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[CARTA AO LEITOR]

AS ENGRENAGENS
DO DESENVOLVIMENTO

mpresas fortes geram trabalho, renda, receita e

prosperidade para os municipios. Mas, para isso,

elas precisam contar com dispositivos legais e um

ambiente que estimulem a formalizacao, a inovacao
e a competitividade.

E nessa perspectiva que o Sebrae vem trabalhando para
criar, nos territérios mineiros, condig¢des favoraveis ao fortale-
cimento dos pequenos negbcios e, também, da cultura empre-
endedora, que transforma realidades e amplia as perspectivas
de desenvolvimento economico e social.

E uma tarefa que demanda esforgos multiplos. Por isso, atu-
amos para criar conexdes entre o poder publico, o setor produ-
tivo e a sociedade civil, estimulando o empreendedorismo e a
geracdo de riquezas, renda e bem-estar social no nosso Estado.

A Passo a Passo traz uma reportagem exclusiva sobre os re-
sultados da abordagem de Desenvolvimento Econ6mico Local
(DEL), do Sebrae, em Capitélio, no Centro-Oeste mineiro. Esse
trabalho sistémico vem contribuindo para a criagao de um am-
biente favoravel a iniciativa empreendedora e ao crescimento
planejado e sustentavel do municipio.

Boa leitura!

ROBERTO SIMOES
Presidente do Conselho Deliberativo do Sebrae Minas

www.sebrae/minasgerais [3]
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Capitdlio, no Sudoeste de Minas, &
reconhecido como case de sucesso da
aplicacao da estratégia Desenvolvimento
Econdmico Local (DEL). Conheca essa
historia e inspire-se nas possibilidades de
transformacao e fortalecimento regional
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AVANTE COM A
—NERGIA SOLAR

Projeto do Sebrae Minas retine integradores de
usina para fortalecer a cadeia produtiva do setor

m outubro deste ano, a Apae de Sao
Joao del-Rei, no Campo das Vertentes,
ganhou um importante aliado para a

reducao de custos: o sol. A instituicao,

que presta atendimento clinico, educacional e
social a cerca de 600 pessoas por més, inaugurou
seu sistema solar fotovoltaico, passando a gerar
100% de energia prépria. Instalados no local, 57
painéis vao converter a luz do sol em aproxima-
damente 2,2 mil kWh/més, levando a uma eco-
nomia cerca de R$ 2 mil mensais.

A conquista é fruto da parceria com o Grupo
Ascenario, uma das 11 pequenas empresas que
participam do projeto Energia Fotovoltaica, do
Sebrae Minas. Em curso desde junho de 2018, a
iniciativa tem como publico-alvo as integradoras
de usina, como sao chamadas as empresas que
prestam servico no setor de energia (saiba mais
na pagina 8), com atuacao em Belo Horizonte e
Regiao Metropolitana.

[ANA PAULA DE OLIVEIRA]

“Essa é a primeira acao do Sebrae Minas
voltada, exclusivamente, as integradoras, que
representam o elo mais importante dessa ca-
deia pelo fato de se relacionarem diretamente
com o0 nosso publico-alvo”, explica o analista
do Sebrae Minas Anderson Freitas. Ele ressalta
que fortalecer essa ligacao é uma forma de be-
neficiar também os pequenos negdcios, como
padarias, academias e lavanderias, que tém a
energia elétrica como um dos itens mais sen-
siveis na composicao das despesas. “Eles po-
derao encontrar no mercado integradoras mais
qualificadas para auxilia-los”, afirma.

PRIMEIROS PASSOS

Consultorias de estratégia empresarial, gestao
financeira e marketing digital, cultura da coope-
racao, missao técnica a Intersolar — maior even-
to do segmento no Brasil, que permitiu diversas
capacitagoes técnicas, networking e parcerias -,




um amplo programa de Eficiéncia Energética, co-
nexodes com o sistema crediticio, articulacoes de
governangca/politicas publicas e processo criativo
sdo algumas das acoes ja promovidas com o gru-
po. Um dos resultados mais recentes é a realiza-
cdo, em parceria com a Federacao das Industrias
do Estado de Minas Gerais (Fiemg), do seminario
Minas Solar, em setembro passado. Reunindo cer-
ca de 300 pessoas, entre empresarios interessados
na tecnologia, integradores em busca de qualifica-
cao técnica e investidores atentos as oportunida-
des do ramo, o evento teve a participacao da Rede
Imersol, embriao de uma Central de Negdcios pre-
vista para ser lancada em 2020, bem como permi-
tiu a ampla integracao de toda a cadeia produtiva
solar fotovoltaica, com a realizacao de uma Roda-
da de Negocios entre os integradores de usinas,
consumidores de empresariais de energia elétrica
e institui¢oes de crédito que fomentam o setor de
energias renovaveis.

“Comecamos a prepard-los para uma possi-
vel acdo coletiva, partindo de uma nova agenda
de trabalho programada para os proximos dois
anos. O grupo ja avangou muito nesse quesito.
Muito provavelmente a jornada culminara na
Central de Negdcios, estratégia importante para
que eles possam buscar alternativas no merca-
do e fazer frente aos grandes concorrentes”, co-
menta Anderson.

O analista observa que o seminario cumpriu
outro objetivo do Sebrae: disseminar informa-
coes relevantes. “E preciso que cada vez mais
pessoas conhecam essa possibilidade de energia
limpa e renovavel, que tem deixado de ser algo
distante e inacessivel.”

“E preciso que cada vez
mais pessoas conhecam
essa possibilidade de
energia limpa e renovavel,
que tem deixado de ser algo
distante e inacessivel”

ANDERSON FREITAS
ANALISTA DO SEBRAE MINAS

ATENCAO AS OPORTUNIDADES

Curiosamente, nao foram os painéis fotovol-
taicos que conduziram Diego Otdvio Barbosa ao
ramo de energia solar. Foi durante uma tempo-
rada vivendo em uma casa popular, enquanto
aguardava a liberacao do imével préprio, que ele
teve o primeiro contato com uma das tecnolo-
gias, no caso, o sistema térmico, conhecido como
aquecedor solar. “Via as vantagens todos os me-
ses na conta, sempre muito baixa. Nao tive davi-
das de que precisava instalar algo similar no meu
apartamento. Partindo dessa demanda pessoal,
comecei a pesquisar o mercado e acabei desco-
brindo uma oportunidade”, conta.

J& na casa nova, limitacoes impostas pelo con-
dominio impediram a instalacao do sistema térmi-
co. Mas o projeto seguiu, e a sala do apartamento
tornou-se a “primeira sede” do que viria a se tornar
o Grupo Ascenario Energia. Com duas unidades em
Sao Joao del-Rei e futuros franqueados em Caxam-
bu e Pedro Afonso (TO) — o processo de franquea-

mento ja esta em curso —, a empresa € especializa-
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da em servicos de aquecimento solar, showroom e
eficiéncia energética. Sao mais de 600 clientes na
carteira e 600 mil painéis fotovoltaicos instalados
em estruturas comerciais e residéncias, além de or-
ganizacoes como a Apae, contemplada por uma das
iniciativas de responsabilidade social da empresa.
“O Sebrae é meu parceiro desde o inicio e,
quando soube da possibilidade de trabalhar com
outros integradores, nao hesitei em demonstrar
interesse. Esse programa tem me proporcionado
um aprendizado valioso”, afirma. Para ele, a tro-
ca de experiéncias é o grande diferencial. “Tenho
conseguido reduzir custos de processo, acessar me-
todologias mais enxutas e ampliar a minha visao
sobre eficiéncia energética, além de perceber novas
possibilidades de ramificar a atuacao por meio de
licitacoes, por exemplo. Sem contar as portas que o
respaldo do Sebrae e da rede Imersol abre.”

PARA IR ALEM

Utilizar os métodos menos danosos ao meio
ambiente para a transformacao das riquezas natu-
rais, como plantas, frutos e farmacos. Basta obser-
var a proposta da Probiomas — Produtos e Servicos

mssoapasso  OUT | DEZ 2019

QUEM SAO AS INTEGRADORAS?

