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COVID-19:
O setor funerário diante 

de uma pandemia.
 Ufa, que começo de ano agitado. Para quem achava que o Brasil 
só ia começar a funcionar depois do carnaval, estava enganado. 
Infelizmente nosso país só vai voltar a andar depois que a crise provocada 
pelo mais novo vírus de ação global, o coronavírus, for contornada. Desde 
a Gripe Espanhola, há pouco mais de 100 anos, não se via um contágio de 
tamanha proporção, mobilizando pra�camente todo o mundo.

 O problema tornou-se tão grave que foi além das questões de 
saúde. Houve também polêmica, poli�cagem, desinformação e fake-
news, além dos transtornos realmente sérios, como óbitos, desemprego 
e risco de recessão.

 E claro que sobrou também para o setor funerário. Diversos 
eventos programados para o primeiro semestre foram adiados. Entre os 
profissionais que trabalham na linha de frente do atendimento funeral, 
muita preocupação com questões de saúde e segurança.

 Mas a verdade é que, por mais di�cil que tudo isto possa ser, 
precisamos seguir em frente. Toda a cadeia produ�va envolvida no 
atendimento funerário precisa encontrar caminhos e soluções para 
manter-se a�va. Só assim  vamos cumprir nosso papel diante da 
pandemia, e principalmentem, manter o atendimento às famílias 
enlutadas dentro do padrão de qualidade e respeito que elas merecem.

 É di�cil prever como esta situação estará no momento que você 
es�ver lendo a revista, pois os números mudam a cada momento. Mas o 
que desejamos é que tudo isto passe rapidamente, deixando o mínimo 
possível de sequelas. 

Boa Leitura

Adriana Bruschetta
2ª Secretária

José B. Bruschetta
Diretor Honorário



COVID-19: O dia em
que a Terra parou

| Funerária em FOCO06 

 Em meados de dezembro de 2019, quando 
surgiram as primeiras no�cias sobre um novo vírus 
que surgiu em um mercado popular da China, nin-
guém imaginava a dimensão que a contaminação 
poderia chegar. Em poucos meses, diversos países já 
apresentavam casos e, infelizmente, o número de 
mortes começou a preocupar as autoridades, princi-
palmente na Itália e Espanha. Por fim, a palavra 
“pandemia” tomou conta dos no�ciários e um 
impacto na vida das pessoas, sem precedentes, 
começou a acontecer.

 Comparada a cenas de um filme de ficção 
cien�fica, a ideia de uma doença incontrolável e 
altamente contagiosa mexeu com a imaginação de 
todo mundo. A medida que autoridades, em todo o 
mundo, começaram a recomendar o isolamento 
social, pipocaram piadas e memes pela internet. 
Filmes relacionados ao tema figuraram por dias entre 
os mais assis�dos na Ne�lix, e a lembrança da clássica 
música “O dia em que a Terra parou”, do eterno 
roqueiro brasileiro Raul Seixas, foi inevitável. Mas tudo 
isso era apenas o começo de um pesadelo, tanto para 
a saúde como para a economia, que ainda iria demo-
rar para acordarmos.

 No começo de março, já com o mundo assom-
brado por um futuro incerto, o novo coronavírus, que 
passou a ser chamado de COVID-19 (Corona VIrus 
Disease, ou Doença do Coronavírus) chegou de vez ao 
Brasil, trazendo consequencias a todas as áreas, e o 
setor funerário não poderia ficar de fora.

Impactos no setor funerário
 Em um primeiro momento, a pandemia 
chegou alterando o calendário do setor. Diversos 
eventos que estavam programados para o primeiro 
semestre, como Feira Funerária em Natal/RN, Música do cantor Raul Seixas se torna realidade?

PANDEMIA
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Congresso Rigon no Rio Grande do Sul e 1º Encontro 
de Mulheres do Setor Funerário no Ceará, foram 
alterados, e fica di�cil saber neste momento os 
transtornos que os adiamentos vão acarretar. 

 E ao contrário do que a população em geral 
pode pensar, a saúde financeira das empresas 
funerárias também corre riscos. Além de toda a 
sobrecarga de preocupação com a saúde e segurança 
dos funcionários, em especial os agentes funerários e 
as equipes que atuam nos laboratórios de tanatopra-
xia, a pandemia mexeu em todo o processo funerário, 
alterando velórios, limitando número de pessoas nos 
eventos fúnebres, impondo novas regras para sepulta-
mento e, em alguns casos, restringindo o acesso a 
cemitérios.

 Evidente que tais medidas são necessárias e 
garantem melhores condições de trabalho, como 
também menor risco de contaminação, tanto para os 
profissionais envolvidos como para as famílias 
enlutadas. Mas há de se lembrar que os velórios, hoje, 
representam para muitas empresas funerárias uma 
oportunidade de ampliar seu faturamento, além de 
milhares de empregos diretos e indiretos que são 
gerados.

 Talvez não existam números, nem análises 
concretas, mas é provável que a pandemia passe sem 
sabermos exatamente como foi o impacto no setor 
funerário. Fato é que, nichos específicos dentro do 
setor, devem sofrer, como a área de transporte, 

floriculturas, homenagens, conservação de túmulos, 
entre outros.

 Outro segmento dentro do setor funerário 
que está tendo que se reinventar é a venda de planos 
funerários. Tradicionalmente realizada no bom e velho 
sistema porta a porta, com o isolamento social propos-
to pela Organização Mundial da Saúde, a técnica de 
venda ficou pra�camente inviabilizada.

 Mesmo as empresas que u�lizam o sistema de 
telemarke�ng estão enfrentando dificuldades, pois 
em algum momento da venda, há a necessidade de 
um atendimento presencial, como por exemplo para a 
assinatura do contrato. Mas, felizmente, a internet 
oferece várias soluções e ao poucos os planos funerári-
os vão se organizando e encontrando novas soluções 
de vendas.

Feira funerária em Natal/RN: ficou para o segundo semestre.



uma Medida Provisória e decreto que teve como 
obje�vo de garan�r a aquisição de bens, serviços e 
insumos des�nados ao enfrentamento da emergência 
de saúde pública que o avanço dos casos de Covid-19 
impõe ao país. A medida regulamenta os serviços 
essenciais que não devem ser interrompidos durante 
o período de combate ao novo coronavírus.

 De acordo com o texto, a ação presidencial 
tem o obje�vo de dar segurança aos serviços públicos 
e a�vidades essenciais consideradas indispensáveis ao 
atendimento da população durante a pandemia, o que 
inclui, como já era previsto, o serviço funerário. Todos 
já sabem, mas vale lembrar que, independente do 
avanço e consequências da pandemia, óbitos ocorrem 
todos os dias no país, e não há como esperar ou 
prorrogar os atendimentos. Segundo dados do IBGE 
(2018), algo em torno de 3700 óbitos por dia.

 Acreditamos que esta medida inclui toda a 
cadeia produ�va que envolve o atendimento funerá-
rio, como transporte, insumos, ar�gos funerários em 
geral, urnas funerárias, paramentos, químicos, entre 
outros. As funerárias precisam con�nuar recebendo 
os materiais necessários para a prestação dos serviços.

 Neste momento, em que finalizamos esta 
edição da Revista Funerária em Foco, é di�cil dizer 
quanto tempo a pandemia irá durar e que outras 
consequências irão surgir para todas as áreas. Mas 
uma coisa é certa, teremos que nos adaptar, encontrar 
caminhos alterna�vos ao que considerávamos normal 
e adotar novos hábitos. Uso geral de máscaras, limite 
de pessoas nos comércios, maior disponibilidade de 
ítens de higiene pessoal nos espaços públicos, entre 
outras medidas, deverão ser cada vez mais implemen-
tadas, para que a economia volte a girar e os empregos 
sejam preservados.

 De momento, o que nos resta é acreditar que 
logo vamos vencer juntos este grande desafio 
mundial, e que em breve dias melhores virão. E mais 
ainda, que as palavras do saudoso Raul Seixas, “o 
empregado não saiu pro seu trabalho, pois sabia que o 
patrão também não tava lá...”, voltem a ser apenas 
uma música, fruto do sonho de um sonhador.

O drama da impossibilidade de velórios
 Os primeiros impactos da pandemia ainda 
estavam chegando ao país quando um drama come-
çou a ganhar o no�ciário internacional: a impossibili-
dade da realização de velórios. Os europeus confina-
dos foram os primeiros a experimentar esta triste 
situação, não podendo prestar uma úl�ma homena-
gem ao falecido.

 Os velórios no Brasil, felizmente, ainda não 
foram proibidos, mas várias regras passaram a vigorar, 
não de forma unificada, mas seguindo recomenda-
ções específicas de cada município. De forma geral, os 
velórios devem ser curtos, com número limitado de 
pessoas, e com total atenção às normas de segurança, 
como uso de máscaras, álcool gel, evitando ao máximo 
o contato �sico entre as pessoas.

 “Para um familiar ou amigo, não poder 
acompanhar o falecido até o final pode representar 
um choque duradouro”, confirma a psicóloga Marie-
Frédérique Bacqué, professora de psicopatologia da 
Universidade de Estrasburgo e autora de livros de 
referência sobre o luto. “A única solução é fazer uma 
subs�tuição em pensamento. Acender uma vela é o 
símbolo mais simples e suges�vo”, finalizou Marie.

 Ainda em relação aos velórios no Brasil, a 
Associação Brasileira de Empresas e Diretores do Setor 
Funerário (ABREDIF) fez recomendações para que 
sejam breves, evitando aglomerações de pessoas. 
Segundo uma nota publicada no site Funerarianet, a 
en�dade recomenda que, caso sua cidade não adote 
medidas oficiais, basta observar as orientações já 
amplamente divulgadas pela mídia e pelos órgãos de 
saúde.

 Quanto ao comportamento adequado no 
perído da pandemia, como higienizar as mãos com 
álcool em gel e evitar aglomerações, estas recomenda-
ções podem e devem ser reforçadas pelas empresas 
funerárias durante o atendimento, em especial para a 
realização do velório.

Serviço funerário não pode parar
 Ainda no início da pandemia no Brasil, em 
meados de março, o presidente Jair Bolsonaro assinou 
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Pandemia impacta setor funerário em todo o mundo.

Presidente Jair Bolsonaro assina decreto que classifica
o serviço funerário como essencial.





 Lá se vão 18 anos de trabalho no segmento 
funerário e 25 países percorridos para pesquisar sobre 
inovação no setor, num percurso marcado por propostas 
visionárias. Co-criadora do projeto “Vamos Falar sobre o 
Luto?”, atual presidente do Sincep (Sindicato dos 
Cemitérios e Crematórios Par�culares do Brasil) e Acembra 
(Associação Cemitérios e Crematórios do Brasil), e  ex-CEO 
do grupo Primaveras, Gisela Adissi está lançando sua 
própria consultoria, a FLOW, que chega ao mercado com 
uma metodologia capaz de mudar o papel das empresas no 
setor funerário. Nesta entrevista exclusiva, ela descreve 
como é esse futuro que se anuncia transformador.

O ano de 2020 marca o início de uma nova década. Na sua 
opinião, que grandes mudanças afetaram o nosso setor 
nos dez primeiros anos do século? E o que vem pela 
frente?

 Durante décadas vivemos no setor funeral uma 
situação confortável, porque não havia alterna�vas 
possíveis ao sepultamento. De�nhamos o monopólio da 
solução simplesmente porque ela era uma só. Quando a 
cremação passou a conquistar clientes e ganhou o status de 

concorrência muitos empresários do setor ampliaram seus 
negócios inves�ndo em cremação.

