, dentre outros menos co-
muns. O publico jovem esta vindo
atras de itens do Taz ou de figuri-
nhas para jogos de bafao. Enfim,
¢ um mercado em transformacao,
razdo para que estejamos muito
atentos e abertos a este novo mo-
mento’, recomenda.

Produtos de sucesso no passado
estao voltando com forca. E o caso
dos vinis, facilmente encontrados
em antiquarios. “Muitos foram jo-
gados no lixo’, recorda Abba, ao
sinalizar que o publico jovem é res-
ponsavel por este movimento. Ou-
tra tendéncia é o crescimento dos
produtos coleciondveis, algo que
faz parte desde o inicio do Arma-
zém da Velharia. “Desde o comeco
do negécio, o estoque tem 5% de
itens para colecionadores’, indica.
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De pai
para filhos

Renato Franco € um dos mais
conhecidos e tradicionais nomes
do mercado de antiguidades, em
Caxias do Sul. O aposentado de
74 anos, com passagem rapida
pelo ramo da gastronomia, dedi-
cou praticamente toda a sua vida
aos itens antigos. Primeiro como
acumulador de bens, prética que
foi base para tornar-se, posterior-
mente, um negociante informal
de compra e venda. Tinha apreco
por placas, esculturas, pratarias
e moveis, dentre outras pecgas co-
lecionaveis. A época, seus filhos
Jonathan e Abba sequer tinham
nascido. Mas ambos foram atrai-
dos para a atividade.

Nascido em 1982, Jonathan
Franco pegou gosto, entre os
anos 1994 e 1995, por carros
antigos, também de interesse do
pai. Em paralelo ao negécio de
venda de pecas para atender um
mercado em expansdo, tornou-
-se colecionador de outros itens,
que o levaram, em 2002, a criar
um antiquario que leva seu nome,
administrado em parceria com a

esposa Tais Dall Agnol e o filho
Iricy, de 13 anos, que deu inicio
a terceira geragdo, dedicando-se
a colecionar bicicletas. “Comecei
com uma colecdo, que foi aumen-
tando e repetindo pecas, quando
decide vender. A paixdo virou um
negdcio’, recorda.

A pequena colecdo transfor-
mou-se em um grande negdcio
de antiguidades, que lota um pa-
vilhdo de 500 metros quadrados,

Jonathan Franco (C) com a esposa Tais Dall Agnol e o filho Iricy estao a frente de uma das marcas mais tradicionais

de construgdo também antiga, e
prestes a ganhar mais um espaco,
dedicado ao Museu do Radio e do
Reldgio. “Muito tempo atrds co-
mecei a colecionar radios antigos.
Tenho agora a meta de montar o
maior museu do radio e relégio do
Rio Grande do Sul. Ja temos mais
de 600 radios e 400 relégios’, fri-
sa. Ainda ndo ha local definido,
tampouco a data de inicio da ati-
vidade. “O mais importante, que é

ALICE CORREA/DIVULGAGAO/JC
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0 estoque, eu ja tenho”, celebra. O
antiquério abriga mais de 50 mil
itens de valor histdrico. “Sao pecas
que foram passando por vdrias
geracOes de imigrantes na Serra’,
assinala.

De acordo com Franco, o publi-
co comprador é bem variado, de
jovens a pessoas com mais idade,
em funcdo da grande diversidade
de itens. Dos conteidos disponi-
veis, em torno de 30% a 40% tém

Segundo filho da familia
Franco a seguir no mercado de
antiguidades, Abba tem negécio
préprio hd oito anos, mas atua no
segmento ha mais de 15. Depois
de um periodo inicial trabalhando
informalmente e, posteriormente,
em sociedade com o irméo Fran-
co, investiu no Armazém da Ve-
lharia, que hoje ocupa uma casa
centendria e tem média de 20 mil
itens a venda. “Comecei vendendo
em leildo pela internet um peque-
no lote de itens que pedi ao meu
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Armazém da Velharia aposta na grande procura por produtos que foram sucesso no passado

pai. Deu bom resultado e resolvi
seguir no ramo’, recorda o0 em-
presério de 33 anos.

Apés varios anos dedicando-
-se exclusivamente as vendas pela
internet, cedeu as pressdes dos
clientes e montou um espaco fisi-
co na residéncia de quatro como-
dos. “Néo demorou muito para que
praticamente toda a casa estivesse
tomada por produtos. Houve mo-
mentos em que sentia vergonha de
receber os clientes”, afirma.