Do inglés Energy Service Companys (Escos), as empresas de integracao de usina
tém amplo papel dentro da cadeia de energia solar fotovoltaica. Com equipes multi-
profissionais, elas oferecem consultoria técnica para atestar a viabilidade do empreen-
dimento, negociam com os melhores fabricantes, instalam os equipamentos e fazem
a conexao com as concessiondrias. “Sao intermediarios que realizam o processo de
A a Z. Por isso, nao tenho divida de que sao um nicho extremamente estratégico na
cadeia produtiva, jd que se responsabilizam pela articulagao com os grandes players
de um setor monopolizado e complexo. Muitas integradoras tém relacionamento com
vérias concessionarias, e algumas se empenham para superar as limitagdes de acesso a
crédito”, explica o analista do Sebrae Minas Joao Paulo Palmieri.

Diego Barbosa estd em
8 processo de franqueamento
do seu negdcio

Ambientais para entender que as energias renova-
veis tém tudo a ver com o negdcio. Localizada em
Belo Horizonte, a empresa dedica-se a valorizacao
dos ativos naturais e mantém projetos de plantio
de mudas, principalmente nativas, de implantacao
de agroindustrias para o beneficiamento de frutos
e de energias renovaveis voltadas a dois principais
nichos: agroindustria e empresas de pesquisa e
base tecnoldgica, via licitacoes publicas.

“Energia renovéavel é uma questdo que me
persegue ha mais de 30 anos. Comecei minha
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carreira com isso e nunca ‘arredei o pé deste
propdsito”, brinca Fernando Antdnio Madeira,
consultor da empresa. Formado em Quimica e
com pdés-doutorado em Desenvolvimento Sus-
tentéavel, ele soma vasta experiéncia como pes-
quisador e professor universitario - na Probio-
mas, participa do desenvolvimento de solucoes
sociais, ambientais e ecolégicas. Atento as movi-
mentacoes do mercado, Fernando viu no projeto
Energia Fotovoltaica a possibilidade de atender a
uma necessidade antiga. “Precisdvamos de uma
plataforma que agregasse diferentes especialida-
des em uma Unica rede para potencializar outras
etapas do processo, como certificacao e impor-
tacao conjunta para reduzir custos. Quando vi
a proposta do Sebrae, pensei: estamos no lugar
certo para trabalhar em conjunto, pois temos ao
nosso lado uma instituicao que apoia os peque-
nos negoécios. Sem organizacao e o apoio do Se-
brae, seria muito dificil alcancar algum diferen-
cial competitivo nesse mercado, que é gigantesco
e mundial”, destaca.

Ele diz que os ganhos sao percebidos desde a
etapa inicial do projeto, das primeiras demandas

Fernando e Edna, da Probiominas:

trabalho conjunto com a rede jd
mostra resultados

de organizacao da empresa as acoes de marketing
digital e consultorias personalizadas. “O Sebrae
trouxe varias ferramentas que estdao ajudando a
ver o negécio de forma mais estratégica.” Para ele,
a troca de experiéncias entre o grupo também faz
a diferenca. “Poderfamos andar muito rapido so-
zinhos, mas fatalmente nao iriamos muito longe.
Sao muitas as demandas, nao s de capacitacao,
mas de desenvolvimento de novos produtos e as-
similacao de novas tecnologias.”

CRIACAO COLETIVA

Fernando fala com entusiasmo de uma das
primeiras acoes da Rede Imersol: a concepgao
coletiva de um pequeno sistema de irrigacao
com bombeamento fotovoltaico, apresentada
durante o semindario Minas Solar. O objetivo da
novidade é assistir o pequeno produtor rural. Os
testes foram feitos na fazenda experimental da
Probiomas, em Santa Luiza. “E um publico que
enfrenta uma série de dificuldades, entre as quais
o alto custo com energia elétrica. Conseguimos
demonstrar que a energia solar fotovoltaica nao
é so para os grandes”, comemora.

www.sebrae/minasgerais



ACOES DE
INCENTIVO

Focado em promover a eficiéncia energé-
tica de micro e pequenas empresas do Esta-
do, em 2018 o Sebrae Minas intensificou as
acoes para incentivar a geracao de energia
solar fotovoltaica. Um exemplo é o projeto
de consultoria técnica oferecido as interes-
sadas na geracao para consumo préprio. A
iniciativa alcancou 45 empresas em Pirapo-
ra e microrregiao (Ibid, Lassance e Varzea da
Palma), Belo Horizonte e Regiao Metropoli-
tana, microrregiao de Divindpolis e acoes de
estimulo em todo o estado de Minas Gerais,
que incluiu estudos de viabilidade economica
e técnica, agoes de gestdo empresarial e de
politicas publicas, qualificacao de pessoal,
capacitacoes técnicas, eventos empresariais
com as tendéncias e oportunidades do seg-
mento, elaboracao de guias municipais de
fomento a utilizacao de energias renovaveis,
um amplo estudo da cadeia produtiva de
energia solar fotovoltaica no estado de Minas
Gerais e acesso ao crédito.

Entre os temas abordados, destacam-se a
adaptacao de infraestrutura para geracao de
energia solar, manutencao dos espagos e in-
fraestrutura adequada, eficiéncia energética,
potencial para solar térmico, e avaliacao do
potencial das usinas fotovoltaicas individuais
e coletivas. Uma pesquisa realizada junto as
participantes indicou importantes resultados:
74% de reducao no consumo de energia elétri-
ca - 54% acima da meta proposta; 87,4% de in-

sercao na cadeia da energia solar fotovoltaica;

e 9,2% de aumento da produtividade.

POTENCIAL
ENTRE
PEQUENOS

Gerar a propria energia para redu-
zir custos e aumentar a competitivida-
de tem se tornado uma meta crescente
entre os pequenos negocios no Brasil.
E o que aponta uma pesquisa nacio-
nal sobre Energia Solar Fotovoltaica e
os Pequenos Negocios, realizada pelo
Centro Sebrae de Sustentabilidade, em
parceria com a Associacao Brasileira
de Energia Solar Fotovoltaica (Absolar)
e a Fundagao Seade. O estudo ouviu
3.199 proprietarios de microempresas
e empresas de pequeno porte. Confira
os principais resultados:

o Cerca de 80% dos pequenos em-
presarios afirmaram conhecer ou ja ter
ouvido falar sobre a tecnologia.

o Apenas 0,1% ja instalou o sistema
de geracao distribuida. Destes, 83,9%
reduziram os gastos com energia elé-
trica, e mais da metade (60%) pretende
investir mais em energias renovaveis.

o Mais da metade (51,3%) dos
empresarios que operam com energia
solar fotovoltaica investiram recursos
préprios na implantacao.



CENARIO BRASILEIRO

O Brasil alcangou, recentemente, a marca historia
de 1 gigawatt (GW) de poténcia instalada em
sistemas de micro e minigeracao distribuida. Sao
93.597 sistemas solares fotovoltaicos conectados
arede, trazendo economia e sustentabilidade
ambiental a 117.312 unidades
consumidoras. Desde 2012, mais de
R$ 5,6 bilhoes em investimentos,
distribuidos entre todas as regioes do
pais, foram contabilizados. De acordo
com o mapeamento da Absolar, o
ranking de sistemas instalados é
composto da seguinte maneira:

1° CONSUMIDORES RESIDENCIAIS (73,8%)
2° EMPRESAS DOS SETORES DE COMERCIO E SERVICOS (17,3%)
3° CONSUMIDORES RURAIS (5,5%)
£,° 'NDUSTRIAS (2,8%)
5° PODER PUBLICO (0,6%)

OUTROS TIPOS, COMO SERVICOS PUBLICOS (0,1%)

ILUMINACAO PUBLICA (0,01%)

ACESSE A

PESQUISA
COMPLETA EM
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Roberto Aratijo, com a esposa
e a filha: resultados da
fazenda refletem os dez anos
de aprendizado no Educampo

VIDA LONGA

Reposicionamento estratégico marca nova etapa do Educampo

uinta-feira ele vem aqui”,
diz o produtor de leite Ro-
berto Aratijo Campos sobre
a proxima visita do consul-
tor especialista William Maia a propriedade
da familia, o sitio Mundo Novo, a 12 quilo-

[12] mnssoamsso OUT | DEZ 2019

[ANA PAULA DE OLIVEIRA]

metros de Araxa. O encontro é parte do Edu-
campo, uma iniciativa pioneira do Sebrae
Minas que, periodicamente, leva consulto-
rias individuais apoiadas por ferramentas
gerenciais exclusivas a produtores de café e
leite do estado.