 Nos úl�mos anos vimos surgir técnicas inovadoras 
que têm potencial para revolucionar o nosso mercado, 
possibilitando que novos players, inclusive gente de fora do 
setor funerário, venham jogar esse jogo. A compostagem 
de corpos já é uma realidade nos Estados Unidos, assim 
como a cremação por água, que u�liza uma solução 
altamente alcalina no lugar do fogo e é mais ecológica que a 
cremação original.

 Na próxima década, essas inovações vão ganhar 
escala e se mul�plicar, simplesmente porque existe uma 
demanda enorme do consumidor por mais cuidado com o 
meio ambiente. Falando do nosso setor, existe também 
uma demanda por mais sen�do, mais significado para a 
despedida. O documento “Visão Brasil 2050”, feito pelo 
Conselho Empresarial Brasileiro para o Desenvolvimento 
Sustentável (CEBDS), mostra que o consumidor do futuro 
será altamente engajado na questão ecológica e no 
chamado “PIB da felicidade”, que mede não apenas as 
riquezas, mas como essas riquezas se revertem em 
qualidade de vida e bem estar para a população.

 Esse amadurecimento do consumidor já nos afeta. 
Estamos convocados pela sociedade a cuidar de toda a 
nossa cadeia de fornecedores, exigindo que respeitem a 
biodiversidade das florestas, e a inovar na busca de 
soluções mais sustentáveis também do ponto de vista 
social.

Você está cumprindo o terceiro ano de seu mandato como 
presidente do Sincep e da Acembra. Como avalia essa 
experiência? 

 Eu tenho um propósito de vida, que orienta todas 
as minhas escolhas. Sonho com o fim do tabu em torno do 
luto, em reinventar a relação da sociedade com a morte, em 
construir diálogos sobre o morrer entre as pessoas, os 
profissionais da medicina e o segmento funerário. Se esse 
sonho me serve de bússola, é natural que ele dê o tom da 
minha gestão como presidente do Sincep e da Acembra. 
Ocupar essa posição de liderança tem me dado oportuni-
dades de falar sobre a necessidade urgente de criar um 
novo papel para o setor. 

Qual seria esse novo papel?

 Precisamos de uma nova narra�va, de um novo 
discurso que oriente nosso diálogo com a sociedade. Qual é 
o nosso negócio? Cuidar dos restos mortais? Podemos 
contribuir muito mais. Nossos serviços hoje são percebidos 
como um fim em si mesmo, mas eles têm potencial para 
serem começo: começo de um processo de luto saudável, 
que temos condições de acompanhar. É urgente encontrar 
esse novo papel. Não é de hoje que somos percebidos 
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Gisela Adissi lança teoria
inovadora para o setor funerário

ENTREVISTA

Gisela Adissi percorreu o mundo para compreender melhor 
os velórios: “Existe uma demanda por mais sen�do, mais 

sigficado para o momento da despedida.”

“O futuro será o que fizermos dele. Precisamos pensar 
além da humanização” Gisela Adissi



como oportunistas e isso se torna mais nega�vo ainda num 
mundo em que a transformação passou a ser algo constan-
te, numa velocidade frené�ca, e novos concorrentes 
podem surgir dos lugares mais inesperados.

 Inovar é um desafio enorme num tempo em que 
existe uma quan�dade monumental de informações sendo 
compar�lhada. Minha teoria procura trabalhar a sensibili-
zação para esse cenário e a necessidade urgente de 
construção do novo. O futuro será o que fizermos dele!

Faz um ano que você deixou a presidência do grupo 
Primaveras. Como encara esse afastamento? 

 Meus passos são guiados pelo sonho de proporcio-
nar experiências de luto mais saudáveis. Num determinado 
ponto do caminho a minha visão de mundo – e, consequen-
temente, de negócio – mirava horizontes dis�ntos da 
minha família. Me distanciar foi importante, porque me 
deu tempo e tranquilidade para estabelecer conexões 
entre as inúmeras experiências que vivi em 18 anos de 
atuação no setor funerário: os aprendizados trazidos pelas 
inovações que implementei, tudo o que venho estudando e 
pesquisando, sem falar na experiência como a�vista no 
projeto “Vamos Falar sobre o Luto?” (plataforma digital que 
promove a troca de experiências entre pessoas que 
passaram por uma experiência de perda) e as muitas 
viagens que fiz, percorrendo o planeta em busca do novo.

 Essas experiências me ajudaram a mapear e a 
compreender a demanda que a sociedade vem apresen-
tando em relação as perdas e o luto. Eu passei um ano 
desenvolvendo a teoria “7 princípios do funeral”, por trás 
da qual há uma proposta inovadora: a de que os rituais 
sejam o núcleo central do trabalho do setor funerário.

Qual é o obje�vo dessa metodologia?

 Dito da maneira mais simples, ela consegue 
garan�r que o nosso setor cumpra um novo papel no 
momento da perda e no que vem a seguir, dando o ponto 
de par�da para lutos saudáveis. Hoje o cliente enlutado não 
nos percebe como provedores de serviços que permitam o 
cuidar da perda e do luto e a minha proposta é justamente 
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Homenagem feita no cemitério de Tzintzuntzan, Michoacán, México,
no Dia de Los Muertos, 2019, em viagem realizada por Gisela Adissi.



| Funerária em FOCO12

dar capacitação para que possamos ocupar esse espaço. A 
Zappos, umas das mais inovadoras empresas do mundo, 
tem como definição de felicidade a percepção de controle 
das coisas, de progresso, de conexão com as pessoas e o 
sen�mento de que existe propósito, sen�do, na vida.

 Quando me deparei com essa definição me dei 
conta de que essa mesma lista enumera aquilo que 
perdemos quando morre um ser querido. Como o setor 
funeral pode devolver esse estado de controle, conexão, 
progresso e propósito? Os hospitais cuidam da doença, 
quem cuida da perda e do luto? Esse lugar deve ser nosso. 
Se não agirmos logo, outros setores poderão fazer frente à 
essa demanda, porque essa bola está quicando e convidan-
do quem quiser a jogar esse jogo.

Em que medida, hoje, os brasileiros percebem os serviços 
funerários como “de cuidado com a perda e o luto”?

 Nossos clientes não têm essa percepção. A 
pesquisa Cartografia da Morte,  realizada pelo 
Sincep/Acembra em 2018, mostrou que os brasileiros saem 
dos velórios mais tristes e mais desorientados do que 
quando entraram. As pessoas não sabem como se compor-
tar nesses eventos, sofrem por não encontrar o que dizer, 
ficam torcendo para que acabe logo. Cemitérios, crematóri-
os, velórios e casas funerárias são lugares onde chorar é 
permi�do, mas chorar ou lidar com o choro alheio é, para 
muita gente, constrangedor.

 A verdade é que as pessoas precisam de ajuda para 
conseguir expressar ou compreender a confusão de 
sen�mentos na hora da perda de um ente querido. 
Enquanto lugares seguros para que esse processo aconte-
ça, nossos espaços têm potencial para oferecer muito mais 
do que hoje oferecem. E desde a prevenção! Meu sonho é 
ouvir frases como “foi o melhor velório da minha vida!”. 
Velórios nunca serão cerimônias felizes, mas podem ser 
posi�vamente transformadoras.

Em que essa teoria se diferencia dos processos de atendi-
mento humanizado que o mercado já pra�ca?

 A verdade é que “atendimento humanizado” se 
tornou moda em vários setores e se popularizou principal-
mente como argumento de marke�ng. Esse é um conceito 
que virou commodi�e e se esvaziou. O que quero dizer é 
que de tanto aparecer por aí – e muitas vezes sem entregar 
o que promete! – ele acabou perdendo sen�do. O que 
estou propondo vai além da humanização.

 Se trata de implementar processos que garantam 
que todas as pessoas da empresa estejam realmente 
sensibilizadas – e, principalmente, capacitadas! – na 
aplicação, em toda e qualquer a�vidade, dos 7 princípios 
que conduzem a um luto saudável. O resultado será, com 
certeza, um atendimento mais humanizado, mas acho que 
esse não é o melhor argumento para a venda dessa ideia.

 Prefiro ressaltar o potencial transformador que 
essa teoria traz, porque a palavra humanizada se esvaziou e 
as pessoas, como vimos, desejam transformação para o 
momento da perda. 

Quais são os resultados da metodologia dos 7 princípios 
para o negócio?

 Ao trazer elaboração para o enlutado, o processo 
dos 7 princípios garante a fidelização do cliente e abre 
novas oportunidades de relacionamento. Rea�vando o rito 
do funeral em toda a sua potência, faremos dos cemitérios, 
crematórios, velórios e casas funerárias lugares vivos e 
amigáveis. Os resultados serão fidelização, aumento de 

visitação em nossos espaços, aumento de vendas preven�-
vas - por que a metodologia tem uma enorme aplicação 
para Plano Funeral - e toda uma gama de negócios inovado-
res que estão esperando para serem criados.

 Aproveito essa pergunta para contar que es�ve no 
México no ano passado para estudar o Dia de Los Muertos e 
fiquei impressionada em ver como os mexicanos ficam à 
vontade nos cemitérios. Mesmo debaixo de chuva e lama, 
muitas pessoas dormiram perto da sepultura de seus entes 
queridos e isso é uma prova da força do significado que essa 
data tem para elas. Numa cultura como a do México, 
qualquer inovação é recebida com mais abertura, pois o 
engajamento com o cemitério (ou o plano funerário ou 
qualquer outro negócio do setor) já existe.

Que outros aprendizados de viagens você poderia 
destacar?

 Na minha viagem ao Japão conheci velórios que 
reproduzem o ambiente da casa do falecido. E o mesmo vi 
na Espanha. Isso demonstra a necessidade das pessoas de 
viver esse momento da despedida com in�midade, 
cercadas de objetos e imagens que possam trazer conforto 
e garan�r a sensação de pertencimento e con�nuidade. No 
caso do Japão, como os espaços residenciais são pequenos, 
os japoneses encontraram essa alterna�va de tentar 
reproduzir o ambiente domés�co na sala de velório.

 Também es�ve na China no ano passado para 
conhecer um complexo composto por casa de idosos, 
hospitais e cemitérios. Se trata de um empreendimento 
montado por uma seguradora gigantesca que incorporou 
diferentes negócios ligados à cadeia do envelhecimento, de 
forma a garan�r conforto, segurança e acolhimento a seus 
clientes em diferentes etapas do fim da vida até chegar à 
morte. Mesmo esse empreendimento que é tão inovador 
ainda não conseguiu acertar a mão nos serviços de cuidado 
emocional, que é onde a teoria dos 7 princípios do funeral 
atua.

 Viajei muito e tudo o que encontrei por aí me deu a 
certeza de que a revolução nos rituais de perda e luto 
ganhará o mundo a par�r do Brasil, porque temos 
melhores condições para isso. Somos uma sociedade 
espontânea, livre, comunica�va. E estamos pedindo essa 
mudança!

Tanatório de Tomiño, Galícia, Espanha.
Sala de velórios reproduzindo ambiente residencial. 
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apesar de alguns problemas com os planos 
de saúde, inclusive algumas denúncias de 
que os planos funerários estavam 
operando como plano de saúde, o tempo 
passou, os empresários do setor funerário 
encontraram os caminhos legais para 
oferecer este bene�cio e hoje já não dá 
mais pra pensar no plano funeral apenas 
como um atendimento para o momento 
da morte.