A situacdo mudou com a aqui-
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A casa mais enferrujada de Caxias do Sul

sicdo do imdvel ao lado de sua
residéncia. “Sempre desejei esta
casa, que tem mais de 100 anos,
e chegou a ser um hospicio”, sa-
lienta. A construcao em alvenaria
e com madeira internamente é
original, e Abba Franco se limita
a fazer pequenos reparos e limpe-
zas. “Quero manter a esséncia do
imével, que é uma representacao
histérica da cidade’, assinala. A
pintura é original e plantas co-
brem o telhado. Nas redes sociais
é apresentada como #acasamai-

MATHEUS SAMUDIO /DIVULGAGAO/JC
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O mesmo pensamento se es-
tende aos produtos. Abba Franco
opta por ndo restaurar, limitan-
do-se a uma limpeza quando
necessdria. ‘Busco manter a es-
séncia e caracteristicas histéricas
da peca. E um papel importante
resgatar memérias. Muitos clien-
tes compram determinadas pecas
porque remetem aos tempos de
seus antepassados’, define.

A carteira é de aproximada-
mente 5 mil a 6 mil clientes assi-
duos, com maior concentracdo de
vendas pela internet. Os consumi-
dores estdo espalhados por todo
o Brasil e também em alguns pai-
ses. Parte desta carteira contem-
pla profissionais da decoracao,
que costumam adquirir lotes de
antiguidades para mesclar com o
imével de caracteristicas contem-
poraneas. Reconhece, no entanto,
que este mercado ja foi mais forte
no passado. Neste segmento sdo
comuns a realizacdo de garim-
pos para atender demandas de
clientes especificos. A venda por
leildes online segue como estra-
tégia de venda. J4 os presenciais
Sao raros.

origem no exterior, adquiridos de
colecionadores nacionais. “Tenho
uma colecdo de maquinas de es-
crever americanas’, frisa.

Tem sido comum também uti-
lizar pecas antigas em aparta-
mentos novos por uma decisdo
pessoal do cliente. O interessado
costuma ir até a loja, escolher as
pecas, filmé-las e informar o deco-
rador ou arquiteto do seu desejo.
Outro formato de venda €é na proé-
pria residéncia do cliente que quer
se desfazer das pecas. De acordo
com Franco, é feita uma selecao
de itens para o antiquério e o res-
tante é vendido no imével. “O pes-
soal tem gostado bastante dessa
forma, mas o nosso foco principal
continua sendo a venda no anti-
quério”, assinala.

Franco néo trabalha com pecas
em consignacao, que é comum em
outros locais. Segundo ele, é uma
prética que dificulta a negociacdo
no momento da venda, impedindo
a concessao de descontos. “A gen-
te ndo é dona da peca. Por isso,
temos de vender pelo preco ja fi-
xado, sob pena de termos de assu-
mir a diferenca caso o fornecedor
ndo aceite alteracbes’, explica. A
compra de produtos e administra-
¢ao do estoque sdo integralmente
mantidas com recursos préprios.

Colecdo
inigualavel

Dentre os milhares de itens,
uma colecdo € considerada
especial pelo empresdrio. Ao
longo de quase quatro anos,
ciclo encerrado em 2024, Abba
Franco garimpou produtos na
residéncia de um ex-funciona-
rio, j& falecido, da antiga Me-
talurgica Abramo Eberle, pre-
cursora da metalurgia na Serra
Gaticha. “Nao creio que haja, na
cidade, algo similar, é imensu-
rével o valor deste conteddo’,
assinala.

Dentre as centenas de varia-
dos itens, destacam-se lampa-
rinas, facas, pratarias, formas,
catalogos, caixas de documen-
tos e talheres gigantes da Dis-
ney, que marcaram presenca
no desfile da Festa Nacional
da Uva de 1978. Os itens fo-
ram usados para divulgacao
da nova linha infantil, que tra-
zia as figuras dos personagens
Mickey, Minie e do cachorro
Pluto. As pecas de 1,85m de al-
tura foram confeccionadas em
aluminio.

Continua na pagina 8
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Pandemia de Covid-19 modificou o modelo de negocio

ERIEL GIOTTI/DIVULGAGAO/JC

Roberto Hunoff, especial para 0 JC

economia@)jornaldocomercio.com.br

Advogada de formagéo e com
varios anos de atuacdo na area
juridica, Michele Censi sempre
foi uma apaixonada por antigui-
dades e frequentadora assidua de
antiquarios. H4 seis anos, surgiu
a oportunidade de se tornar mais
ativa no mercado com a decisao
dos fundadores da Art Rarus de
vender o negécio, criado em 2007
para suprir um nicho de mercado
que comegava a ganhar corpo em
Caxias do Sul. “Como j4 era cliente
da loja, gostava de arte e surgiu
a oportunidade, resolvi investir”,
ressalta.