E o caso do Roberto. Filho e neto de produ-
tores de leite, com quem aprendeu as mintcias
da atividade, ele encontrou no Educampo o
apoio de que precisava para aumentar a produ-
tividade e a qualidade. Produtores familiares,
ele e a esposa Marciana pegam firme no batente,
enquanto as filhas Ana Amélia e Roberta tém se
dedicado mais aos estudos.

“Mexo com leite desde que me entendo por
gente. Mas nem por isso deixo de aprender coi-
sas novas. E o Educampo é muito importante
para nos”, avalia. Participante do programa ha
dez anos, Roberto vem incrementando sua ex-
periéncia pratica com as técnicas e processos
sugeridos pelos consultores. E ja colhe resulta-
dos do aprendizado. Em 2009, quando herdou
da mae o terreno de 16 hectares, a producao era
de 270 litros/dia. Hoje, com um rebanho de 120
animais — que inclui 45 vacas em lactagao -, ela
gira em torno de 1,2 mil litros/dia e a expecta-
tiva é chegar a 2 mil litros/dia no préximo ano.

O aumento da eficiéncia reflete uma série de
praticas adotadas, que vao do manejo adequado
do rebanho ao acompanhamento rigoroso dos
gastos. Medicamentos, adubo, sementes, ener-
gia, combustivel... Tudo é contabilizado e repas-
sado para o consultor. “Hoje sei que é importan-
te, pois s6 assim conseguimos levantar o custo
anual e ter um panorama completo do negocio:
se existem erros a corrigir, se estd dando o lucro
esperado... Antes eu nao tinha essa visao”, con-
ta o produtor rural.

NOVA FASE

Parcerias bem-sucedidas, como a que be-
neficiou seu Roberto, se repetem Minas afora,
e 0 Educampo tem parte importante nisso — ha
mais de 20 anos, o programa vem contribuindo
para o desenvolvimento de pequenos negocios
rurais e de toda a cadeia produtiva do leite e do

O Educampo deixou

de oferecer apenas
consultoria técnica

e gerencial para se
tornar uma plataforma
tecnoldgica inovadora
e completa

café associada a atividade. Sao mais de 10 mil
produtores beneficiados pela disseminacao de
tecnologias e pela integracao dos varios agentes
envolvidos. E o resultado disso é que o lucro das
propriedades aumentou.

O objetivo de permanecer na vanguarda
dos modelos de gestao no campo fez com que,
em 2018, o Sebrae Minas desse inicio a um re-
posicionamento estratégico da plataforma, re-
lancada em julho deste ano. Mais digital, agil,
acessivel e conectado a uma rede de produto-
res rurais, consultores especialistas e empre-
sas parceiras, o Educampo deixou de oferecer
apenas consultoria técnica e gerencial para
se tornar uma plataforma tecnolégica inova-
dora e completa, capaz de gerar a inteligéncia
necessaria para construir capacidades e criar
oportunidades individuais e coletivas para o
agronegocio.

“O objetivo é favorecer o compartilhamen-
to de informagdes e promover capacitacoes,
troca de experiéncias e networking entre os
participantes. As evolugoes no Educampo nao
param. E uma plataforma viva, pois é atualiza-
da a todo momento”, explica a gerente do Se-
brae Minas, Priscilla Lins.

www.sebrae/minasgerais [13]
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MUDANCAS
|: Geracao de informacoes exclusivas e estra-
tégicas, projecoes, cendrios e andlises integra-
das estao entre os recursos oferecidos pela pla-
taforma para apoiar o planejamento e a tomada
de decisdo. Outra novidades sdo os novos ca-
nais de comunicacao: site (educampo.com.br),
pagina no Instagram (sebraeminas.educampo)
e uma conta no WhatsApp foram criados para
conectar ainda mais a rede. Além disso, o pro-
grama ganhou uma nova identidade visual, mais
moderna e alinhada ao novo contexto.

“Isso significa que o Educampo estara cada
vez mais conectado e presente no dia a dia dos
produtores, consultores e empresas parceiras,
por meio de uma plataforma online e interativa,
criada exclusivamente para essa finalidade. O

produtor tera acesso a seus dados pelo aplicati-
vo, bem como a vérias informacdes que contri-
buirao para suas decisoes estratégicas”, adianta
Priscilla. Segundo ela, outras ferramentas ainda
estao em desenvolvimento e serao lancadas até
o final do ano e ao longo de 2020.

GESTAO ORGANIZADA

Quem pretende continuar desfrutando dos
beneficios da plataforma nessa nova fase é o em-
presario Elio Carneiro Junior. Natural de Pocos
de Caldas, ele estd a frente da fazenda Platd Azul,
propriedade de 2,7 mil hectares que fica em Tiros,
municipio com cerca de 6 mil habitantes, também
na regiao do Tridngulo Mineiro e Alto Paranaiba.
Membro da terceira geracao de produtores de café,

é ele quem toca os negdcios. Sao 953 hectares plan-

—m Educampo

L )
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1.200
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tados e uma média de 28 mil sacas anuais de café
arabica, nas variedades Catuai amarelo e vermelho.
“Imagine tocar tudo isso sem uma gestao
organizada?”, comenta Elio. Ao falar desse as-
pecto, ele diz que a contribuicao do Educampo
veio em um momento crucial: em 2013, a perda
de um dos irmaos em um acidente exigiu que
ele assumisse a direcao da Plat6 Azul. “Acompa-
nhava as atividades, mais como um observador,
por ser um negécio de familia. Estava sempre
proximo, ia muito a fazenda. Mas, de repente,
precisei ‘mudar de lado na mesa’ e assumir a
cadeira da gestao”, conta. Processos bem defini-
dos, fruto da parceria com o Educampo iniciada
ainda pelo irmao, em 2010, possibilitaram uma
sucessao menos traumatica. “Isso faz com que
qualquer pessoa que venha a gerir a fazenda te-
nha mais facilidade para tocar os negdcios.”

A parceria com o Educampo na
fazenda Plato comegou em 2010

ARQUIVO PESSOAL

Sob sua direcao, os trabalhos continuam a
ser executados com rigor. A cada 15 dias, ele e o
consultor Marcos Silveira se encontram para uma
resenha mensal e analise de metas, com base em
12 indicadores, entre os quais administracao,
adubacao via folha e solo, colheita direta e de
chao, conducao da lavoura, controle de plantas
daninhas, pragas e doencas. “A anélise de indica-
dores permite avaliar a evolugao de acordo com
as metas estabelecidas. E mais: possibilita uma
comparagao com os parceiros. Sempre que vemos
resultados diferenciados, partimos para visitas de
benchmarking. Ontem mesmo recebi um colega,
de uma fazenda préxima. E muito enriquecedor
aprender com as praticas de outras fazendas que
exploram a mesma cultura. Isso sé é possivel por-
que Nao NOs vemos como concorrentes, mas como
parceiros. No final, todos saem ganhando.”

Acompanhe o Educampo no site educampo.com.br
e no Instagram sebraeminas.educampo

www.sebrae/minasgerais [15]
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Saimithon Souza criou uma
marca de café para um publico
com paladar exigente

ueijos, cachacas, doces, cafés. Defi-
nitivamente, 0 minério nao é a tinica
riqueza de Minas Gerais: em 2018,
o agronegdcio foi responsavel por
33,29% do PIB do estado. O clima
favoravel e a grande oferta de recursos hidricos
favorecem a produgao de diversos itens nas 550

mil propriedades rurais registradas, com destaque
para o café, o leite e seus derivados.

Para valorizar, fortalecer e projetar o agronego-
cio mineiro nos mercados nacional e internacional,
o Sebrae Minas realiza o projeto Origem Minas, em
parceria com a Federacao da Agricultura e Pecud-
ria (Faemg). Por meio dele, produtores rurais de



pequeno porte — inclusive agricultores familiares
- e micro e pequenas empresas que tém produtos
com identidade mineira podem participar de feiras,
exposicoes e capacitacoes.

Desde que o projeto foi criado, em 2012, 1.110
empreendedores receberam apoio para participar
de 132 eventos em todo o pais. Sdo exemplos a Apas,
maior feira supermercadista do pais; a Superminas
Food Show, segunda maior do varejo alimenticio
brasileiro; o Mesa Sao Paulo, maior congresso de
gastronomia da América Latina; o Festival Fartura,
encontro entre chefs renomados de todo o Brasil;
a Semana Internacional do Café (SIC), principal
evento nacional do segmento e um dos maiores
do mundo; e o Festival do Queijo Minas Artesanal,
que retine produtores do Queijo Minas Artesanal
das sete regioes de Minas Gerais.