 Apesar do sucesso da ideia, o 
mundo dos convênios não é um mar de 
rosas. O relacionamento com os médicos e 
demais profissionais e empresas da área da 
saúde exige conhecimento, paciência e 
experiência. Alavancar um bene�cio 
exclusivo, para fazer frente a concorrência, 
e que seja realmente interessante para o 
cliente, não é tarefa fácil, e muitas vezes o 
projeto dos bene�cios acaba virando 
apenas um argumento de venda, sem ter 
um impacto direto no atendimento ao 
cliente.

 Mas, para alívio e esperança dos 
empresários do setor funerário que 
pretendem ter este diferencial em seu 
p l a n o,  e stá  s u rg i n d o  u m a  n o va 
oportunidade de oferecer bene�cios 
realmente significa�vos na área da saúde. 
A rede de clínicas Acesso Saúde, que já 
está operando em diversos estados do 
B r a s i l ,  v e m  d i r e c i o n a n d o  s e u s 
inves�mentos em franquias de clínicas 
médicas e odontológica, e vendo no setor 
funerário um nicho interessante para 
expandir seus negócios.

 Em conversa com o diretor da 
rede, o empresário Antonio Carlos Brasil, e 
com o Consultor de Expansão, Ricardo 
Alves, pude conhecer o projeto de 
franquias das clínicas, hoje ofertado para 
inves�dores comuns de todo o Brasil. O 
projeto é completo, e prevê desde a 
escolha e reforma do local, montagem dos 
equipamentos necessários, contratação da 
equipe de atendimento, até a divulgação 
do negócio. "Nossa experiência, aliada às 
parcerias que temos, nos permite entregar 
um clínica pronta para operar, em qualquer 
lugar do país, oferecendo diversas 
especialidades médicas, odontológicas e 
exames laboratoriais", explicou Brasil, 
fundador da empresa.

 Há pouco mais de 20 anos, 
iniciava-se um movimento dentro do setor 
funerário que iria mudar o futuro dos 
planos funerários para sempre,  o 
surgimento dos convênios. Também 
chamados de bene�cios em vida, clube de 
vantagens, além de outros nomes 
u�lizados pelo Brasil, a estratégia visava 
uma aproximação com o cliente, tendo 
c o m o  o b j e � v o  a  d i m i n u i ç ã o  d a 
inadimplência, e ao mesmo tempo, a 
retenção da carteira.

 A lógica era simples. Se o cliente 
tem vantagens com o plano funeral, a 
chance de um cancelamento seria menor. 
Até  então,  o  único  bene�cio  era 
basicamente o atendimento funeral, mas 
como em muitos casos isto demorava para 
acontecer, o cliente acabava cancelando o 
plano, por achar que aquele custo, no 
momento, não era tão importante, ou que 
poderia deixar para fazer um novo plano, 
em um momento em que es�vesse com o 
poder aquisi�vo melhor.

 Primeiro vieram as parcerias com 
clínicas médicas, odontológicas, farmácias, 
laboratórios, além dos serviços de 
ambulância e também da locação de 
aparelhos ortopédicos, como cadeiras de 
rodas, muletas, etc. Já vi também parceiras 
com cinemas, pet shop, clubes, escolas de 
idiomas, restaurantes e muito mais. A 
estratégia deu muito certo, e algumas 
empresas do setor começaram a inves�r 
pesado nos bene�cios em vida, inclusive 
montando suas redes próprias de clínicas.

 Exemplos de sucesso não faltam, e 

Luis HS tem grande 
experiência em 
Marke�ng Funerário, 
atuando no setor há 
mais de 18 anos. 
Ministra cursos, 
palestras e 
consultorias na área 
de marke�ng e 
vendas.

Se o negócio é 
viável para 
qualquer 
pessoa que tem 
o potencial de 
inves�mento, 
então será 
muito mais 
interessante 
para o plano 
funeral, que já 
tem um público 
certo. 

Franquia pode ser uma solução para os empresários
funerários que pretendem inves�r em clínicas médicas.
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 Alguns números são bem interessantes e 
atraentes para quem pretende inves�r nesta área. "O 
mercado de clínicas aumentou cinco vezes nos úl�mos 
anos. Nossas pesquisas apontam que 71% das pessoas 
necessitam de atendimento médico, e apenas 3% 
conseguem atendimento pelo SUS. São mais de 120 
milhões de pessoas carentes por consultas e exames no 
Brasil", completou Ricardo.

 A aposta do Acesso Saúde no setor funerário faz 
muito sen�do, pois se o negócio é viável para qualquer 
pessoa que tem o potencial de inves�mento, então será 
muito mais interessante para o plano funeral, que já tem 
um público certo. "Sabemos que muitos empresários do 
setor funerário já tentaram, ou estão com projetos de 

convênios, mas que ficam parados por falta de boas 
parcerias. É aí que nossa experiência de mais de 14 anos 
de mercado irá fazer a diferença e agregar um bene�cio 
muito significa�vo ao negócio de plano funerário", 
finalizou Brasil.

 O Acesso Saúde estuda proposta da AFFAF para 
estar presente na próxima Exponaf, em 2021. Até lá, a 
rede de clínicas estará buscando empresas do setor 
funerário que tenham interesse em oferecer 
atendimento médicos, odontológicos e exames para 
seus clientes. Para quem �ver interesses em receber 
uma apresentação da proposta de franquia, entrar em 
contato pelo Número/Whatsaap: (41) 9.9938-1300, ou 
pelo e-mail ricardo.alves@acessosaude.com.br.
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Qual é a minha CNAE?
 Um ques�onamento frequente 
quando se trata de serviços funerários e 
planos de assistência funerária é sobre a 
CNAE que deve ser u�lizada para essa ou 
aquela a�vidade. Desde a promulgação da 
legislação que trata dos planos de assistência 
funerária, �ve a oportunidade de par�cipar 
de uma série de debates com empresários e 
profissionais das áreas contábil e jurídica e 
pude perceber a grande confusão em relação 
à conceituação, finalidade e a importância da 
CNAE, e por esse mo�vo volto a escrever 
sobre esse tema, no intuito de esclarecer um 
pouco mais sobre o assunto. 

 Antes de mais nada, vamos esclare-
cer algumas questões básicas, necessárias 
para o entendimento da matéria. A sigla 
“CNAE” significa “Classificação Nacional de 
A�vidades Econômicas”, sendo que essa 
classificação das a�vidades econômicas 
desenvolvidas por empresas sediadas no 
país se dá de forma padronizada, através de 
códigos relacionados às diversas a�vidades, 
que são divididas em várias sessões, que, por 
sua vez possuem uma série de grupos de 
a�vidades similares, que são definidos de 
acordo com a base de seu processo produ�-
vo, vindo, posteriormente, ser divididos em 
classe e subclasses.

 Vejamos, por exemplo, a CNAE S 
9603-3/04, onde “S” é a SESSÃO, rela�va a 
OUTRAS ATIVIDADES DE SERVIÇOS. “96” é a 
DIVISÃO, rela�va a OUTRAS ATIVIDADES DE 
SERVIÇOS PESSOAIS. “96.0" é o GRUPO, 
rela�vo a ATIVIDADES DE SERVIÇOS 
PESSOAIS. “96.03-3” é a CLASSE, rela�va a 
ATIVIDADES FUNERÁRIAS E OUTRAS 
RELACIONADAS.  E  “9603-3/04” é  a 
SUBCLASSE, rela�va a SERVIÇOS DE 
FUNERÁRIAS, sendo que essa subclasse 
compreende também a ADMINISTRAÇÃO DE 
PLANOS DE ASSISTÊNCIA FUNERÁRIA COM A 
PRESTAÇÃO DE SERVIÇOS FUNERÁRIOS.

 Cada uma das estruturas que 
compõem a CNAE agregam mais elementos 
rela�vos à a�vidade desenvolvida, tornando 
a classificação cada vez mais específica.

 A CNAE pode ter algumas finalida-
des para sua empresa, no entanto, a principal 
é que ela serve para facilitar a fiscalização 
tributária pelos órgãos governamentais. A 
CNAE “pode” indicar também bene�cios que 
a empresa pode ter, como o SIMPLES 
NACIONAL, por exemplo, que é um sistema 
que apoia e facilita o pagamento de tributos 
para as empresas que se enquadram nesse 
regime de tributação.

 Inserida na CNAE, há também a 
CNAE-Fiscal, que é a classificação definida no 
exemplo acima através dos números que, 
conjugados, formarão a CNAE, lembrando 
que a CNAE-Fiscal é um instrumento de 
iden�ficação econômica das unidades 

produ�vas do país nos cadastros e registros 
u�lizado pelas 03 (três) esferas da adminis-
tração pública brasileira, uniformizado 
nacionalmente, seguindo padrões internaci-
onais definidos no âmbito da ONU (Organiza-
ção das Nações Unidas).

 Então, sabendo o que é e qual a 
finalidade da CNAE, surgem outras questões 
importantes, por exemplo, a CNAE deve ser a 
mesma para as esferas da Administração 
Pública no âmbito Federal, Estadual e 
Municipal?

 Essa questão parece simples, pois 
poderíamos embasar nossa resposta na 
solução apresentada pela Secretaria da 
Fazenda do Estado de São Paulo, que afirma 
que a CNAE deve ser ÚNICA para as adminis-
trações tributárias das três esferas de 
governo.

 Tomando por base esse entendi-
mento, podemos concluir que, de acordo 
com a CNAE definida pela a�vidade da 
empresa, ela será, sob o âmbito tributário, 
vista da mesma forma tanto na esfera 
Federal, quanto nas esferas Estadual e 
Municipal. Mas esse entendimento não é 
pacífico, uma vez que a Receita Federal do 
Brasil possui um posicionamento divergente 
do entendimento da Receita Estadual 
Paulista.

 Para a Receita Federal do Brasil, a 
CNAE não é o fator preponderante para 
impedir ou não uma empresa de se benefici-
ar do SIMPLES NACIONAL, por exemplo. Para 
a Receita Federal, independente da CNAE 
definida para a a�vidade desenvolvida pela 
empresa, o que importa no caso de autorizar 
ou não a opção de uma empresa pelo 
SIMPLES é o seu objeto social, que, no 
entendimento daquele órgão, prevalece 
sobre a CNAE. 

 Portanto, podemos afirmar que a 
CNAE deve ser a mesma nas esferas Federal, 
Estadual e Municipal, no entanto, a forma de 
u�lização da CNAE pode ser dada de maneira 
dis�nta em cada uma das esferas, dependen-
do do órgão que irá analisar a situação. 

 E se a empresa �ver mais de uma 
a�vidade, como deve ser definida a CNAE 
principal? Essa é mais uma questão que 
podemos responder com a expressão 

“Se a empresa 
�ver mais de uma 
a�vidade, como 
deve ser definida 
a CNAE principal? 
Essa é mais uma 
questão que 
podemos respon-
der com a expres-
são ‘depende’.”
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“depende”. Depende de quem está analisando a situação. 
De acordo com a Fazenda paulista, “para efeito da determi-
nação da CNAE - fiscal, a�vidade econômica principal 
(preponderante) é aquela com maior contribuição para o 
valor adicionado, levando-se em consideração a seção 
principal, a divisão, o grupo, a classe e a subclasse das 
a�vidades principal e secundárias”.