Reconhece que é um mercado
dificil de atuar, principalmente
para quem nao tem experiéncia.
Frisa tratar-se de um comércio
bem diferente, que deve ser tra-
tado mais como galeria do que
como loja em razao do mix varia-
do de produtos, que retine escul-
turas, quadros, toalhas de mesa,
porcelana, pratarias e cristais,
dentre outros. “Temos aqui pecas
de 300 anos, produzidas no sécu-
lo 177, destaca.

Para Michele, o principal se-
gredo de um antiqudrio € a capa-
cidade de garimpar produtos di-
ferentes e exclusivos. Reconhece
que a Regido da Serra é pouco fér-
til neste sentido, pois os imigran-
tes que aqui chegaram vieram
com o0 minimo necessario para
iniciar a construcdo de uma nova
vida. “Na maioria, sdo méveis sim-
ples do ponto de vista artistico. J&

A Tk
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Michele sempre foi apaixonada por antiguidades e decidiu investir no mercado, adquirindo a Art Rarus

a memoria afetiva € outra coisa’,
assinala. Diz receber muitas ofer-
tas de produtos, mas poucas com
o padrdo exigido pelo antiqué-
rio. “Aqui é rarissimo encontrar,
quando acontece gera uma ale-
gria muito grande”, afirma.

Esta condi¢do faz com que o
antiquario invista na importagao
de itens, a maioria da Europa.
Para ter acesso a estes produtos,
desenvolveu uma rede de par-
cerias para a garimpagem em
diferentes paises. “Prezo por pe-
cas diferenciadas, de maior valor

agregado, que é a demanda do
nosso puiblico”, assinala. Reconhe-
ce, no entanto, que € um mercado
com consumidores distintos. “E
bacana esta diversidade, porque
algo mais simples também é um
resgate de memorias. Quem tra-
balha com antiguidades é guar-
dido de muitas histdrias”, reforca.

A aquisi¢do no exterior agrega
a preocupacdo com a logistica,
pois as cargas demoram para
chegar e podem sofrer avarias
adicionais, bem como desgastes
em funcédo de fendmenos climati-

0 PORAO/DIVULGAGAO/JC
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O Poriao, criado pouco antes da pandemia, oferece aos clientes mais de 2 mil pecas vintage

cos. Esta é mais uma razdo para
que todos os itens passem por
restauro, caso dos mdveis e lus-
tres, especialmente, além do poli-
mento das pratarias e das pecas
em bronze. ‘Procuramos deixar o
item impecavel. Nos lustres che-
gamos a trocar a fiacdo, pois al-
guns ainda vém com modelos em
tecido”, explica.

De forma geral, os antiquarios
trabalham com capital préprio,
com o reinvestimento em novas
pecas a partir das vendas realiza-
das. Além do preco do item, € pre-

ciso investir em frete qualificado,
tanto para vinda da pega do exte-
rior, quanto na entrega local. Por
fim, os custos de restauro e, em
muitos casos, o longo tempo até
a venda. “E preciso estudar e con-
duzir muito bem este processo,
amparado em uma boa estratégia
de marketing”, esclarece.

O antiqudrio Art Rarus tem na
decoracdo e arquitetura impor-
tante fildo de consumo. Michele
Censi explica que os profissionais
levam os clientes até o espaco
para escolhas conjuntas ou ja
trazem uma relacdo previamente
definida. Outra razdo para que
as pecas disponiveis passem por
restauro e higienizacdo, além da
exposicdo em um ambiente agra-
dével. “Os profissionais conse-
guem mesclar o contemporaneo
com as antiguidades e se interes-
sam muito porque estdo levando
itens exclusivos para os projetos.
Boa parte dos consumidores ain-
da valoriza ambientes diferencia-
dos, que pode ser oportunizado
com antiguidades”, ressalta.

Michele reconhece que a expe-
riéncia adquirida lhe deu condi-
¢des para direcionar a venda para
determinado cliente, com perfil
associado ao item. “O mercado de
antiguidades é de oportunidades.
Nao s6 a questao financeira, mas
encontrar as pegas certas e exclu-
sivas’, frisa. Os itens como maior
procura sdo comodas, que mes-
mo com a troca das tendéncias
do mobilidrio, segue como peca
coringa, espelhos, cristaleiras,
porcelanas e tagas de cristal.