“Sao oportunidades de mostrar a mineiridade
para todo o pais e de fechar negdcios com com-
pradores que valorizam produtos artesanais de
qualidade”, explica Danielle Fantini, analista do
Sebrae Minas responsavel pelo projeto. Para ga-
rantir ainda mais visibilidade aos participantes, um
catélogo virtual com o nome e o contato de todas
as empresas apoiadas sera disponibilizado no site
do Sebrae Minas em 2020.

Os inscritos no Origem Minas também tém
acesso a consultorias nas areas de mercado, finan-
cas e recursos humanos e podem participar do pro-
grama Sebraetec, que oferece solugoes em areas de
conhecimento e inovagao. “A ideia é fornecer aos
participantes todo o apoio necessario para que eles
fortalecam e profissionalizem os seus negdcios”,
diz Danielle.

Filho de produtores de café, Saimithon Gun-
ter Alves de Souza cresceu em meio as plantagaes,
na fazenda localizada na Serra do Salitre, no Alto
Paranaiba. No ano de 2000, quando tinha 12 anos,

ORIGEM®

MINAS

perdeu o pai e viu a producao cafeeira diminuir
consideravelmente. Quando cursava Economia,
numa universidade paulista, ele decidiu, entao,
aprofundar os conhecimentos sobre o café, para
novamente empreender na area.

Em 2014, Saimithon criou a marca de café
Arébica Best Coffee. “Nossos cafés sao produzidos
para os mais exigentes paladares. Fazemos a mi-
crotorrefacao de graos 100% arabicos de uma tinica
fazenda, de uma Unica variedade e de um Unico
talhao da regiao do Cerrado Mineiro”, informa o
produtor. Esse diferencial rendeu a ele um convite
para participar do Origem Minas e apresentar o
produto em feiras pais afora. “Entrei para o projeto
em 2018. Antes disso, nunca havia exposto os meus
cafés em eventos. A experiéncia esta sendo muito
rica, principalmente pela oportunidade de conhecer
novas empresas e trocar informacoes”, avalia.

O portfélio da Arabica Best Coffee conta com
cafés tradicionais de torra escura, média escura e
média; expresso e aromaticos de flor, fruta, vinho
e caramelo. Os produtos sdo comercializados em
armazéns, emporios e supermercados da regiao do
Triangulo Mineiro.

Saimithon também participa do Sebraetec e
quer aproveitar as sugestoes que virdo da area de
design para desenvolver o layout da fachada da loja
prépria que pretende construir em breve.

Ivana Coelho, criadora da Ivana Coelho Gour-
met, é outra participante do Origem Minas. Apods
20 anos no mercado de publicidade, ela decidiu se
arriscar no negécio préprio. “Em 2014, abri a em-
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presa e, no mesmo ano, fui convidada a participar.
Desde entao, recebo apoio para expor os produtos

em vdrias feiras”, diz.

A produgao de Ivana comegou na casa dela e,

seis meses depois, foi transferida para uma fabrica
no centro de Belo Horizonte. Atualmente, os pro-

dutos — cocada cremosa, ambrosia e brigadeiro nos
sabores tradicional, café, café com cachaca, milho
verde, capim limao, pimenta e whisky — sao vendi-
dos em 20 estados do Brasil, principalmente em Sao
Paulo, que concentra 60% dos clientes. Tudo é feito
artesanalmente, com ingredientes selecionados e
40% menos de actcar. Outro grande diferencial sao
as embalagens, elaboradas nos minimos detalhes
pela publicitaria. “O Origem Minas tem sido muito
importante para dar visibilidade a minha marca, e
Para Ivana, “a melhor coisaparao & sem duavida contribui para os resultados alcancados.

pequeno produtor é saber que existem i ,
iniciativas como essa para apoid-lo” ; A melhor coisa para um pequeno produtor é saber

que existem iniciativas como essa para apoia-lo”, diz.

» Minas Gerais conquistou 50 medalhas no Concurso Mundial
de Queijos, realizado neste ano, em Tours, na Franca.

» O melhor doce de leite do Brasil - Vigosa - é produzido no
estado, segundo o Concurso Nacional de Produtos Lacteos
de 2019.

e A agricultura familiar corresponde a 80% dos 550 mil es-
tabelecimentos rurais em Minas Gerais, e, de acordo com
a Emater, 60% da producao de leite e derivados e 50% da
producao de café do estado vém dessas propriedades.

Acesse o link e inscreva-se no projeto

[18] massoamsso OUT | DEZ 2019
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Pode nao
parecer,
mas isto

e um jeito
de aprender.

CER.

A plataforma
referéncia

em Educacao
Empreendedora.

Aprendemos coisas novas todos os dias, por isso,

€ preciso um novo jeito de ensinar. Foi pensando
neste desafio que o Sebrae criou o CER - Centro
Sebrae de Referéncia em Educacéao

Empreendedora, uma plataforma com estudos,

pesquisas, ferramentas e tecnologias que

’ unem conhecimento a atitude empreendedora.
Acesse Um ambiente que disponibiliza experiéncias
transformadoras para a educagéo.
cer.sebrae.com.br 2 ¢

Bem-vindos ao CER. Um novo caminho para a

E fa parte deste educacao vai se abrir no seu navegador.
mowmento que
transforma.

—

0800570 0800 E ] E Centro Sebrae de Referéncia
em Educacdo Empreendedora SE BRAE
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QUALIDADE
DESTACADA NA
CONDOLA

sy

uem percorre as ruas de Sao Go-
tardo, no Alto Paranaiba, logo
percebe a forte influéncia orien-
tal na cidade, fruto da migracao
iniciada em 1910. Fato é que a regiao nunca
mais foi a mesma depois da chegada dos ja-
poneses. Eles trouxeram consigo uma forma

[20] mssoamsso  OUT | DEZ 2019

Marca Regido de Sdo Gotardo protege
e valoriza os hortifrtitis produzidos no

municipio do Alto Paranaiba

[CUILHERME BARBOSA]

diferenciada de fazer agricultura, aliando a
disciplina oriental a criatividade brasileira e
as caracteristicas do solo, clima e altitude lo-
cais. Tudo isso, somado a qualidade dos pro-
dutos cultivados ali — alho, cenoura, batata,
abacate e beterraba - fazem do municipio um
produtor singular.



Flavio Marcio Ferreira Silva é proprietario
da Fazenda 4F Agronegdcios. Estd ha 40 anos
no mercado e mantém 610 hectares de plan-
tio. “Alcangamos um padrao de qualidade exa-
tamente em razao das caracteristicas locais”,
afirma. Faltava, entretanto, mostrar para ou-
tras regioes do estado e do Brasil, o alto valor
agregado dos produtos, mas um importante
passo esta sendo dado nesse sentido com o
lancamento da marca Regiao de Sao Gotardo,
prevista para o inicio de dezembro.

O trabalho teve inicio em 2014, fruto de uma
parceria entre Sebrae Minas, Conselho Regulador
da Marca, Grupo Benassi e rede de supermercados
Super Nosso. “Ha uma tendéncia no setor alimen-
ticio de conferir origem aos produtos. Quando a
fonte do alimento esta mais distante, o consumi-
dor deseja conhecer o processo produtivo, as ca-
racteristicas da regido. E uma forma de a pessoa
entender a histéria do produto e de quem o pro-
duziu”, explica Claudio Wagner de Castro, analista
do Sebrae Minas. Ele destaca que a parceria com
os produtores da Regido de Sao Gotardo na cons-
trucao de uma Identidade de Origem soma mais
de dez anos, e que todos os esforcos estao sendo
coroados com o lancamento da marca.

Produtos de 23 fazendas locais receberam o
selo Regido de Sao Gotardo, que conta com sis-
tema de rastreabilidade, para evitar pirataria e
conferir a garantia da procedéncia ao consumi-
dor. Todos os alimentos com a marca serdo ex-
postos em uma gondola exclusiva para os pro-
dutos da regiao na loja do Super Nosso no bairro
Lourdes, em Belo Horizonte, a partir de 3 de de-
zembro. “Quando o cliente sabe a procedéncia,
valoriza ainda mais o produto, da credibilidade

a ele. E uma tendéncia que se consolidou”, co-
menta a gerente de Comunicacao da Rede Super
Nosso, Isabel Finelli.