 Já a Receita Federal entende que a definição da 
a�vidade preponderante da empresa deve ser definida de 
forma justa, baseada em outros critérios além da maior 
contribuição financeira da a�vidade. A Instrução Norma�va 
RFB nº 971, de 13 de novembro de 2009, que dispõe de 
uma forma igualitária, no seu art. 72, §1º, II, a qual conside-
ra preponderante a�vidade econômica que ocupa, na 
empresa, o maior número de segurados empregados e 
trabalhadores avulsos.

 Como se vê, inexiste um critério padronizado entre 
as esferas da Administração Pública Federal, Estadual e 
Municipal quanto a a�vidade preponderante para definir a 
CNAE principal da empresa. Analisando friamente, sabe-se 
que é possível uma a�vidade que é desenvolvida pela 
empresa u�lizando um determinado número de funcioná-
rios para aquela a�vidade, proporcionar a uma empresa 
um faturamento e ou lucro maior do que uma a�vidade 
com u�lização de um número maior de colaboradores. 
Sabe-se também que o contrário acontece.

 Se adotarmos o critério do faturamento para 
definição da CNAE principal, pode ocorrer ao longo do 
tempo oscilação do faturamento entre uma a�vidade e 
outra, causando assim uma confusão. Exemplo disso 
(situação totalmente hipoté�ca) seria o caso de uma 
empresa que possui como a�vidades a prestação de 
serviços funerários e também a de venda de coroas de 
flores, separadamente da a�vidade funerária. Pode ocorrer 
que alguns meses o valor decorrente da venda de coroas de 
flores supere o valor auferido com funerais. Se isso ocorrer, 
teremos 02 CNAES diferentes, com oscilação de faturamen-
to entre um mês e outro.

 Também, se adotarmos como critério para a 
definição da CNAE principal a quan�dade de funcionário 
que se dispende para determinada a�vidade, teremos 
outro conflito, pois numa funerária, por exemplo, em 
diversas situações u�liza-se cerca de 02 ou 03 funcionários 
num atendimento funerário, enquanto para a realização 
dos serviços de confecção de uma coroa de flores u�liza-se 
apenas 01.

 Então temos que a CNAE é um código de classifica-
ção de a�vidade produ�va das empresas, que segue um 
padrão estabelecido pela ONU e no Brasil é conduzida pelo 
IBGE. Sua finalidade é proporcionar melhores condições e 

critérios para que seja realizada a fiscalização tributária 
pelos órgãos governamentais, sendo que, em decorrência 
da CNAE a ser adotada pela empresa, esta poderá, inclusi-
ve, auferir bene�cios tributários, como o SIMPLES 
NACIONAL, por exemplo.

 No entanto, apesar de a CNAE ser a mesma em 
todas as esferas governamentais, podem ocorrer entendi-
mentos divergentes quanto a forma de u�lização da CNAE, 
como o exemplo citado da Secretaria da Fazenda de São 
Paulo e da Receita Federal do Brasil.

 Em relação à CNAE principal a ser u�lizada pela 
empresa, é necessário, de acordo com os critérios regiona-
is, analisar, tomando por base os exemplos de divergência 
de critérios da Fazenda paulista e da Receita Federal 
con�dos neste texto, o critério mais adequado em relação à 
realidade exclusiva da empresa naquele momento, sendo 
que, uma avaliação constante deve ser realizada pelo 
departamento contábil da empresa quanto a manutenção 
ou subs�tuição do CNAE principal, visando, claro, evitar 
prejuízos e principalmente erros pela empresa.

 Em relação à a�vidade funerária, de administração 
de planos de assistência funerária e a de oferta de produtos 
que podem ser caracterizados não como assistência 
funerária definidos na Lei Federal nº 13.261/2016, mas 
como auxílio funeral, com regras definidas pela SUSEP, é 
necessário que a empresa realize junto aos departamentos 
jurídico, contábil, comercial e operacional, um estudo para 
definir as caracterís�cas exatas do que é comercializado 
pela empresa, para que, então, ocorra a definição da CNAE 
principal das a�vidades, lembrando que uma mesma 
empresa pode prestar/comercializar todos esses produtos, 
no entanto, cada um deles possuirá uma CNAE própria, que 
influenciará tributariamente na forma que a empresa será 
vista/fiscalizada pelos órgãos governamentais nas esferas 
Federal, Estadual e Municipal.
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Psicologia Psic. Solange C. B. Wiegand

E a morte foi ao cinema

“A arte imita a 
vida. A vida imita 
a arte. Cinema é 
arte. Logo, 
cinema imita a 
vida. A vida imita 
o cinema.”

(Hossne, 2016)

 Morte: É a única certeza que se 
tem na vida. Sua presença acompanha 
todas as pessoas desde o seu nascimen-
to. Porém, no dia a dia acontecem as 
“outras” mortes chamadas de simbóli-
cas. Pode-se citar como exemplo a perda 
do emprego, a separação de casais, a 
aposentadoria, a menopausa, entre 
outros.
 Cada pessoa tem seu próprio 
modo de se enlutar, uma vez que, cada 
uma tem sua peculiaridade na represen-
tação da morte. Levando-se em conta 
que a arte é uma maneira de expressar o 
que é vivido e sen�do pelas pessoas, 
Franco comenta que:
Como uma ferramenta poderosa que 
acessa o inconsciente, sem pedir licença, 
a arte transcende a morte, eterniza nossa 
estado de ser, cura a alma, traz à tona a 
intensidade dos processos cria�vos, e nos 
devolve a vida (FRANCO, 2008, p.120).
 Sendo assim, a arte pode ajudar 
na elaboração da morte e nos  processos 
do luto, promovendo reflexões sobre o 
assunto. Vários são os meios pelos quais 
a morte pode ser retratada através da 
arte e entre eles, encontra-se o cinema, 
com sua contemporaneidade, e conside-
rado como a sé�ma arte. Deste modo, 
filmes bem elaborados, permitem 
considerações importantes sobre vida, 
morte, qualidade de vida.
 A morte em nossa sociedade 
ainda é considerada tabu, entretanto, 
estamos em contato direto com ela no 
cinema.  Personagens nos  filmes 
morrem, ficam doentes, se mudam, vão 
embora, e todas essas perdas fazem 
parte do co�diano das pessoas também. 
Nesse sen�do, Miranda relata que:

Para compreender como a morte apare-
ce no cinema, é preciso entender os 
sen�dos que ela adquire na nossa 
sociedade. Compreendendo os sen�dos 
da morte na nossa sociedade e os 
significados da morte nos filmes é que 
vamos entender as várias educações de 
morte no cinema (MIRANDA, 2009, p. 
79). 
 Não há como negar a importân-
cia do papel do cinema como recurso 
para se trabalhar perdas, morte, luto e 
elaboração do luto, seja para crianças, 
adolescentes, adultos ou idosos, cada 
qual com a sua própria realidade e 
entendimento dentro da sua faixa etária.  
Ainda que cada filme conte histórias 
diferentes sobre o mesmo tema: a 
morte.  É a vida imitando o cinema!
 Ainda em tempo, para aqueles 
que se interessam pelo assunto, segue  
sugestão de alguns filmes, que versam 
sobre perdas e lutos, que promovem 
reflexão sobre tema tão importante na 
vida das pessoas e que é tão pouco falado 
pela nossa sociedade.
Para crianças: O Rei Leão, Procurando 
Nemo, e O menino do pijama listrado.
Para adolescentes: A culpa é das estrelas, 
A cura, e Pequena Miss Sunshine.
Para adultos: Uma prova de amor, P.S. Eu 
te amo, e O náufrago. 
Para idosos: Cerejeiras em flor, Elza e 
Fred, e Antes de par�r.

Solange Wiegand
Psicóloga . CRP 3266/08
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“O Rei Leão”, clássico da Disney, é indicado para
ajudar as crianças a refle�rem sobre a morte.

REFERÊNCIAS:
FRANCO, Clarissa. Arte e Morte. In Escudeiro, A (org). 
Tanatologia: Conceitos, relatos e reflexões. Fortaleza: Gráfica e 
Editora LC, 2008.
HOSSNE, Willian Saad. Bioé�ca & Cinema. Maringá: Editora 
Miraluz, 2017.
MIRANDA, Carlos Eduardo Albuquerque.  Encontros com a 
educação para a morte no cinema. In Santos, Franklin Santana 
(org). A arte de morrer – visões plurais. vol. 2. Bragança 
Paulista: EDITORA Comenius, 2009.

Filme “Cerejeiras em flor”. Sabendo que o marido 
tem uma doença terminal, esposa planeja 

viagem para viverem bem os úl�mos dias juntos.
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Licitações www.elianafelixlicitacoes.com.br

Atestado de capacidade 
técnica em licitações funerárias, 

cemiteriais e crematórios.
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 O Atestado de Capacidade 
Técnica é o documento que comprova e 
atesta a competência e idoneidade do(a) 
licitante para o fornecimento de materia-
is ou os serviços prestados pela empresa 
interessada, emi�do por pessoa jurídica, 
de direito público (União, Estados, 
Distrito Federal, Territórios, Municípios, 
autarquias, associações públicas e 
demais en�dades de caráter público que 
a lei assim definir) ou de direito privado, 
discriminando o teor da contratação e os 
dados da empresa com o obje�vo de 
aferir se as empresas que par�cipam da 
licitação dispõem de conhecimento, 
experiência e aparelhamentos técnicos e 
humano suficientes para  cumprir de 
modo adequado o contrato a ser celebra-
do.
 A prestação de serviços funerári-
os, cemiteriais e de crematórios é de uma 
complexidade ímpar. Não há nada que se 
afigure em um procedimento licitatório. 
Por esse mo�vo, devemos tomar muito 
cuidado com as exigências da Admi-
nistração Pública, ao par�cipar de um 
certame licitatório para prestação desses 
serviços. 
 O atestado a ser exigido pela 
Administração Pública deve ser uma 
declaração simples, feita por outra 
empresa ou por algum órgão público 
atestando que você já entregou produtos 
ou prestou serviços a contento da 
expecta�va.
 No entanto por fazer parte dos 
documentos de qualificação técnica, é 
ele que vai comprovar ao órgão público 
que a empresa tem experiência e perícia 
necessária, estando portanto a altura 
para assumir o objeto da licitação, 
demonstrando com as informações 
constantes do atestado que sua empresa 
possui os requisitos profissionais e 
operacionais para executar o objeto 
indicado no edital. Em resumo, demons-
tra a experiência anterior necessária para 
a perfeita execução do contrato.
O atestado deve conter as seguintes 
informações:
Do emissor - de preferência ser emi�do 
em papel �mbrado da empresa; conter 
dados básicos (nome, endereço, CNPJ, 
telefone, endereço eletrônico); ser 
firmado pelo responsável legal pela 
empresa, com a devida qualificação e se 
possível reconhecer firma da assinatura.
Do objeto do atestado - conter o máximo 
de detalhes de como foi a prestação do 

“A prestação de 
serviços 
funerários, 
cemiteriais e de 
crematórios é de 
uma 
complexidade 
ímpar. Não há 
nada que se 
afigure em um 
procedimento 
licitatório. Por 
esse mo�vo, 
devemos tomar 
muito cuidado 
com as exigências 
da Administração 
Pública, ao 
par�cipar de um 
certame licitatório 
para prestação 
desses serviços.”