Especialista em restauracdo

Um dos raros e com mais de
30 anos de experiéncia na res-
tauracdo de antiguidades, Edgar
Isoton, em parceria com a esposa
Carine Verza, administra o anti-
qudrio O Pordo, em Caxias do Sul,
criado pouco antes da pandemia
de Covid. Isoton recorda que in-
gressou na atividade no periodo
de ascendéncia do mercado de
madeira de demolicdo, produto
muito procurado por arquitetos.
“Entrei no mercado para apro-
veitar aquele momento, e sigo até
hoje”, destaca.

Com a experiéncia de trés déca-
das afirma que o mercado de an-
tiguidades esté consolidado e em
crescimento, pois parcela repre-
sentativa do cliente de hoje nao
se importa mais se a peca € ori-
ginal, réplica ou retr6. “O publico
€ muito diversificado, razdo para

que os antiquérios agreguem ou-
tros tipos de produtos e invistam
na oferta de itens que cairam em
desuso no passado, como os vinis,
que estdo retornando com muita
forca. Mas também tem demanda
para giletes e isqueiros, por exem-
plo’, assinala.

Isoton identifica o ingresso
significativo no mercado de pes-
soas com menor poder aquisitivo,
pois vdrios antiqudrios estao tra-
balhando com precos mais aces-
siveis, algo raro no passado. As
porcelanas constituem o produto
principal do antiqudrio, que tem
cerca de 2 mil pecas em estoque.
Dentre elas, de origem americana
e alem4, principalmente, algumas
com mais de 200 anos, como telé-
grafo. Na condi¢&o de restaurador
também atende demandas de co-
lecionadores.
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Feiras sao ferramenta de venda e
divulgacao dos empreendimentos

O momento de tristeza, de
perda da mae, em 2019, fez com
que Allan da Rosa colocasse em
pratica um desejo que cultivava
ha muito tempo e lhe despertava
curiosidade, que era o mercado de
antiguidades. Sem ter como guar-
dar as centenas de artigos antigos
que a mae mantinha na residéncia,
decidiu, juntamente com a esposa
Daniela, fazer um evento para co-
locar os itens a venda.

Criou o Garage Sale Caxias, em
linha com o conceito norte-ameri-
cano em que as familias colocam
produtos a venda na propria resi-

Allan da Rosa, com a filha e esposa Daniela, observa sazonalidade no mercado

déncia, ocupando garagens, quin-
tais ou varandas. Sem experiéncia
na area de eventos, nem de anti-
guidades, convidou amigos para a
primeira edicdo. ‘A iniciativa deu
certo, pois o pessoal agregou a li-
nha de antiguidades a minha pro-
posta, que era muito mais a de um
bazar. Percebeu-se que havia uma
demanda muito grande’, assinala.
O projeto sofreu revés com a
pandemia de Covid-19, que invia-
bilizou a realizacao de eventos. Foi
também o motivo para deixar a
sociedade em uma loja de antigui-
dades para dedicar-se a outras ati-

GARAGEM SALE/DIVULGAGAO/JC
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Valorizacdo do produto

Apés trabalhar por cinco anos
no Ministério da Aerondutica como
militar, Julio Luis Warpechowski
voltou a atenc¢@o para a antiga pai-
x80 herdada ao conviver com um
ente querido, marceneiro de mo-
bilidrio, a restauracéo de moveis e
objetos antigos. Em 1999, investiu
em seu proprio negdcio na cidade
de Nova Petroépolis.

O Antiquério Imperial, locali-
zado no interior do municipio em
drea de 150 metros quadrados,
tem foco de atuacdo no publico
que prioriza qualidade, estilo e
itens de maior valor agregado.
Mesmo com a experiéncia que ti-
nha, admite que o inicio foi dificil,
principalmente para lidar com as
novas situacées. “E preciso ter re-

siliéncia e trabalhar o propésito.
Muita gente quer tirar este propo-
sito, razdo para a valorizacdo do
produto’, ensina.