A criacao da identidade de origem animou
os produtores do municipio, como Ricardo
Pereira Lopes, da Fazenda Cruvinel, que vé o
reconhecimento do seu trabalho a partir da de-
manda do mercado pelos produtos. “E mais va-
lor agregado aos alimentos que ja produzimos
hé tanto tempo”, comemora.

Todos os produtos receberam embalagem es-
pecial, na qual a marca € evidenciada. A intencao,
segundo Claudio Wagner, é mostrar ao putblico
que os alimentos podem transportar valores que
vao além do produto em si. “Basta o consumidor
acessar o QR Code do produto para saber sua ori-
gem e toda a sua historia”, explica o analista.

Foi criado, também, o Conselho da Regiao
de Sao Gotardo, integrado por produtores e re-
presentantes do Sebrae Minas, que se tornou
responsavel por gerenciar as acoes do grupo. A
gerente-executiva, Jussara Oliveira, conta que a
acao é fruto de uma construcao coletiva dos va-
rios atores envolvidos, que se viram motivados a
refletir sobre possiveis melhorias nos processos
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Produgao de 23 fazendas
locais receberam o selo
Regido de Sao Gotardo,
que conta com sistema de
rastreabilidade

www.sebrae/minasgerais



PROCESSO DE CRIACAO DA MARCA

O Sebrae Minas identificou o potencial de
trabalhar a identidade de origem dos produtos

da regiao.

Varios encontros foram promovidos para detalhar o
contexto da producgao, as tendéncias do mercado
e as oportunidades de negadcios, e definir a
plataforma estratégica da marca da regiao.

Foi criado o Conselho da Regido de Sao Gotardo,
gue integra 23 produtores participantes do projeto,
com o objetivo de controlar, proteger e promover a
regiao.

O Sebrae e o Conselho buscaram um parceiro
para viabilizar comercialmente os itens que
apresentavam diferencial produtivo.

O Super Nosso inaugurou gondola exclusiva para os
produtos de Sao Gotardo na loja do bairro Lourdes,

em Belo Horizonte.



produtivos, nas estratégias de comercializacao,
no benchmarking e no compartilhamento de
experiéncias. “Esperamos que a iniciativa con-
tribua para posicionar a regidao como uma refe-
réncia em inovacao e valorizacao do coletivo e
da qualidade final. Com a divulgacao e consoli-
dacao da marca, nossa expectativa é atrair no-
vos investimentos internos e externos, expandir
o turismo agropecudrio, aumentar a diplomacia
publica por meio da visibilidade da regiao e am-
pliar as exportagoes.”

A altitude da regiao e caracteristicas do solo
sao importantes fatores para a qualidade dos
hortifratis da Regiao de Sao Gotardo. Mas ha di-
ferenciais além disso. Jussara explica que ha no
DNA das fazendas o pioneirismo dos japoneses,
que desbravaram o Cerrado Mineiro em busca
dos melhores locais para plantio, sem medo de
correr riscos e se adequar a processos inovadores.
“Estamos sempre abertos a novas ideias, utiliza-

Ricardo Pereira, da Fazenda
Cruvinel, estd animado com
o reconhecimento conferido

a sua produgdo

mos a criatividade como forca motriz no proces-
so produtivo, além de valorizar o poder coletivo
na evolucao do conhecimento.”

Ela pontua que os produtos também sao resul-
tado de um cuidado constante com o solo e a dgua
para irrigacao, do respeito ao meio ambiente, bem
como da selecao criteriosa dos produtos que serao
comercializados. “Assim, o consumidor que tem
acesso aos produtos da regiao pode estar seguro
de que os hortifrati tém alta qualidade.”

O ciclo produtivo se encerra, de acordo a ge-
rente-executiva do Conselho, com a valorizagao
do ser humano em todos as etapas (comerciali-
zacao, producao e logistica). “S6 assim podemos
gerar bem-estar aos colaboradores e suas fami-
lias, além de empregabilidade e renda para todos
aqueles que enxergam a regiao como uma gran-
de oportunidade. A marca é a possibilidade de os
produtores comunicarem isso aos consumidores,
agregar valor aos produtos e serem reconhecidos
pelo seu pioneirismo, empreendedorismo e pela
forma humanizada de trabalhar os produtos.”

vvwvv.sebrae/minasgerais
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NOVO CAMINHO
DA FE

Rota turistica Nha Chica homenageia a beata mineira e
abre oportunidades para o desenvolvimento da regidao

Irma Aida diz que o Sebrae Minas tem

ajudado a equipe do Instituto Nhd
Chica a entender as diversas formas de
compartilhar a espiritualidade e a fé
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m 2013, a Igreja Catdlica reconheceu
como beata a mineira Francisca de
Paula de Jesus, mais conhecida como

Nh4 Chica, filha de escravos que vi-
veu na regiao de Baependi, no Sul de Minas, ha
mais de 200 anos. E é em sua homenagem que
o Sebrae Minas, em parceria com atores locais,
lancou a rota turistica Nha Chica, em agosto.
“Queremos fomentar o turismo na Estrada
Real, que é tao importante para a historia e a
cultura de Minas Gerais. Fizemos um recorte
em um trecho do caminho e vimos a chance de
ressaltar a vida dessa mulher de fé”, comenta
Ticiana Malta, analista do Sebrae Minas.

O trabalho comecou hé dois anos, por meio
da articulacao com representantes do poder
publico, de associagoes e de entidades dedica-
das a fomentar o turismo em nove cidades mi-
neiras: Tiradentes, Santa Cruz de Minas, Sao
Joao del-Rei, Carrancas, Cruzilia, Baependi,
Caxambu, Soledade de Minas e Sao Lourenco.
Entre os desafios, estava a necessidade de de-
finir a governanca da rota, bem como quem
seria seu gestor. Além disso, o grupo de traba-
lho liderado pelo Sebrae Minas mapeou todo
o trajeto, observando diversos aspectos. “Era
preciso saber o que havia nesse trecho de 195
quilometros de extensdo e qual era a condi-
cao das estradas, definir aonde era possivel ir
andando, onde havia sinalizacao, onde havia
estrutura hoteleira, além de uma série de ou-
tros detalhes”, lembra Ticiana. Outra analise
identificou toda a producao associada, como
artesanato e outros produtos caracteristicos
de cada regiao. Quem se lembra dessa etapa é
Walter Dutra Marques, proprietario da agéncia
Araucaria Ecoturismo. Participante ativo dos
encontros destinados a discutir os detalhes da
novidade, Walter vé na rota a oportunidade
de fortalecer a histéria e a cultura mineiras,

para religiosos e quanto nao religiosos. “Nos
preparamos para mostrar quem foi Nhé Chica,
suas virtudes e os milagres atribuidos a ela,
ou seja, sua magnitude. Queremos ressaltar
o aspecto religioso, mas também fortalecer
o grande patrimoénio histérico e cultural que
temos”, explica.

A agéncia de turismo de Walter é uma das
oito empresas do ramo envolvidas na prepa-
racao de passeios a regidao. “Vamos ter rotei-
ros para peregrinos e ‘bicigrinos’, aqueles
que fazem uma rota de bicicleta. Nossa meta
também é mostrar caracteristicas da nossa
natureza e cultura, para que o visitante nao
apenas passe pela regidao, mas leve consigo
uma bagagem, uma vivéncia”, completa o
empreendedor.

LAR DE NHA CHICA

A antiga casa de Nha Chica fica no topo
da rua Conceicdo, em Baependi, e se mantém
aberta aos romeiros que buscam conforto ou
querem agradecer por alguma intervencao da
beata. Diante do altar, siléncio e respeito a his-
téria da mulher. Em outro comodo, uma peque-
na cozinha, com panelas a mostra, relembra o

“Queremos ressaltar o
aspecto religioso, mas
também fortalecer o grande
patrimonio historico e
cultural que temos”

WALTER MARQUES
EMPREENDEDOR

www.sebrae/minasgerais [25]



[26]

[TURISMO

costume de Nha Chica de oferecer comida a
quem chegasse. Embora pequenas, diz-se que
as panelas sempre serviam bem a todos os vi-
sitantes, fosse um grupo grande ou reduzido.
Naquele espaco, muitos romeiros dizem
sentir o cheiro de rosas. O mesmo perfume foi
sentido nos quatro dias em que a mulher foi

H4 mais de 200 anos nascia, em Sao Joao
del-Rei, no distrito de Ribeirdo das Mortes,
uma menina negra, filha de escravos, batizada
Francisca de Paula de Jesus. Seguindo os pas-
sos de sua mae, cresceu devota de Nossa Se-
nhora da Conceicao. A menina nao fazia nada
sem consultar a santa, que chamava carinho-
samente de “Minha Sinha”.