Eliana Felix é advogada, com 
mais de 20 anos de atuação 
no mercado, graduada pela 
Faculdade de Direito de São 
Bernardo do Campo, Mestre 
em Direito Ambiental, com 
especialização em Direito 
Cons�tucional e Violência 
Domés�ca Contra Crianças e 
Adolescentes.

serviço ou entrega do produto; quanto 
tempo durou, quan�dades, indicação 
das instalações, do aparelhamento e do 
pessoal técnico adequado, se foi bem 
executado, a época em que ocorreu; 
podendo inclusive indicar as notas fiscais 
emi�das e o nível de sa�sfação com o 
cumprimento do contrato. Se for o caso, 
poderá inclusive constar que não consta 
em seus arquivos nada que desabone a 
empresa favorecida;
Do favorecido - dados básicos da empre-
sa (nome, endereço, CNPJ, telefone, 
endereço eletrônico).
 O atestado de capacidade 
técnica afasta empresas inexperientes e 
empresas com histórico de negligenciar o 
que foi acordado em contrato com 
outros clientes, sendo obrigação da 
Administração Pública sua exigência, 
prevista no inciso II do ar�go 30 da Lei de 
Licitações:  
II – comprovação de ap�dão para 
desempenho de a�vidade per�nente e 
co m p a � v e l  e m  ca r a c te r í s� ca s , 
quan�dades e prazos com o objeto da 
licitação, e indicação das instalações e do 
aparelhamento e do pessoal técnico 
adequado e disponíveis para a realização 
do objeto da licitação, bem como da 
qualificação de cada um dos membros da 
equipe técnica que se responsabilizará 
pelos trabalhos.
 Observe que o órgão Público não 
pode exigir quan�dade igual ao do edital 
de licitação. Compa�vel não significa 
“igual”, mas precisa ser relevante e 
similar com o objeto da licitação. 
 Observe-se que o TCU, já firmou 
esse entendimento na Súmula nº 263, 
que afirma que para a comprovação da 

Eliana Felix 
Advogada
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capacidade técnico-operacional das licitantes, e desde 
que limitada, simultaneamente, às parcelas de maior 
relevância e valor significa�vo do objeto a ser 
contratado, é legal a exigência de comprovação da 
execução de quan�ta�vos mínimos em obras ou 
serviços com caracterís�cas semelhantes, devendo 
essa exigência guardar proporção com a dimensão e a 
complexidade do objeto a ser executado.
 O edital poderá ainda exigir a apresentação de 
declarações em separado, onde o licitante fornece 
informações específicas sobre a qualificação da 
equipe técnica que se responsabilizará pelos traba-
lhos, objeto do edital (quantos e quais agentes funerá-
rios, técnicos em tanatopraxia, atendentes, motoristas 
paramentadores, etc.).
 Normalmente o licitante pode apresentar 
tantos atestados, quantos ele achar necessário para 
comprovar sua capacidade técnica para atuar no 
atendimento do objeto previsto em edital de licitação. 
Porém, se não es�ver expressamente disposto no 
edital, convém ao interessado fazer um ques�ona-
mento sobre o assunto. 
 Dada a natureza da licitação para prestação de 
serviços funerários, cemiteriais e de crematórios, é 
sempre de bom alvitre a contratação de um profissio-
nal para atuar na assessoria do certame licitatório. 
 Disponibilizamos em nosso site, um modelo 
de Atestado de Capacidade Técnica para prestação de 
serviços funerários.
Acesse e baixe: www.elianafelixlicitacoes.com.br

Licitação para concessão de serviços 
públicos funerários em Viçosa/MG

A Prefeitura de Viçosa/MG, publicou edital de 
licitação para concessão de outorga dos serviços 
funerários a 07 (sete) empresas, pelo período de 10 
(DEZ) anos. A abertura da licitação está prevista para 
o dia 09 de junho de 2020.
Viçosa localiza-se na região de Juiz de Fora, conhecida 
também como Zona da Mata Mineira. Sua população 
es�mada em 2019 era de 78.846 habitantes.
É essencialmente vocacionada para a educação, com 
destaque para a Universidade Federal de Viçosa, 
fundada em 1926 pelo então presidente da República 
Arthur da Silva Bernardes, nascido em Viçosa. Conta 
ainda com outras ins�tuições de ensino superior 
privadas acentuando ainda mais o caráter educacio-
nal da cidade.

Fonte: www.elianafelixlicitacoes.com.br
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Funeral danielmnsilva@gmail.com

Daniel Malaquias
Gerente de Atendimento 

 Assim que o dono da casa se 
recuperou e suas filhas disseram que eu era 
um representante da funerária, ele extrema-
mente constrangido me pediu desculpas e 
mesmo desconhecendo minha fonte de fé, 
bradou na sala, diante do corpo de seu filho, 
que poderia ser feita uma oração. Uma de 
suas filhas pediu para que então eu fizesse a 
oração, mas educadamente eu disse que ela 
mesma poderia fazê-la, já que era da família 
e �nha mais propriedade para interceder 
pelo falecido.

 Essa é uma lembrança que jamais 
esquecerei, e por muitas e muitas vezes, ao 
chegar numa residência para preparar o 
ambiente de velório, nos deparávamos com 
situações semelhantes. Na maioria das 
vezes, casas divididas entre Evangélicos e 
Católicos que ao perceberem um paramento 
ou acessório que caracterizava a religião 
oposta à sua fé, era mo�vo de discórdia. Um 
pedia para colocar o “Cristo”, outro mandava 
colocar a “Bíblia”, e assim se sucedia com 
velas, terços, cor�nas e inclusive com o 
modelo da urna funerária, transformando 
aquele momento de tristeza e dor pela perda 
do ente querido num entrave de ideologias e 
exposição de crenças religiosas, contempla-
do por a�tudes desagradáveis, deselegantes 
e totalmente desnecessárias. 

 Nós, agentes funerários, devemos 
deixar sempre claro para os familiares que 
estamos ali para prestar o melhor atendi-
mento, e com profissionalismo devemos 
permanecer alheios à essas discussões e 
orientá-los à chegar num consenso para 
podermos iniciar os procedimentos necessá-
rios. Como instrumentos da sociedade 
podemos mudar esse panorama, procuran-
do sempre pacificar, já que a chave para 
combater a intolerância religiosa é o conheci-
mento e o respeito.

 É um prazer compar�lhar com todos 
as histórias vividas em minhas visitas aos 
velórios em alguns anos de trabalho no setor 
funerário. Foram em torno de cinco mil 
velórios visitados (contabilizados em 
relatórios diários), onde �ve a oportunidade, 
como Auditor de Controle da Qualidade no 
Atendimento à Família Enlutada, de vislum-
brar uma quan�dade variável e enorme de 
a�tudes  comportamentais  que  me 
conduziram à uma gama de conhecimentos 
da psique humana, mesmo sem a devida 
formação superior na área, ou seja, situações 
que jamais poderia imaginar.

 Confesso que de certa forma isso 
me ajudou e muito em situações co�dianas 
da minha vida. Muitas vezes contemplei a 
emoção e o sen�mento à flor da pele, na 
forma de falar, na forma de silenciar, nos 
comportamentos intempes�vos resultantes 
de crises de remorso, ou nem tanto.

 Em 2014, fui convidado como 
Cerimonialista Funerário para um programa 
de televisão comandado por Fausto Silva, 
com diversas pessoas de profissões 
diferentes, que antes de par�ciparem do 
quadro (que era de perguntas e respostas de 
variedades), conversavam e detalhavam o 
que faziam no dia a dia na sua labuta.

 Quando na minha vez fui pergunta-
do qual situação que eu mais me deparava 
nas minhas visitas em velórios, e por enten-
der que o programa �nha uma linhagem 
humorís�ca, respondi que era quando o 
falecido �nha mais de uma família e que 
inclusive uma vez presenciei uma das 
famílias tendo o conhecimento da outra 
exatamente na hora do velório.

 Mas levando o assunto bem a sério, 
o que mais vi em muitas dezenas de velórios 
que visitei foram a�tudes de intolerância 
religiosa, e quando falo isso quero demons-
trar no seu significado real, ao pé da letra, 
como sendo “a a�tude mental caracterizada 
pela falta de habilidade ou vontade em 
reconhecer e respeitar diferenças ou crenças 
religiosas de terceiros” (Wickpédia).

 Em visita de ro�na a um velório, ao 
chegar na residência com trajes sociais (terno 
e gravata), fui confundido pelo dono da casa 
com um pastor evangélico. Suas filhas eram 
evangélicas, mas ele era Católico pra�cante 
e, ao me ver, teve um surto nervoso por 
pensar que suas filhas �nham trazido um 
pastor sem o seu consen�mento e desmaiou 
se debatendo.

Daniel Malaquias é Consultor 
e Palestrante no setor 
funerário. Tem grande 
experiência em atendimento 
ao cliente, em especial 
durante os velórios.

“Intolerância 
religiosa é ‘a 
a�tude mental 
caracterizada 
pela falta de 
habilidade ou 
vontade em 
reconhecer e 
respeitar 
diferenças ou 
crenças religiosas 
de terceiros’ 
(Wickpédia).”

A importância do respeito às
diferenças no atendimento funerário



Tradição e
Inovação.
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Comercial joaoluizconsultor2017@gmail.com

João Luiz dos Santos
Gerente Comercial

sua ideia de trabalho, mostre sua realidade 
financeira e suas expecta�vas. Os empresári-
os muitas vezes baseiam-se na realidades de 
parceiros do segmento que estão no 
mercado há muitos anos, e querem implan-
tar o seu negócio com esses parâmetros, que 
na verdade atrapalham o profissional 
contratado.

 Em um projeto que fui desenvolver, 
apenas para exemplificar, na hora de 
apresentar as metas para a equipe de 
vendas, me deparei com o primeiro percalço. 
Dentro da realidade da região, onde nin-
guém sequer conhecia plano funerário, 
propus que de início a meta seria 10 vendas 
mês. Era tudo novo, os vendedores não 
�nham o perfil desejado, foi a melhor forma 
que vi para começar.

 Daí vem a retórica: “pois é, mas 
fulano disse que um vendedor bom, tem que 
vender 30 planos mês!”. É aí onde quero 
chegar, só foi levado em conta o fator 
financeiro e não a realidade daquela região, 
daquela empresa e daquele momento. E 
assim, infelizmente, ocorre em muitas 
empresas. Você chega com toda vontade de 
mostrar e desenvolver um bom trabalho, e é 
desmo�vado, quando confrontado com 
ideias e sugestões que são acolhidas em cima 
de outras realidades.

 Fica minha dica: acredite no seu 
gestor, preocupe-se em atualizá-lo com a 
sistemá�ca, com os processos do seu 
empreendimento, mas deixe-o desenvolver 
aquilo para que foi contratado. Se houver 
necessidade de uma adaptação, o profissio-
nal em questão terá a sensibilidade necessá-
ria para promovê-la.

 E lembre-se: o escolhido não é 
mágico e não terá a resposta ou solução para 
todas as adversidades, mas se exis�r um 
caminho para tal, saiba que ele é a pessoa 
mais indicada para descobrir e levar a sua 
empresa na direção do sucesso.

 Olá meus queridos. Na úl�ma 
edição discorri sobre um tema que gerou 
comentários saudáveis e reflexivos (O que 
você está oferecendo ao mercado?), que me 
fizeram perceber o quão vasto é o campo 
comercial e que ninguém deve querer 
navegar pelas águas do “sei tudo absoluta-
mente”, pois como já dizia Nelson Rodrigues; 
“toda unanimidade é burra!”.

 Pensando nisso, e com base em 
alguns e-mails recebidos e sobre experiênci-
as pessoais que ao longo desses 21 anos de 
plano funerário pude vivenciar, vamos falar 
um pouco sobre como o mercado está 
recebendo profissionais contratados, 
analisando o outro lado, em relação ao 
úl�mo tema.  