O antiqudrio conta com um
acervo de mais de mil itens, entre
moveis, objetos de decoracéo, lus-
tres, porcelanas, cristais, relégios,
esculturas, abajures e pratarias de
meados dos anos 1800. Warpe-
chowski afirma que sua preferén-
cia é por pecas com mais de 100
anos, mas tem a disposi¢ao itens a
partir de quatro décadas. Os itens
mais antigos tém origem europeia.
“Nosso interior sempre foi muito
pobre, o que dificulta encontrar
pecas antigas de maior qualidade.
Busco pecas em todo o Brasil”, sa-
lienta.

vidades profissionais. Retomou no
segundo semestre de 2021 e, des-
de entdo, realiza o evento a cada
dois meses, atendendo, em espe-
cial, microempreendedores de seg-
mentos diversos, como artesanato,
gastronomia e itens antigos. Ainda
promove encontro de colecionado-
res de miniaturas e de vinis.

A feira, com quase 30 edicdes,
costuma reunir entre 50 e 60 ex-
positores, que é a capacidade do
local onde é realizada. A politica
da organizacdo é ter uma linha
diversificada e exclusiva de pro-
dutos. Também considera a reacdo
do ptiblico consumidor, priorizan-
do itens de maior aceitacéo e giro.

A maioria dos clientes é femini-
no, formado por mulheres acima
dos 40 anos, que demonstram
muito interesse por porcelanas.
Também valorizam itens decora-
tivos que remetem as avos. Ja o
vinil e as miniaturas tém um perfil
mais masculino, na faixa dos 30
anos 50 anos. Rosa calcula em 3
mil pessoas o publico que passa
pelas edicdes atuais, que tém sido
realizadas, em alguns casos, de
sexta a domingo.

Nas ultimas edicoes, Allan da
Rosa tem observado uma procu-
ra crescente por discos de vinil e
de CD’s na feira. Na sua avaliacao,
ja existe um publico preocupado
com a excessiva dependéncia da
internet. “N&o € abandonar a inter-
net, mas ter outras possibilidades
para acessar musica, por exemplo.
Sente-se que muitas pessoas co-
mecam a sentir falta disso”, relata.

De acordo com Rosa, hd uma

As pecas a venda tém origem
principalmente em casos de fale-
cimentos das primeiras geracoes
das familias e do desinteresse
dos herdeiros em manter o patri-
monio. Outra situacdo comum € a
mudanca de grandes casas para
pequenos iméveis, normalmente
apartamentos. “Ha casos em que
os contetidos sdo simplesmente
descartados’, assinala. Inicialmen-
te trabalhou com parcerias para
garimpar as pecas. Com o conhe-
cimento do mercado, passou a
fazer por conta prépria. Também
€ responsdvel pelo restauro das
pecas, habilidade manual que de-
senvolveu no passado.

Continua na pagina 10
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sazonalidade no mercado, com
procura diversa de produtos. Em
alguns momentos, sdo canecos de
chopp; em outros, as porcelanas,
maquinas de escrever, relégios..
“Uma novela pode mostrar algo
que se torna referéncia e o ptblico
vem atras’, exemplifica.

Outro segmento importante
apontado por Allan da Rosa é o
de decoragdo para espacos em
residéncias ou hotéis, onde ha
uma demanda crescente por mo-
veis rusticos, como aparadores,
com acabamento de qualidade.
Organizadores de eventos tam-
bém estdo se tornando assiduos
frequentadores. O idealizador
ainda ressalta a importancia deste
mercado para influenciar a reutili-
zacao de produtos, evitando, inclu-
sive, o descarte muito comum de
itens que ainda podem ser aprovei-
tados. Para Allan da Rosa, o cliente
de antiguidades tem uma visdo
muito forte com sustentabilidade.

Uma das principais ferramen-
tas do antiqudrio Jonathan Franco
também € a realizacdo de feiras a
cada dois meses, nos fins de sema-

oy A
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Garagem Sale Caxias foi criado em linha com o conceito norte-americano

na, que recebem até 4 mil pessoas
por edicdo. “Recebemos clientes
que vém em grupos, inclusive de
estados distantes, como Mara-
nhao e Ceard. Ja temos uma clien-
tela fixa’, relata.

E feita uma selecéo de produtos,
identificados por uma bolinha ver-
melha, que sdo vendidos com 30%
de desconto. “De cada 10 pessoas
que visitam a feita, nove saem com
mercadoria’, calcula. Franco calcu-
la que as seis edi¢oes representam
em torno de 20% a 30% da receita
do antiquério no ano. “Cada feira
€ uma oportunidade de tocar as
pessoas com histérias e sentimen-
tos que atravessam o tempo. E um
momento especial, é a chance de
nos conectarmos com os clientes
e dar-lhes a oportunidade de ga-
rimpar e descobrir algo tnico’,
acrescenta Tais Dall Agnol. Para
2025, o objetivo é ampliar a diver-
sidade de pecas e criar experién-
cias ainda mais imersivas para 0s
visitantes. O Armazém da Velharia
também realiza uma feira a cada
dois meses e recebe em torno de 2
mil interessados.