Ainda pequena, Francisca deixou a terra
natal para se instalar com a familia em Bae-
pendi. Pouco tempo depois, a mae faleceu, dei-
xando 6rfaos a menina e seu irmao, Teotonio.
A Francisca foi reservada a tarefa de cuidar da
imagem de Nossa Senhora, de propriedade da
familia, o que ela fez até o dia de sua morte. A
devogao pela santa levou-a a nao se casar e a
dedicar a vida a caridade e ao aconselhamento.

Na regiao, nao havia quem tomasse uma
grande decisdo sem se consultar, antes, com
Nha Chica, como era chamada. Os relatos sao
de que ela tinha traquejo para confortar pesso-
as, fossem ricas ou pobres, e cuidava de quem
era marginalizado. Sabia, como ninguém,
onde estavam os animais perdidos e como
solucionar qualquer imbréglio. Amparava os
necessitados e construiu uma capela sem ter
dinheiro, tudo gracas a sua fé.

mssoapasso  OUT | DEZ 2019

velada, em 1895, e também apds a exumacao
do seu corpo, em 1998, realizada a pedido da
Igreja Catdlica para prosseguir com seu pro-
cesso de beatificacao.

Ao lado do pequeno santuario, o que se ou-
via naquela manha de quinta-feira em que a
equipe da Passo a Passo 14 esteve era a alegria

QUEM FOI NHA CHICA

ACERVO SETUR MG / PATRICK GROSNER

Antiga casa de Nha Chica, em Baependi




de mais de 200 criancas atendidas pelo Insti-
tuto Nha Chica, criado em 1954 e gerido pelas
Irmas Franciscanas do Senhor. Sua diretora,
a Irma Aida Ferreira, faz questao de mostrar
o projeto social iniciado pela beata ha tantos
anos e ainda firme nos dias de hoje. “NGs temos
dois tipos de acolhimento: ha 15 criangas que

CONHECA
A ROTA

NHA CHICA

; Carrancas

Cruzilia

Caxambu Q
Q9

Soledade Baependi
de Minas

; Sao Lourenco

moram na instituicao, que chegam por man-
dado judicial e precisam permanecer aqui por
protecao. Outras 254 passam o dia conosco,
para que seus pais possam trabalhar nas lavou-
ras de café e em outras atividades”, explica.
Para fornecer um acolhimento apropriado
as criancas, o Instituto dispde de uma esco-

Tiradentes
Santa Cruz de Minas

Sao Joao del-Rei

Mmunicipios

de extensao

em homenagem as
11 virtudes da beata
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la, o Educandario Franciscano Nha Chica. A
instituicao vai crescendo a medida em que o
numero de alunos aumenta. A cada ano, desde
2015, avanga uma série. No mesmo passo, as
despesas também aumentam, assim como a
necessidade de diversificar a renda para man-
ter a obra social. A oportunidade da rota de
turismo religioso veio em boa hora. “O Sebrae
tem nos ajudado a entender que ha diversas
formas de compartilhar nossa espiritualidade
e fé. Ja estamos organizando nosso restauran-
te e pousada, para que possamos atender aos
peregrinos”, conta Irma Aida.

Entre os produtos que irdo oferecer esta o

Turinha especializou-se na
produgdo de bonecas de pano

3
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“Café com fé” e o “Café com louvor”, pensa-
dos para receber o romeiro que esta de pas-
sagem. Quem tiver mais tempo para a visita
podera participar de uma atividade que une
voluntariado e turismo, o “volunturismo”.
“Nossa ideia é que o visitante passeum dia
com os alunos, ensinando alguma atividade a
eles. Depois, teremos um momento de espi-
ritualidade, uma espécie de retiro espiritual”,
explica. A ideia surgiu durante consultoria
do Sebrae. Além do Instituto, o Mosteiro de
Maria Mae do Cristo, localizado em Caxambu,
também seorganiza para oferecer uma experi-
éncia de retiro espiritual ao turista.




Walter vé na rota a
oportunidade de fortalecer a
histéria e a cultura mineiras

PARA LEVAR

A Avenida Dom Pedro II é uma das princi-
pais vias de Sao Lourenco, com um trecho bem
préximo ao Parque das Aguas, uma das princi-
pais atracoes da cidade. J4 em sua extensdo, a
avenida abriga toda sorte de empreendimentos
- restaurantes, hotéis, cafés e lojas de eletrodo-
meésticos, roupas e souvenirs. Uma de suas cons-
trucoes mais antigas é a Igreja Matriz, local mais
do que apropriado para a conversa com a artesa
Maria Eugénia Miguel Silva, a Turinha. Sentada
na entrada da igreja, ela mostra as fotos de suas
bonecas de pano feitas em tecido.

Com mais de dez anos de experiéncia no
ramo, Turinha é presidente da Feira de Artesa-
nato Feirart, que retine 60 artesaos. Ela foi uma

das 25 pessoas convidadas pelo Sebrae Minas,
no inicio deste ano, para aprender a criar pegas
que remetam a vida e obra de Nhé Chica. “Achei
muito bacana, porque nao tinhamos nenhum
produto especifico sobre ela”, diz.

Para poder traduzir em produtos a figura
da beata, os artesaos assistiram a uma aula
que narrou a historia de Nha Chica. Com mais
informacoes sobre a beata, eles puderam criar
produtos para homenaged-la, sem abrir mao
da prépria identidade e técnica. “O curso nos
ajudou a criar uma unidade, mas sem perder
0 nosso jeito. Eu, por exemplo, fiz varias be-
atas em tecido, de diversos tamanhos. Nossa
meta agora é fortalecer o artesanato e vender
as pecas”, planeja.

www.sebrae/minasgerais
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TURISMO RELIGIOSO E FORTE EM MINAS

O Sebrae Minas tem trabalhado para for-
talecer o turismo religioso em Minas Gerais.
Assim como articulou atores locais para a cria-
cao da rota Nha Chica, a entidade tem atuado
em outros territérios que apresentam o mesmo
tipo de vocagao. “Somos inspirados pelo saber
local, pelas caracteristicas culturais da regiao,
no momento de trabalhar governanga, educa-
¢ao e desenvolvimento de pequenos negocios.
Nossa meta € orientar e planejar novos desti-
nos no estado de Minas Gerais, sugerir inter-
vengoes, fomentar a capacitagao e envolver o
poder publico e outros atores nesse esforgo”,
comenta Marcia Valéria Cota Machado, gerente
da Unidade de Industria, Comércio e Servicos.

Uma iniciativa surgiu recentemente na
cidade de Divinépolis. O municipio sera o
terceiro, em todo o mundo, a receber a Cruz
de Todos os Povos, a maior cruz iluminada do
planeta, com 73,8 metros de altura — outras
duas estao instaladas no México e no Libano.
A expectativa é de aumento do nimero de vi-
sitantes e das peregrinagoes ao local e, por
isso, ha toda uma preparagao para fomentar
o turismo religioso.

Outra meta é retomar, com o Instituto Es-
trada Real, rotas que tenham algum apelo reli-
gioso e de negdcios. “A rota tem um forte apelo
histérico, mas também é marcada pela religio-
sidade. Vamos explorar outras possibilidades
nesse sentido”, adianta Marcia Machado.

SANTA MARIA DO SUAQU[
Em setembro, a cidade de Santa Maria do
Suacui, no Leste de Minas, fica movimentada
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durante as comemoragoes do aniversario de
morte do Servo de Deus Conego Lafayette da
Costa Coelho. Pessoas de diversas regioes
do Brasil visitam o local em busca de gra-
cas ou para agradecer por algum milagre.
Estima-se que, a cada ano, a cidade recebe
entre 30 e 40 mil visitantes — muito mais do
que sua populacao total, de 15 mil pessoas,
segundo o Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE).