 Quando contrata-se um profissio-
nal, busca-se alguém referenciado, que 
dentro do segmento mostrou ter competên-
cias para desenvolver o trabalho, e que irá 
fazer com que sua empresa entregue um 
serviço ou produto melhor do que vinha 
entregando. Se es�vermos nos referindo ao 
início de um projeto, que o mesmo possa 
deixar um legado posi�vo que o colocou 
como opção.

 Então, se você contratar um 
profissional, dê a ele oportunidade de 
desenvolver dentro do seu negócio a 
exper�se adquirida em outras empresas. 
Com a chegada desse gestor, o planejamento 
da empresa deve ser revisto, atualizado, e 
por que não, mudado. Pois, trata-se da 
contratação de um profissional não apenas 
para ocupar uma vaga, e sim mudar o que em 
muitos casos não vinha funcionando como 
esperado.

 Gestor não é mágico, não tem a 
resposta para tudo e não vai fazer o seu 
negócio “bombar” da noite para o dia. Existe 
a necessidade de tempo, pois há fatores a 
considerar, e isso varia de região para região, 
como por exemplo concorrência, admissão 
de profissionais, elaboração de contratos, 
aquisição de materiais, mídia, veículos, 
locação de um ponto estratégico, treinamen-
to de pessoal, etc. Isso demandará um 
aporte financeiro necessário para que o 
projeto torne-se realidade.

 Isso posto, até entendo a ideia de 
imedia�smo do empresariado, porém, tudo 
se dará com o decorrer do trabalho. O que 
precisa haver é uma confiança no feeling do 
profissional contratado, que precisará de 
espaço, e mais uma vez tempo para desen-
volver o projeto.

 É claro que cada realidade deman-
dará prazos diferentes, e isso pode e deve ser 
levado em conta. Apresente ao novo gestor 

João Luiz dos Santos é 
profissional da área comercial 
dede 1987. Atuou por 9 anos no 
segmento de automóveis, e em 
1999 migrou para o setor 
funerário. Desde antão tem se 
dedicado ao desenvolvimento e 
criaçãode equipes de vendas 
em várias empresas de renome 
nacional, como Sistema Prever 
(PR e SC), Angelus PAX (RS), PAX 
Dourados (MS), Grupo Jardim 
das Acácias (PR), Grupo 
L.Formolo (RS), ACM – Grupo 
João XXIII (RS) e atualmente 
está empreendendo na área de 
cursos online, in company, e 
desenvolvendo uma página e 
um canal voltados totalmente 
ao enriquecimento de 
informações para o setor 
funerário, na área de Planos 
Funerários.

“Gestor não é 
mágico, não 
tem a resposta 
para tudo e não 
vai fazer o seu 
negócio 
‘bombar’ da 
noite para o dia. 
Existe a 
necessidade de 
tempo, pois há 
fatores a 
considerar, e 
isso varia de 
região para 
região.”

O que o mercado está oferecendo 
ao contratar seus conhecimentos?
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 O setor funerário está em constante crescimen-
to. Dados levantados pelo SINCEP (Sindicato dos 
Cemitérios e Crematórios Par�culares do Brasil) 
apontam que o faturamento anual da indústria funerária 
brasileira gira em torno de R$ 7 bilhões. Apesar de um 
cenário promissor, quem oferece serviços funerários 
ainda lida com um alto nível de inadimplência, em 
especial os planos funerários, o que acaba gerando furos 
inesperados do orçamento. Em tempos de pandemia, 
com possível retração da economia, os riscos decorren-
tes da inadimplência tem que ser melhor avaliados pelos 
empresários.

 A recente Pesquisa de Endividamento e 
Inadimplência do Consumidor (Peic), divulgada em 
março pela Confederação Nacional do Comércio de 
Bens, Serviços e Turismo (CNC), mostrou que o total de 
famílias com dívidas no Brasil voltou a crescer, depois de 
um recuo em fevereiro (65,1%), a�ngindo 66,2%, maior 
taxa da série histórica iniciada em janeiro de 2010. 

 Parece óbvio, mas existem empresas que não 
controlam o índice de inadimplência e acabam perce-
bendo o perigo quando já é tarde demais, aí implemen-
tam ro�nas de cobrança agressivas que não trazem 
resultado. Com isso acabam prejudicando a imagem da 
empresa, o que naturalmente se reflete na queda de 
vendas, e o restante da história você já conhece.

 Entre as consequências da inadimplência para o 
seu negócio, podemos detacar a quebra no fluxo de 
caixa, que impede a empresa de manter um crescimento 
constante e saudável. Sem previsão de receitas é inviável 
realizar novos inves�mentos, o que pode minar o 
crescimento da empresa. Além disso, os boletos dos 
fornecedores são implacáveis. Se a empresa não es�ver 
preparada, ela é quem se torna inadimplente.

 Outro ponto relevante são os possíveis atritos 
com clientes. Processos de cobrança são desgastantes 
tanto para a empresa como para o cliente. Manter 
diálogo constante com o cliente, e não apenas no 
momento da cobrança, é fundamental para estabelecer 
uma relação de confiança. O empresário também deve 
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Saiba como reduzir a 
inadimplência da sua funerária

GESTÃO

estar atento aos meios de pagamento disponíveis por 
sua empresa. As vezes, uma forma de pagamento 
mordena e eficiente, ajuda na redução da inadimplência.

 Contar como uma plataforma que gerencie as 
cobranças recorrentes dos clientes de forma automá�ca, 
pode ajudar você a manter a saúde financeira da sua 
funerária ou plano funeral. E entre as empresas com 
potencial para oferecer soluções neste sen�do, 
destacamos a Juno, que vem já há alguns anos focando 
no setor funerário.

 A empresa promete processos de recebimento 
sem burocracia, sem empecilhos e sem barreiras, e ainda 
desmis�ficar os serviços financeiros, possibilitando que 
todo empreendedor possa crescer e transformar o 
mundo da sua maneira, oferecendo a cada negócio as 
ferramentas necessárias para realizar o seu potencial ao 
máximo. Assim, o empresário tem tempo extra para 
focar no que é mais importante para o seu negócio.

 Conversamos com a equipe Juno, que estave 
presente na úl�ma edição da EXPONAF, em 2019, na 
cidade Campinas/SP, e destacamos a seguir o que eles 
podem fazer pela sua empresa.

Pagamentos recorrentes

 A melhor forma de garan�r a fidelização do 
cliente e também proporcionar pra�cidade na hora de 
cobrar o pagamento é oferecer pagamentos recorrentes. 
Diferente de um parcelamento, quando o valor total de 
uma compra é dividido em parcelas iguais, a cobrança 
por recorrência tem o valor predeterminado na hora da 
contratação, pelo tempo de vigência do contrato, ou até 
que seja suspenso por uma das partes.

 Com a Juno, você pode emi�r cobranças 
recorrentes de forma automá�ca, com  frequência 
semanal, mensal ou anual. Você também pode enviar 
lembretes automá�cos de cobrança nas datas de 
vencimento para os seus clientes via e-mail ou 
WhatsApp, o que é uma ó�ma estratégia para combater 
a inadimplência.

Mais formas de pagamento

 Se a sua funerária ou plano funeral oferecer mais 
opções, o cliente pode escolher qual a melhor para ele e 
deixar suas contas em dia. Com a Juno você pode enviar 
cobranças por boleto bancário, carnê ou cartão de 
crédito. 

Gestão financeira

 Outro diferencial da Juno é a gestão completa da 
sua carteira de clientes e cobranças de forma descompli-
cada. O sistema oferece relatórios, onde é possível 
visualizar o andamento do negócio, prever fluxo de caixa, 
organizar e fazer o planejamento anual.

 Para saber mais, acesse www.juno.com.br.
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EVENTOS

 Em 2020, o encontro anual Acembra Sincep 
(Associação Cemitérios e Crematórios do Brasil e 
Sindicato dos Cemitérios e Crematórios Par�culares do 
Brasil, respec�vamente), que promove palestras, 
workshops e imersões especiais para o setor, será na 
Disney de Orlando, nos Estados Unidos.

 É uma inicia�va inédita. Pela primeira vez na 
história, uma en�dade do setor funerário vai levar um 
grupo especial para o mundo dos sonhos criados por 
Walt Disney em Orlando, na Flórida.

 E mais: o evento, que acontece entre 31 de 
agosto e 7 de setembro, está sendo totalmente 
customizado para a área, juntamente com o Disney 
Ins�tute, o braço de desenvolvimento profissional do 
grupo, uma das mais renomadas escolas de negócios do 
planeta. “Temos muito a aprender com a magia da 
Disney e a polí�ca do marke�ng do encantamento”, diz 
Gisela Adissi, presidente da Acembra e do Sincep. “Ser 
extraordinário é um dos maiores desafios na reinvenção 
do nosso setor”.

 A programação faz jus ao cenário. Além das 
aulas no Disney Ins�tute, com direito a diploma para 
todos os par�cipantes, está previsto um tour exclusivo 
pelos famosos túneis e bas�dores dos parques temá�cos 
e palestras com alguns dos maiores nomes do mercado 
nos Estados Unidos. Sempre com tradução simultânea.

 Uma das maiores referências em vendas do país, 
o execu�vo Gary O'Sullivan garan�u sua presença com a 
palestra “A Força Invisível  -  Como a Cultura 
Organizacional Afeta as Pessoas e os Lucros”. Doug 
Gober, um dos mais experientes e brilhantes consultores 
do mercado, vai falar sobre a lealdade do consumidor no 
seu talk “O Diabo Mora nos Detalhes”. E Lary Stuart Jr., 
um dos grandes especialistas mundiais em cremação, ex-
presidente e administrador do Heritage Club da NFDA 
(Na�onal Funeral Directors Associa�on), vai fazer um 
raio X neste universo, trazendo todas as suas novidades. 
Novos nomes serão confirmados em breve.

 A viagem propõe, do início ao fim, uma 
verdadeira imersão no cenário da magia. Estão previstos 

dias livres para aproveitar os parques (com ingressos 
incluídos nos valores) e as atrações especiais que fizeram 
a fama de Orlando, caso dos grandes shoppings e outlets, 
além de jantares de confraternização do setor. Tudo 
dentro do Complexo Disney

 Até a hospedagem é num dos resorts do grupo, 
o Disney's Coronado Springs Resort, à beira de um lago e 
com estrutura completa para levar toda a família. São 
quatro piscinas, seis lounges, quatro restaurantes, um 
spa e até uma trilha para caminhadas ao ar livre.

 A ideia é juntar trabalho, aprendizado, network-
ing e também diversão em um contexto que tem muito a 
ensinar ao setor funerário. “A Disney tem uma relação 
muito ín�ma com a morte, sempre abordada em seus 
filmes, e de alguma forma quebra o tabu em torno dela, 
o que é um propósito nosso também”, diz Gisela. “Todas 
as suas narra�vas são construídas através de um mito e 
de um rito - tudo isso tem uma ligação muito profunda 
com o nosso mercado”, conclui.

Experiência em organização de eventos

 Acembra e Sincep tem um longo histórico de 
organização de eventos para o setor funerário, sempre 
muito bem conduzidos e em locais diferenciados. 
Focados em seus associados, mas sempre abertos a 
todos os interessados, os eventos das en�dades 
destacam-se pela inovação, sempre com palestrantes de 
renome internacional, e com propostas que levam os 
par�cipantes a pensarem, literalmente, fora da caixa.