IMPERIAL/DIVULGACAO/JC
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‘Warpechowski comanda o Antiquario Imperial no interior de Nova Petropolis
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Compra de mercadorias €
um desafio para o segmento

Roberto Hunoff, especial para o JC*

economia@)jornaldocomercio.com.br

Comprar bem é um dos pon-
tos centrais para o sucesso de
um antiquario. No passado, reco-
nhecem os empresarios, era mais
facil encontrar produtos a venda,
situacdo que foi se alterando e
passou a exigir muito mais empe-
nho para ter itens de qualidade,
de preco acessivel e diferentes.
Uma das causas € a internet, que
é positiva para a venda, mas que
dificulta a compra, pois quem
vai se desfazer a usa como bali-
zadora para definicdo de preco.
Outro aspecto é que muitas pes-
soas estdo optando por manter
seus bens em linha com a visdo
de sustentabilidade e de memoria
afetiva.

Jonathan Franco busca pecas
em todo o Pais. Ainda que ndo
sejam comuns, ocorrem acgoes
no interior dos municipios em
busca de produtos. Segundo ele,
a maioria das pessoas se desfaz
por questdes financeiras, perda
de familiares e falta de espacos.
“Em caso de perdas de familiares,
é comum a pessoa manter para si
as pecas de valor sentimental e
colocar o restante a venda’, afir-
ma. Citou que, no passado, itens

= EEm—————

Muitas pessoas
estdo optando

por manter seus
bens em linha

com a visao de
sustentabilidade e
de memoria afetiva

eram garimpados até mesmo em
locais de reciclagem ou encontra-
dos nas calcadas, situacdo menos
comum atualmente. “Dificilmente
vemos esta situacao, pois as pes-
soas estdo valorizando as pecas
antigas”, assinala.

Abba tem nas indicacbes de
terceiros a sua principal ferra-
menta para compra de antigui-
dades. E comum receber propos-
tas para assumir lotes inteiros
em residéncias. “Hoje garimpo
pouco, trabalho mais com indi-
cacdes. Nestes casos, adotamos
o garimpo raiz, de revirar a casa
em busca de produtos”, assinala.
Também trabalha com fornece-
dores, que garimpam contetidos
em diferentes pontos do Brasil,
e oferecem aos antiquarios. Ain-
da participa de leildes realizados
pela internet e recebe ofertas de
catadores, que eventualmente en-
contram raridades no lixo.

A fixacdo do preco de uma
antiguidade para venda é outra
questdo delicada do negdcio. Se-
gundo Allan da Rosa, a depre-
ciacdo do item ao longo de anos
dificulta uma avaliacdo precisa.
Cita a internet como ferramenta
importante, pois pode oferecer
um balizamento do que o mercado
estd pagando. Porém, registra que
€ preciso cuidado, pois hd muitas
discrepancias. “O mais importante
é ter experiéncia propria e referén-
cia de terceiros’, assinala.

Mesmo que facilite encontrar
produtos, Edgar Isoton aponta a
internet como uma dificuldade
para a compra pelos antiqudrios.
‘O vendedor vé um preco mais
elevado do que o ofertado e su-
pervaloriza o seu produto. Mas
desconhece que antes da venda
ao mercado, o processo é demo-
rado, envolvendo diversas e lon-
gas etapas’, comenta. Por conta
desta situacdo, menos pessoas
estdo se desfazendo das pecas
em busca de maior valorizacéo.
Ele tem fornecedores que atuam
em varias cidades na identifica-
cdo de oportunidades de com-
pras. As ofertas mais comuns sdo
para casas com lotes fechados,
decorréncia principalmente de
falecimentos e mudancas.

MATHEUS SAMUDIO /DIVULGAGAO/JC

Estado tem poucas escolas para capacitar pessoas no restauro de pecas

Mao de obra especializada é
outra preocupagao para o seg-
mento, seja no restauro de pe-
cas, seja no atendimento ao pu-
blico. Jonathan Franco destaca
que costuma contratar pessoal
para auxiliar nas feiras, mas
tem encontrado dificuldades.
“Quem trabalha conosco en-
tende de antiguidades e é trei-
nada para atender os clientes.
Mas €é algo que preocupa em
funcdo da demanda crescente
do mercado’, reconhece.