Por isso, o Sebrae Minas desenvolve ali,
desde 2012, um projeto de fomento ao turismo
religioso, com acoes de capacitacao, planeja-
mento e consultoria. “Antes desse projeto, o
comércio local fechava. Ficavam abertos ape-
nas as pousadas e alguns restaurantes. Assim,
muita gente de fora vinha para ca para vender,
e 0 comércio perdia essa grande oportunida-
de. Uma das primeiras acoes que adotamos
foi mostrar a importancia de o comércio fun-
cionar durante a festa religiosa”, conta Ruy
Gabriel Matos, analista do Sebrae Minas.

Os comerciantes foram capacitados para
atender ao publico e melhorar a gestao de seus
negocios. Além disso, o Sebrae também atua
em parceria com o poder publico e a Igreja
Catolica para planejar melhor a festa.

A populagao local, que conheceu e con-
viveu com o Conego, também se envolve
nos festejos. “O morador sabe narrar os
milagres porque é algo que faz parte da
historia de quem mora aqui. Muita gente
se voluntaria para receber os romeiros, e é
emocionante ver como eles se apropriam
da festa”, completa Ruy.



As pegas em cerdmica sdo marca registrada
do artesanato do Vale do Jequitinhonha

ARTESANATO]

FOTOS: AQUIVO SEBRAE MINAS
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DE BRACOS ABERTOS

Primeira edig¢do da Feira Maos do Vale aproxima artesaos
do Jequitinhonha e lojistas de todo o Brasil

stande e pecas estavam devidamen-
te preparados. Ainda assim, a ansie-
dade tomava conta da artesa Maria

Raymunda Otoni no dia 19 de setem-

bro, enquanto ela aguardava a abertura da Feira
Maos do Vale, uma iniciativa do Sebrae Minas,
com o apoio do governo de Minas Gerais e do
Instituto Brasileiro de Turismo (Embratur).
A outra ainda nao estava certa se, de fato, lo-
jistas de Minas Gerais e de outros estados bra-

[ANA PAULA DE OLIVEIRA]

sileiros prestigiariam o evento, em Diamantina.
“Eu s6 pedia a Deus para nos ajudar, a0 mesmo
tempo em que me perguntava: ‘cadé os lojistas
que nao chegam?’”, lembra. Quando ja nao su-
portava mais a espera, Maria Raymunda foi sur-
preendida. “Vi aquele povaréu chegando e logo
identifiquei uma cliente minha de Sao Paulo.
Nos abragamos, conversamos e, em seguida,
todo mundo comecou a entrar e a escolher as
pecas. Em pouco tempo, ja tinha vendido tudo.”

www.sebrae/minasgerais [31]



[32]

[ARTESANATO

Maria Raymunda, artesa
de Datas, vendeu toda a
producgdo de divinos que

levou para o evento

Nossa meta principal
foi promover o
empreendedorismo

e contribuir para
tornar mais competitivo
o trabalho realizado
pelos artesdaos

LUCIANA TEIXEIRA
ANALISTA DO SEBRAE MINAS

A histéria narrada pela artesa é um dos
exemplos que ilustram o sucesso da mostra
realizada entre 19 e 21 de setembro, com o
objetivo de aproximar artesdaos do Vale do
Jequitinhonha de lojistas e outros compra-
dores de varias partes do pais. “Nossa meta
principal foi promover o empreendedorismo
e contribuir para tornar mais competitivo o
trabalho realizado pelos artesdos. Acredi-
tamos também que, facilitando o acesso ao
mercado, podemos despertar neles a consci-
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éncia da necessidade de se qualificarem me-
lhor”, explica Luciana Teixeira, analista do
Sebrae Minas.

A Maos do Vale reuniu mais de 100 arte-
saos, organizados em 54 nucleos produtivos
de 24 municipios da regiao. E ainda 38 lojis-
tas de cidades mineiras e de outros 11 esta-
dos: Sao Paulo, Rio de Janeiro, Espirito San-
to, Rondonia, Bahia, Alagoas, Pernambuco,
Ceard, Santa Catarina, Mato Grosso e Goias,
além do Distrito Federal. O volume de nego-
cios estimado é de R$ 310 mil em vendas e en-
comendas. O resultado expressivo ja anima os
organizadores a planejarem futuras edicoes.

IDENTIDADE E TRADICAO
|: A Feira Maos do Vale reuniu artesaos cujos
trabalhos expressam a identidade e as tradi-
¢oes da regiao. “Demos preferéncia a artistas
que se dedicam ao trabalho manual e desen-
volvem um estilo préprio”, conta Luciana.
Outro objetivo era mostrar a variedade do
artesanato local. “Buscamos pecas que utili-
zam, além da ceramica, tecidos, madeira, fi-
bras, coco e prata. E conseguimos reunir num
s6 lugar o que o Jequitinhonha tem de melhor
em artesanato”, destaca a analista do Sebrae.

Entre os mais de cem artesaos seleciona-
dos, estava Maria Raymunda do Municipio
de Datas. “Gosto de participar de agdes as-
sim, porque, além da possibilidade de vender
mais, nos anima a continuar produzindo. Os
organizadores explicam como as coisas fun-
cionam na pratica, dao ideias e nos convidam
para cursos”, diz.

A Feira teve, ainda, a presenca de artesaos
de Minas Novas, Aracguai, Presidente Kubits-
check, Couto de Magalhaes de Minas, Diaman-
tina, Ponto dos Volantes, Turmalina, Grao-Mo-
gol, Veredinha, Pedra Azul, Chapada do Norte,



Serro, Capitao Enéas, Carai, Salinas, Padre Pa-
raiso, Carlos Chagas, Medina, Taiobeiras, Al-
menara, Berilo, Jequitinhonha e Januaria.

DE TODO O BRASIL

Diante de tanto entusiasmo de quem ven-
de, era preciso garantir a presenca de pessoas
interessadas em comprar. Essa foi outra eta-
pa do trabalho do Sebrae Minas. “Nossa meta
era uma feira direcionada a lojistas de todo o
Brasil, mas vislumbramos a oportunidade de
ampliar o publico. Havia um evento gastro-
nomico agendado para o més de setembro, o
Diamantina Gourmet. Entao, reservamos dois
dias para os lojistas, e um dia para o publico
em geral”, explica Luciana.

Para tirar a ideia do papel, foram feitos
contatos com empresarios de todo o Brasil,
convidando-os a participar do evento e a co-
nhecer de perto a regidao mineira, famosa por
seu artesanato. “Nossa ideia era abrir as 14h no
dia 19 de setembro, mas ao meio-dia ja tinha
gente querendo entrar”, comemora a analista.

Lucas Lassen, proprietario da loja Paiol, em
Sao Paulo, foi um dos empresarios que presti-
giou o evento. O olhar apurado para identificar
pecas de qualidade é fruto de quase 20 anos de
trabalho do lojista, dedicados ao reconheci-

VOCE SABIA?

A ceramica é a matéria-prima mais utilizada pelos artesaos do Vale
do Jequitinhonha, mas também ha aqueles dedicados ao trabalho com ma-
deira e fibras, que ja se tornaram conhecidos pela originalidade das pegas
que produzem. Quem participou da Feira Maos do Vale teve a chance de
conhecer de perto, por exemplo, pecas feitas com o capim dourado em Pre-
sidente Kubistchek, que, além do Jalapao, em Tocantins, é o Unico local
onde o insumo é encontrado em tonalidades diversas.

Feira Maos do Vale movimentou
R$ 310 mil em vendas

mento e a valorizacao da arte popular. “Recebi
o convite com alegria, porque gosto muito do
trabalho dos artesaos do Vale do Jequitinhonha.
Foi bom até para reencontrar algumas artesas
com quem tenho o costume de trabalhar”, co-
menta. Ele comprou e fez encomendas. E, além
de ter restabelecido contato com artistas ja co-
nhecidos, Lucas pode conferir o talento de gente
nova. “E uma acdo importante do Sebrae Minas,
porque promove o encontro de duas figuras es-
senciais a estruturacao dessa cadeia produtiva e
estimula o empreendedorismo”, avalia.

vvvvvv.sebrae/minasgerais
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O empresario carioca André
Marcos Malta também aproveitou
a oportunidade para reabastecer
o estoque das duas galerias e da
loja Brasileirinho Arte Popular, que
conta com duas galerias e uma loja,
instaladas em Tiradentes. Para ele,
um dos diferenciais do evento foi
a grande variedade de produtos.
“Meu forte sao as bonecas do Je-
quitinhonha, mas comprei muitos
itens. Os artesdaos apresentaram
muito bem seu trabalho. Comprei
bonecas, potes, moringas e outras
pecas”, comenta.