 O úl�mo evento realizado foi o 20° Encontro 
Nacional de Cemitérios & Crematórios, nos dias 6 a 8 de 
novembro de 2019, nas dependências do Club Med Rio 
das Pedras, em Mangara�ba, Rio de Janeiro, com a 
presença de Leandro Karnal, na palestra de abertura, e 
Samy Dana, na palestra de encerramento.

 Então é fácil concluir que o evento deste ano, em 
Orlando, nas dependências do parque temá�co dos 
sonhos de qualquer um que gosta de viajar e se diver�r, 
será um sucesso. Desde já, parabéns aos organizadores 
pela ousadia e busca constante pelo novo!
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Negócios no Reino da Fantasia

Orlando/Flórida (EUA): ponto de encontro do 
setor funerário brasileiro em 2020.

Leandro Karnal, na palestra de abertura do 20º Encontro
Nacional de Cemitérios & Crematórios, em 2019.
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 Votuporanga recebeu nos dias 4 e 5 de março 
de 2020, o 1º Summit Brucker, que reuniu cerca de 300 
empresários do ramo funerário do Brasil e de países 
como Argen�na, Costa Rica, Itália e México. O público 
discu�u o momento do setor de cremação, que tem 
apresentado crescimento constante nas áreas huma-
na e pet, além de temas relacionados a inovação e 
humanização, com profissionais renomados.

 En�dades do setor funerário es�mam que a 
cremação pet cresça cerca de 300% por ano, já a 
humana, no Estado de São Paulo, representa atual-
mente 20% dos procedimentos realizados, ante os 8% 
registrados em 2018. “A cremação tornou-se uma 
alterna�va que soluciona problemas da vida moderna, 
como falta de espaço para a construção de novos 
cemitérios e também a preocupação ambiental”, 
destacou Rolandinho Nogueira, sócio da Brucker 
Fornos Crematórios, empresa que organizou o encon-
tro.

 O empresário ainda destaca os mo�vos para 
realização do Summit Brucker. “Trouxemos para o 
nosso primeiro encontro, assuntos que estão em alta 
no setor e que ajudam a pensarmos o futuro, que já 
está sendo construído em todo o mundo. Há desafios 
a serem vencidos e estratégias nos ajudam a alcançar 
esses resultados”.

 O primeiro dia foi marcado pelo encontro da 
presidente do Sindicato dos Cemitérios e Crematórios 

Par�culares do Brasil (Sincep), Gisela Adissi, a 
arquiteta Crisa Santos, especialista em Neuro-
arquitetura, o professor da ESPM, Alan Kuhar e a 
mestre em comportamento do consumidor, Ligia 
Prado, que falaram sobre humanização, sensações e 
percepções em prol de experiências, marke�ng e 
atendimento.

 Já o segundo dia, contou com bate-papo do 
empresário da Brucker Marcelo Grecchi, visita técnica 
na fábrica da Brucker e troca de ideias com o advogado 
José Marcelo Silva de Carvalho e com os empresários 
Wesley Bastos de Souza (Vila Velha – ES) e Antonio 
Flores (de Tucumán – Argen�na), além do consultor 
internacional do Setor Funerário, Dario Loinaz.

 O ex-técnico da seleção Paraolímpica 
Brasileira, Steven Dubner, marcou o encontro com a 
palestra mo�vacional sobre superação de desafios. E 
para marcar o encerramento, a dupla Gian e Giovani 
animou o jantar de confraternização, com canções que 
marcaram épocas, como “Amigo Seu”, “Disk Paixão”, 
“Olha Amor”, entre outras.

 O Summit Brucker ainda contou com exposi-
ção de produtos e serviços, contribuindo para a 
formação de negócios e networking, com destaque 
para as empresas associadas a AFFAF: Cas�çais 
Araçatuba, Evolu�on Tecnologia Funerária, Invol, 
Modial Ar�gos Funerários, Ultra-I, Urnas Brusche�a, 
Urnas Cas e Urnas Rigon.

 Sobre a Brucker – é uma empresa genuina-
mente brasileira, especializada na fabricação de fornos 
crematórios para humanos e pets com presença em 
todo o Brasil, abrindo sua par�cipação nas Américas 
La�na e Central. Atua no setor desde 2009, com know-
how de duas grandes empresas, uma do setor funerá-
rio e outra com experiência na fabricação de fornos 
desde 1929. Além dos fornos crematórios, oferece 
câmara fria, urnas, acessórios, entre outros. A empre-
sa recebeu em abril de 2019, em Portugal, a “Nomea-
ção Honrosa Maior Inovação e Qualidade em Fornos 
Crematórios da América La�na”.

Com apoio da Comunica�va Imprensa e Eventos

1º Summit Brucker reuniu profissionais
do Brasil e de outros países.

Rolandinho Nogueira (ao centro) com diretores da AFFAF. 
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 A pandemia atribuida ao coronavírus é um 
problema com várias consequências. Muitas delas 
vamos descobrindo aos poucos, e infelizmente de 
forma dramá�ca. Em um primeiro momento, ninguém 
parou para pensar em como ficariam os velórios com 
as normas de distânciamento social, mas tão logo as 
no�cias de pessoas sendo sepultadas na Europa, sem 
a devida homenagem de despedida, começaram a 
chegar ao Brasil, nos deparamos com uma dor a mais 
para as famílias enlutadas.

 Aos poucos, prefeituras de todo o Brasil 
começaram a restringir a presença de pessoas em 
velórios, em alguns casos limitando número de 
pessoas, ou tempo de duração. E em casos mais 
específicos, conduzindo o corpo direto para o 
sepultamento, sem velório. 

 Já é sabido e amplamente divulgado a impor-
tância do velório para o processo de luto. É pra�ca-
mente o início de uma longa jornada na adaptação da 
vida sem aquela pessoa que par�u. Restringir, limitar 
ou proibir esta prá�ca tornou-se um sacríficou 
necessário, mas doloroso. Mas são em momentos 
assim que a humanidade se reinventa, se adapta e 
encontra novos caminhos.

 Velórios online não são novidade, e com a 
tecnologia disponível nas redes sociais, muito pode ser 
feito. Mas é justamente a dor da perda que, muitas 
vezes, impede que se u�lize tudo que é possível para 
aproximar pessoas e diminuir o sofrimento da despe-
dida. As famílias estão abaladas, com muita coisa para 
resolver, e falta tempo e paciência para promover 
canais de contato para quem está longe, ou no caso da 
pandemia, impedido de estar presente no velório.

 E neste momento, a funerária, plano funeral, 
crematório ou cemitério, podem expandir sua atuação 
e oferecer algo a mais para as famílias. E para facilitar 

ainda mais o processo tecnológico, a Ultra-I, empresa 
de so�ware especializada no setor funerário, presente 
no mercado desde 2006, tem uma solução ideal.

Vida & Memória

 Diante desta nova realidade, onde o distancia-
mento social tornou-se importante para a redução do 
contágio, os empresários Fernanda e Leandro 
Almeida, da Ultra-I Sistemas, sensíveis ao momento 
triste enfrentado pelas famílias, estão disponibilizando 
gratuitamente por três meses, sua plataforma online 
“Vida & Memória” para todas as organizações do setor 
funerário.

 De forma simples e prá�ca, o Vida & Memória 
é capaz de surpreender aos  familiares por permi�r 
que eles criem um Memorial dedicado ao seu ente 
querido, contando sua história e publicando lembran-
ças em forma de fotos e também por fazer com que 
pessoas distantes fisicamente se façam presentes 
através de suas homenagens.

 O sistema oferece uma experiência totalmen-
te online, ou seja, pode ser vivenciada de qualquer 
lugar, basta ter acesso à internet. E as empresas 
funerárias podem oferecer o Vida & Memória para 
seus clientes mesmo não u�lizando o sistema iVertex 
da Ultra-I, pois são plataformas independentes.

 A u�lização é fácil e intui�va. O atendente da 
funerária ou do plano realiza o cadastro do falecido 
juntamente com o familiar responsável na plataforma 
Vida & Memória. O responsável, que será então o 
curador deste memorial, recebe o e-mail para acesso 
ao portal e já pode criar o Memorial do falecido, 
contando sua história e ilustrando com fotos. É 
possível compar�lhar o conteúdo com pessoas 
queridas através do WhatsApp e Facebook.

 Mais informações, acesse: www.ultrai.com.br.
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Empresa de software disponibiliza
sistema gratuito para velórios online.

O “Vida & Memórias” se adapta a diferentes plataformas de acesso.

Fernanda e Leandro Almeida, proprietários
da Ultra-I Sistemas, Associados da AFFAF.
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 Tudo está se convertendo para a internet, e no 
mundo digital quem perde tempo perde espaço. A venda 
pela internet já é uma realidade para muitas empresas, e 
em alguns casos, uma questão de sobrevivência. E claro 
que o setor funerário não vai fugir por muito tempo a esta 
realidade.

 Para os empresários que encontram dificuldades 
para seguir este caminho, a empresa E-commerce 
Funerário promete ser uma solução, fornecendo lojas 
virtuais para planos funerários, cemitérios, crematórios e 
funerárias realizarem a venda de seus serviços diretamen-
te pela internet.

 Para entender um pouco mais os serviços 
oferecidos, e como eles podem ajudar os empresários do 
segmento funerário, enviamos algumas perguntas para o 
E-commerce Funerário. Confira as respostas a seguir e 
analise se é a hora de você abraçar a venda online do seu 
negócio.

Por que uma funerária deve vender pela Internet?

 Você está na internet, seu consumidor está na 
internet, então a sua funerária também deve estar na 
internet pronta para vender, para que o espaço que é seu, 
não seja ocupado por funerarias clandes�nas e faça da sua 
funerária uma terceirizada.

 Para quem já tem uma funerária �sica, se projetar 
na internet, além de expandir sua empresa para um novo 
canal de atendimento, trará muito mais visibilidade à sua 
marca. Mas não é só criar um “site”, tem inovações e 
estratégias que devem ser aplicadas para sua empresa se 
destacar.

 Entenda que se você não es�ver disposto a 
trabalhar nesse novo canal de atendimento, você somente 
irá atrasar ou comprometer a evolução da sua empresa. 
Porque se o público consumidor está procurando informa-
ções na internet, e sua empresa não está lá, ele vai 
encontrar quem? Outros que es�verem lá! Que nem 
sempre são empresas reais, mas estão ocupando o espaço 
que é seu. 

 Ao ter a sua loja �sica e sua loja virtual elas se 
complementam, fazendo você ficar mais conhecido em 

sua cidade e ter mais credibilidade para sua empresa. A 
loja virtual também não tem a rejeição da sua loja �sica 
para um cliente visitar. Algumas pessoas não querem estar 
em um ambiente de luto, e na internet sua funerária não 
tem este ambiente.

 O consumidor vai conhecer seus serviços de onde 
ele es�ver, da sua própria casa, ou do escritório ou ainda 
pode estar em um shopping e entrar na sua loja funerária 
virtual para contratar seus serviços sem nenhuma obje-
ção.

É mais prá�co vender serviços funerários pela internet?

 O cliente da sua loja funerária virtual, vai conhe-
cer seus produtos e serviços sem  constrangimento, 
pressão ou incomodo e terá o tempo que precisar para 
avaliar, ver as opções de urna/caixão que você oferece, ler 
a descrição dos seus serviços com a informação correta, 
não correndo o risco de ser orientado de forma errada ou 
equivocada.