Quanto a restauro de pecas,
Franco argumenta que a maior
parte é feita pela familia, em-
bora o propdsito seja manter
o estado original da peca, com
o minimo de intervencdes. “O
cliente gosta desta forma. J4
teve casos que um determina-

—_——

Discos de vinil estao entre os produtos cuja procura aumentou nos ultimos anos

do produto restaurado ficou
anos a venda, enquanto um
original, com defeitos, teve
saida quase que instantanea’,
explica.

Ainda que tenha formado
um grupo de restauradores
para atender suas necessida-
des, Michele Censi reconhece
que é uma condi¢do preocu-
pante e, principalmente, para
o futuro. “De forma geral, sdo
pessoas em idade avancada,
que estdo largando o oficio,
ou falecem, sem que haja re-
posicdo”, avalia. Motivo para
que muitos restauros ocorram
em outras cidades, como Porto
Alegre, ou até mesmo no exte-
rior. Caso de uma peca de re-
légio em producdo na Franca.
“E um mercado que também

GARAGEM SALE/DIVULGACAO/JC
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Empresas carecem de mdo de obra especializada

cobra muita paciéncia’, ensina.

De acordo com Michele,
sdo poucas as escolas para
capacitar pessoas para O res-
tauro de pecas. Porto Alegre
tem algumas ofertas, enquan-
to em Caxias as alternativas
limitam-se a cursos mantidos
pela congregacéo dos freis ca-
puchinhos. Situac&o totalmente
oposta da Europa, onde sé na
Franca funcionam 30 faculda-
des. “L4 existe uma demanda
pela preservacado do patriménio
histérico. O Brasil ainda é um
pais jovem e sem a consciéncia
que deveria ter sobre a histéria.
Isto vem numa crescente, mas
a valorizacdo ainda é minima.
Se nédo tenho quem restaure,
também n&o consigo preservar
uma memoria’, avalia.

* Roberto Hunoff é jornalista e correspondente do Jornal do Comércio em Caxias do Sul (RS)
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Quati volta as origens e foca em sabores afetivos

MINUTO VAREJO

Patricia Comunello
patriciacomunello@jornaldocomercio.com.br

Sorvete de abdbora, de laran-
ja, de bolo de cenoura. Quem néo
fica com vontade de provar todos
e ainda, “de brinde”, sentir aquele
gostinho do passado das receitas
da vé, da mée e da tia? Em Porto
Alegre, tem uma gelateria que
entrega essa experiéncia que ga-
nhou forca, apés uma “parada’ es-
tratégica definida pelos donos. O
“tempo” foi suficiente para a Quati
Gelateria também fazer um reen-
contro com a proposta original
do negdcio. “Néo tirava férias ha
nove anos. Aproveitei para reduzir
0 mix e concentrar a produ¢io em
sorvetes’, conta o proprietario, o
publicitdrio Fernando Campello,
que é de Santa Maria, no interior
do Estado, outro nativo da cidade
mais central do Rio Grande do Sul
que veio empreender na Capital. O
Minuto Varejo ja mostrou que um
santa-mariense abriu o Empdrio
Boca do Monte no ex-ponto do bar
Caverna do Ratéo, na avenida Pro-
tasio Alves, no bairro Petrépolis.

A loja de gelatos na rua Garibal-
di, 1.333, no bairro Bom Fim, ficou
fechada entre junho e comeco
de dezembro do ano passado. Na
revisdo de cardédpio, os baguetes
sairam de cena. Por isso, a Quati
Gelato & Baguete agora é Quati
Gelateria Artesanal. “Abrimos méo

»

Campello mostra sabor de manga com frutas do bosque, uma das combinagdes exclusivas da casa no Bom Fim

do item que mais vendia, que nos
caracterizou e que foi um acidente
de percurso’, recorda o empreen-
dedor. Campello lembra que a
ideia dos lanches entrou no negé-
cio porque a entrega das maqui-
nas para fazer os sorvetes atrasou
quatro meses, e a casa teve de bus-
car uma alternativa para sustentar
a operacao. Na época, em 2017, a
Quati ficava no bairro Moinhos
de Vento: “Era na rua Marqués do
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Herval. As baguetes se transfor-
maram no negdcio principal”.