 Assim, o público vai visitar sua loja funerária sem 
medo, conhecer a qualidade de seus serviços, se atualizar 
das informações e ainda poder compar�lhar sua empresa 
por meio das redes sociais para outras pessoas.

A loja virtual vai aumentar no volume de vendas?

 Não vou dizer que logo no início você terá 
pedidos, mas irá se destacar sobre seus concorrentes e 
chamar a atenção por ser provavelmente a primeira loja 
funerária em sua cidade com vendas direto pela internet.

 É normal que as vendas não comecem imediata-
mente, pois dependendo da sua região é preciso técnicas 
específicas, uma boa campanha de marke�ng, uma fase 
de adaptação aos recursos da loja virtual e um aprendiza-
do nessa nova maneira de vender. Mas aos poucos sua loja 
irá crescer, e as vendas começarão acontecer. 

É di�cil abrir uma loja funerária virtual?

 O procedimento de criação de uma loja virtual 
deve ser realizado por especialistas. O empresário não 
precisa ser expert em internet, mas os criadores da sua 
loja sim. A empresa interessada precisa apenas nos 
procurar, o restante nós fazemos.

Loja virtual diminui vendas da loja �sica?

 As duas juntas oferecem uma boa oportunidade 
de aumentar os atendimentos. Um endereço fixo traz 
credibilidade a uma loja virtual. Já a loja virtual é mais fácil 
para as pessoas obterem informações sobre seus serviços. 
Existem aqueles que vão conhecer sua loja �sica e 
contratarem pela sua loja virtual, mas também acontecerá 
o inverso, os que vão lhe conhecer pela loja virtual e 
contratarem em sua loja �sica, por isso elas se comple-
mentam.

Vou precisar mudar os preços?

A concorrência existe também no mundo digital, tenha a 
certeza de que os concorrentes legais e até os “intermedi-
adores” criam ofertas. Porém, os preços são rela�vos aos 

Plataforma de e-commerce facilita
venda de serviços funerários pela internet

Site da empresa E-Commerce Funerário, que facilita a 
entrada de empresas funerárias no mundo da venda online.
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serviços e qualidade do que você oferece. Então não é 
preciso mudar os preços, a sua loja virtual irá ajudar você a 
jus�ficar e agregar valor ao preço que você pra�ca.

 E ainda, na internet você também pode usar a 
estratégia de “oferta futura” distribuindo cupons virtuais 
para contratação online da sua funerária, garan�ndo uma 
reserva de mercado de novos clientes que precise contra-
tar um atendimento. 

Quem irá comprar na loja virtual funerária?

 Quem usa a internet, quem pesquisa na internet, 
quem está nas redes sociais, quem quer facilidade e 
privacidade. Este é o perfil do público consumidor digital. 
Veja a seguir, em que geração na evolução de compra do 
consumidor sua funerária se enquadra:

. 1ª Geração - Funerárias que possuem somente loja �sica;

. 2ª Geração - Funerárias que possuem loja �sica + Página 
na internet;

. 3ª Geração - Funerárias que possuem loja �sica + Página 
na internet + Loja virtual.

 Es�ma-se que 70% das empresas funerarias no 
Brasil estão na 1ª Geração, apenas com loja �sica, e 30% 
das funerarias estão na 2ª Geração, com loja �sica + página 
na internet. Mas o encontro com o público consumidor na 
internet será na 3ª Geração, que são as funerárias com loja 
�sica + página na internet + Loja virtual.

Qual o inves�mento para montar uma loja virtual?

 Não é necessário gastar rios de dinheiro para criar 
e manter uma loja virtual funerária, você irá gastar menos 

que o valor de um tanque de gasolina mensal para ter uma 
loja virtual com tudo funcionando e personalizada com 
seu logo, sua marca, e todas as funções do “e-commerce 
funerário” configuradas para você.

 Além ainda de um exclusivo sistema “gerador de 
clientes” na internet, para divulgar sua loja diretamente ao 
público e na região que desejar.

Análise da equipe editorial

 A venda pela internet é o futuro do setor funerá-
rio? Di�cil de dizer, ainda mais considerando que o serviço 
funerário é repleto de peculiaridades, leis, fiscalizações, 
restrições, etc. Mas é di�cil imaginar o futor sem a internet 
relacionada a todos os �pos de transações.

 O que esperamos é que com esta matéria você 
tenha mais informações para tomar suas decisões e 
encontrar os caminhos necessários para o sucesso.

 Mais informações: www.efunerario.com.br.

 



 A primeira edição do curso “Gestão é Vida” 
encerrou no dia 11 de dezembro com a formação de 
16 alunos. Os temas trabalhados no quinto e úl�mo 
módulo do treinamento foram “Estratégias de Venda e 
Técnicas de Venda”. A capacitação, inédita no Estado, 
foi promovida pelo Sindicato dos Estabelecimentos 
Funerários do Rio Grande do Sul (Sesf-RS) e realizada 
pelo Grupo Valor. Teve duração de cinco meses, com 
10 encontros presenciais. As aulas ocorreram no 
Campus I do Senac-RS, em Porto Alegre, e foram 
ministradas pelo consultor Alexandre Müller. O 
obje�vo do curso foi de levar aos alunos conhecimen-
tos referentes a planejamento estratégico.

 A entrega das declarações de par�cipação se 
deu logo após a úl�ma aula, em um almoço de 
confraternização no Piquete Parceria Gaudéria, na 
Capital. Os cer�ficados de conclusão foram encami-
nhados posteriormente. A funerária a qual cada aluno 
atua também foi cer�ficada, mas com um selo de 
excelência em gestão.

  Completaram o treinamento Bernardo de 
Souza Theodoro, de Lages (SC); Carlos Eduardo Rech, 
de Sobradinho; Claunei Carvalho Szczepaniak, de 
Camaquã; Edson de Barros Petry, de Rio Pardo; Felipe 

Schaumloeffel, de Dois Irmãos; Franciele Torma, de 
Estância Velha; Gabriela Souza de Abreu, de Porto 
Alegre; Lucas Silva, de Porto Alegre; Márcia Klein, de 
Montenegro; Marina Gonçalves Dutra, de Arroio dos 
Ratos; Norberto Azambuja, de General Câmara; Pedro 
Brassioli Júnior, de Canoas; Rodrigo Cogo, de Passo 
Fundo; Sabrina Adam Lo�, de Carazinho; Tâmela 
Gonçalves Aguiar, de Arroio dos Ratos; e Valeska 
Bourscheit de Azambuja, de General Câmara.

Texto e foto: Jair Farias - Jornalista
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Sindicatos Espaço dos sindicatos, associações e demais en�dades do setor funerário

Setor funerário brasileiro não será igual Itália
 O Brasil não passará pelo mesmo problema da 
Itália de sobrecarga de seu setor funerário. Esta é a 
avaliação do presidente da Associação Brasileira de 
Empresas e Diretores do Setor Funerário (Abredif), 
Lourival Panhozzi.

 “Meu setor só para em duas situações: se meu 
pessoal for contaminado ou se forem cortadas nossas vias 
de suprimentos. Se as fábricas de materiais não fecharem, 
vamos funcionar completamente. Se esses dois fatores 
es�verem garan�dos, não acontece no Brasil o que 
aconteceu na Itália em hipótese nenhuma”, afirmou à 
coluna.

 Panhozzi minimiza o impacto que um eventual 
pico de mortes causadas pela Covid-19 possa ter até 
junho, como espera o Ministério da Saúde. Segundo ele, 
os meses que vão até agosto costumam registrar um 
número maior de mortes, devido ao inverno e, por isso, as 
fábricas já estão preparadas para elevações.

 “Tenho esperança de que não vamos chegar 
nesses números calamitosos dos matemá�cos. Mas, 
mesmo se fizermos o dobro de funerais no Brasil, salvo 
casos excepcionais, a maior parte dos municípios no Brasil 
vai conseguir atender”, afirmou.

Sesf-RS forma primeira turma
do curso Gestão é Vida

 Sua atenção está mais voltada para as metrópo-
les, já que qualquer aumento representa muito em 
números absolutos. “Uma situação delicada são as 
metrópoles. Em São Paulo, por exemplo, se o número de 
mortes pular rapidamente de 250 para 500, já é uma 
situação que merece atenção”.

 O presidente da associação afirma que o setor já 
tem tomado medidas extras para evitar qualquer colapso. 
A maior parte das empresas já adotou tempo reduzido 
para os funcionários e o protocolo é que os velórios 
tenham duração de até quatro horas, com até dez 
pessoas.





Rapaz apaixonado
O rapaz apaixonado diz a sua amada: 

– Eu posso não ser rico, não ter dinheiro, apartamen-
tos de luxo, carros importados ou empresas como o 
meu amigo Carlos Eduardo, mas te amo muito, te 
adoro meu amor, você é minha vida! 

Ela o observa com lágrimas nos olhos, abraço o rapaz e 
diz bem baixinho no seu ouvido:

– Se você me ama de verdade, me apresenta esse 
Carlos Eduardo...

Genro na delegacia
O delegado para o genro da ví�ma:

– Quer dizer que o senhor viu um homem agredindo 
sua sogra e não fez nada?

E o genro, diz:

– Eu ia ajudar, mas achei que dois caras batendo numa 
velha já era covardia demais.

Foco no trabalho
Uma mulher entra no bar nua e  pede uma cerveja. O 
dono do bar a olha dos pés à cabeça, depois vai ao 

freezer e pega uma cerveja geladíssima. Ela toma 
rapidamente e pede outra.

O dono do bar olha para a mulher, olha, olha, olha, fica 
olhando, olha e olha de novo, até que a mulher diz:

– O senhor nunca viu uma mulher pelada, não?

E o dono do bar tranquilo responde:

– Ver eu já vi, só estou querendo saber de onde você 
vai �rar dinheiro pra pagar as cervejas!

Loucos
Três loucos se encontram no pá�o do hospício:

– Muito prazer, sou Napoleão Bonaparte! – apresenta-
se o primeiro.

– Eu sou Jesus, o filho de Deus! – diz o outro.

– Deixe de ser men�roso, rapaz. Eu não tenho filho 
deste tamanho!

Quinto Elemento
Depois de sonhar com um número 5 enorme e bri-
lhante, todo de ouro e diamantes, o apostador resolve 
seguir o palpite. Pega a programação dos páreos e 
examina a quinta corrida. O cavalo número cinco do 
quinto páreo se chama Quinto Elemento.

Assim, no resto do dia, ele faz tudo relacionado ao 
número cinco: come cinco pãezinhos no café da 
manhã, corre cinco quilômetros, toma um banho de 
cinco minutos e veste a quinta camisa que encontra no 
armário. No hipódromo, compra cinco programas, 
aposta 555 dólares no quinto cavalo do quinto páreo e 
se senta na quinta fila da arquibancada.

E, quando é dada a par�da, assiste a tudo e vê seu 
cavalo chegar em quinto lugar.

Misterioso Caubói
De férias no Arizona, um grupo de turistas ingleses vê 
um misterioso caubói deitado na beira da estrada, 
com o ouvido colado ao chão.

– O que está acontecendo? – perguntam.

– Um cavalo cinza e um cavalo marrom estão puxando 
uma carroça com dois homens – diz o caubói. – Um 
dos homens está de camisa vermelha, o outro de 
camisa preta. Eles seguem para o leste.

– Uau! – exclama um turista. – Você sabe tudo isso só 
de botar o ouvido no chão?

– Não – responde o caubói. – Eles acabaram de me 
atropelar.

Humor pra morrer de rir...
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