Em 2019, a casa se mudou da
Marqués para a Garibaldi, ocu-
pando um sobrado charmoso, com
fachada na cor azul. A sorveteria,
com aporta para rua e que apos-
ta na relagdo com a vizinhanga,
voltou dando mais félego a diver-
sidade de sabores. O que também
reforcou a flexibilidade e inventivi-
dade dos empreendedores. “A gen-

Banco tem cafeteria, coworking e internet de graca,

J& pensou em entrar em uma
agéncia bancéria e pedir um ca-
puccino ou um café gelado, aco-
modar-se em mesas e sofds con-
fortaveis para trabalhar e usar
internet de graca? A coluna conhe-
ceu em Manhattan, em Nova York,
pertinho do Central Park e Colum-
bus Circle, a agéncia que em nada
lembra banco. “Parte café, parte
banco, totalmente seu” (em inglés,
Part cafe, part bank, all yours) estd
adesivado na fachada do Capital
One, que abriu no ponto no fim
de 2024. Para clientes, tem outro
atrativo. O café tem desconto de
50% e é de qualidade, em parceria
com a Verve Coffee, criada na Cali-
férnia, nos anos 2000.

O Capital One tem mais trés
unidades como a da rua 60 no
ponto onde tinha uma Starbucks.

Os atendentes recebem o publi-
co na porta, indicando que pode
aproveitar o local. Ndo oferecem
produtos. Um deles explicou ao
Minuto Varejo que a ideia nao é
vender produtos, abrir conta ou
convencer sobre investimentos.
Caso alguém pergunte ou queira
mais informacdes de produtos
bancarios, ele sugere.

Além de cafeteria e mobiliario,
ha cabines para reunides e con-
versas reservadas mais ao fundo.
A estudante de Engenharia de
Software Christie Valentin reser-
vou uma sala. “Nunca tinha ima-
ginado isso em um banco. A sala
¢ ¢tima, silenciosa confortavel’,
descreveu Christie. “O espago €
muito legal”, aprovou a jovem, que
mora no Queens, um dos distri-
tos nova-iorquinos, fora da ilha. A
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te tem todos os dias sabores novos.
Somos uma gelateria artesanal, e 0
gelato é um produto com possibili-
dade de produgao infinita. Da para
fazer de praticamente tudo’, avisa
Campello. “A gente s6 nao tem sa-
bor salgado”, comenta, sobre a op-
¢ao pelo repertdrio doce.

Na lista, tem frutas exdticas e
chocolates diferentes, cita ele. "A
gente s6 depende das nossas pa-
nelas e fornecedores’, explica. No
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retorno, ganhou forca a insercéo
de receitas familiares. “Do tipo afe-
tivas’, traduz Campello. “Entre os
gelatos que mais vendemos estdo
o0s de doce de abébora e de laranja,
que é uma receita da minha mae’,
conta o dono. “Reproduzimos o
que faz parte das lembrancas das
pessoas. Temos o gelato de bolo de
cenoura’, acrescenta ele. Imagina
como deve ser! Tem sabor de doce
de péssego, comprado de fornece-
dor de Pelotas, terra da fruta, ou
de doce de leite, matéria-prima ob-
tida de uma pequena cooperativa.
Os clientes também s&o fontes das
criagdes artesanais. Campello co-
menta que frequentadores dao su-
gestdes, como o de ambrosia (doce
a base de ovo) mais queimada.

No retorno a cena do negécio-
com natureza artesanal, o em-
preendedor comenta que o desafio
€ competir com marcas com mais
estrutura e rede, que vém abrindo
unidades na Capital. “As gelaterias
artesanais sdo praticamente invi-
siveis nos catdlogos, mas elas tém
um produto gastrondmico e turfs-
tico. No mundo todo, isso gera mo-
vimentac&o de turistas, que viajam
para provar sabores e para conhe-
cer as melhores gelaterias”, valori-
za. “Essa cultura comeca a chegar
ao Brasil”, anima-se o proprietdrio,
que promete surpreender os visi-
tantes A Quati abre de segunda a
domingo, das 13h30min as 21h.

mas em Nova York

PATRICIA COMUNELLO/ESPECIAL/JC

Operagdo em parceria com a marca Verve atrai publico para o ambiente

estudante contou que migrou do
Bank of America ao Capital One
justamente pela possibilidade de
utilizar o ambiente e ter descon-
tos. Em Nova York, sdo quatro pon-

tos. Um quinto abrird e no Queens.
O Capital One estreou o formato
em 2016. Depois concorrentes se-
guiram a ideia, disse o atendente.
“Copiaram o que é bom”".

PATRICIA COMUNELLO/ESPECIAL/JC

=

Christie migrou para o Capital
One para aproveitar o espago
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