Ao todo, participaram da Maos
do Vale 38 lojistas de cidades mi-
neiras e de outros 11 estados: Sao
Paulo, Rio de Janeiro, Espirito San-
to, Rondonia, Bahia, Alagoas, Per-
nambuco, Ceard, Santa Catarina,
Mato Grosso e Goids, além do Dis-
trito Federal.

VIAGEM COMPLETA

Parte do grupo de lojistas que
visitou a Maos do Vale participou
de outra acao promovida pelo Se-
brae Minas, nos dias 16 e 17 de
setembro. “Alguns convidados ja
haviam demonstrado interesse
em conhecer o trabalho realizado
na regiao do Campo das Verten-
tes. Dai, organizamos uma Trip to
Origin para 14”, conta o analista do
Sebrae Minas Vinicius Teixeira de
Carvalho. Onze empresarios parti-
ciparam da comitiva e conheceram
o atelié de artistas e a producao de
pecas em tecido, madeira e ferro,



além de fazer compras. Eles deram dicas aos
artesdos sobre o que agrada mais aos consu-
midores e o que pode ser melhorado na con-
feccao das pecas.

Foi no distrito de Bichinho, em Tiradentes,
que a Trip to Origin encontrou o artesao Amil-
ton Trindade Narciso. O artista é um dos que
passaram a investir no artesanato quando o
fluxo de turistas na cidade aumentou. “Antes,
o pessoal de Bichinho vivia do trato da terra,
da lavoura. Meu sogro foi um dos moradores
que decidiu mudar de area, por enxergar po-
tencial no artesanato”, conta.

A partir da década de 1990, ele passou a
seguir os passos do sogro, e o talento des-
pertado na época ja foi reconhecido: Amilton
foi um dos vencedores da edicao de 2015 do
prémio Sebrae Top 100 de Artesanato. Na Trip
to Origin, ele teve a oportunidade de abrir as
portas de seu atelié-escola para revelar aos
visitantes figuras produzidas em madeira de
demolicdo. “Foi muito bom mostrar de onde
vem nossa matéria-prima, a forma como tra-

acessivel para os empresarios.

APOIO DO GOVERNO
IMPULSIONA VENDAS

A Trip to Origin teve o apoio da Secretaria de Desenvolvimento Economico de Minas
Gerais, que cuidou do transporte das pecas compradas pelos lojistas, a um custo mais

Durante a Feira Maos do Vale, o mesmo apoio foi dado aos artesaos da regiao, que
nao tiveram de se preocupar com o transporte das pegas dos ateliés até Diamantina. “O
governo mineiro fez uma rota ampla, coletando as pecas para a Feira e levando de volta
o pouco que nao foi vendido”, completa Vinicius Carvalho.

Artesao José Roberto, de Santa Cruz de Minas,
com a lojista Ana Paula, de Santa Catarina

balhamos e todo o cuidado que temos ao criar
as pecas. Esse contato valoriza mais nossas
obras”, avalia.

A Trip to Origin ao Campo das Vertentes
percorreu os municipios de Resende Costa,
Lagoa Dourada, Prados, Santa Cruz de Minas
e Tiradentes. A acao resultou em R$ 170 mil
em vendas.

www.sebrae/minasgerais [35]
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EM BOA HORA

Um em cada quatro Microempreendedores
Individuais mineiros tem idade entre 18 e 30 anos

Yan Kloh e seu pai: planos para
o0 crescimento do negdcio

uando uma crise economica atin-
ge um pais, historicamente sao os
jovens que mais sofrem as conse-
quéncias. No segundo trimestre
deste ano, por exemplo, a Pesqui-
sa Nacional por Amostra de Domicilios Continua
(Pnad Continua) revelou que 20,3% dos minei-
ros entre 18 e 24 anos estavam desocupados, ou
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[BRUNO ASSIS]

seja, buscavam sem sucesso uma oportunidade
no mercado de trabalho. A porcentagem € mais
do que o dobro da média do estado, calculada
em 9,6% para o mesmo periodo.

Esse cenario de incertezas impulsiona os
jovens a tomarem o controle da situacgao e bus-
carem alternativas de trabalho e renda. Isso
fica ainda mais evidente quando se observa o



perfil atual dos Microempreendedores Individu-
ais (MEI) que atuam em Minas Gerais. Existem
mais de 1 milhao de pessoas cadastradas nessa
modalidade empresarial, 23% delas — cerca de
200 mil - jovens entre 16 e 30 anos.

Para a gerente de Educacao e Empreende-
dorismo do Sebrae Minas, Fabiana Pinho, os
jovens precisam entender a importancia do
empreendedorismo em sua formagao.“Muitos
deixam de lado os seus sonhos e nao aprovei-
tam as oportunidades. Vemos, na pratica, que
com atitudes empreendedoras os jovens tran-
formam realidades e impactam positivamente
suas vidas e a sociedade.

|: SOLUCOES ESPECIFICAS

Para promover a maior conscientizacao, o
Sebrae Minas criou servi¢os exclusivos para
o publico jovem. A ideia é mostrar que é pos-
sivel juntar o que eles gostam de fazer com o
que o mercado precisa, adicionando as com-
peténcias técnicas de gestao necessarias. E o
cardapio de opcoes é vasto.

Além de intimeras palestras, treinamen-
tos e cursos — presenciais e online — nas mais
diversas areas, também hé a Escola do Sebrae
de Formacgao Gerencial (EFG), que alia o Ensi-
no Médio ao curso Técnico de Administracao;
o Agita, uma aceleradora para desenvolver
ideias inovadoras; o SebraeLab, um espago
para incentivo a criatividade e ao aprendizado
continuo; e a EFG NEJ (Nucleo de Empreende-
dorismo Juvenil), iniciativa social da Escola do
Sebrae criada ha cerca de 10 anos para capaci-
tar estudantes e ex-alunos de escolas publicas
no Curso Técnico de Administragdo. Em um
ano, eles aprendem sobre gestdo e empreen-
dedorismo. “O maior niimero de estudantes
da EFG NE]J sdo os egressos que, ao participar
do projeto, puderam sair da condicao de nem

trabalhar e nem estudar, e estdo se preparan-
do para os desafios do mercado de trabalho.”,
explica Fabiana Pinho.

Para ela, estimular o comportamento em-
preendedor desde cedo, jd nos primeiros anos
escolares, é essencial para ampliar as perspec-
tivas de futuro das novas geracoes. “O jovem
pode montar sua propria trilha de capacitagao
dentro do Sebrae Minas, de acordo com as suas
possibilidades e interesses, para se inspirar,
conectar e desenvolver suas habilidades e
competéncias”, acrescenta.

TRANSFORMACAO PELA MUSICA
|: Lucas Liberato viu na EFG NEJ uma oportu-
nidade para realizar o sonho de abrir sua em-
presa. Em 2017, ele morava sozinho em Belo
Horizonte, fazia faculdade de Musica e nao via
perspectivas de emprego. Foi quando decidiu
se inscrever no processo seletivo da EFG NEJ e
conseguiu a vaga.

“Tinha grandes expectativas e fui surpre-
endido. Aprendi bastante sobre Marketing, Di-
reito, Contabilidade e Logistica. A formacao foi
completa”, diz. Na execucao do trabalho final,

“Vemos, na prdtica,

que com atitudes
empreendedoras os jovens
tranformam realidades e
Impactam positivamente
suas vidas e a sociedade”

FABIANA PINHO
GERENTE DE EDUCACAO E
EMPREENDEDORISMO

www.sebrae/minasgerais [37]
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Lucas Liberato concretizou
seu sonho de empreender,
ao se tornar MEI

em que foi preciso criar um plano de negdcios
para uma empresa ficticia, Lucas colocou todo
o conhecimento em pratica. E, em 2018, fez o
cadastro como MEI e abriu o Esttudio Liberato,
para oferecer aulas de violao, flauta e teoria
musical em domicilio. Além disso, criou um
canal no YouTube para divulgar o trabalho e
se tornou conhecido no meio musical.

Aos 23 anos, Lucas ja sabe o que quer. Ele
comemora o aumento do ndamero de alunos e
as possibilidades que se abriram, mas ainda so-
nha com um espaco fisico proprio para as aulas.
“Estou no caminho certo para conseguir minha
independéncia. Desde o inicio eu ndo queria ter
um chefe, entdo fiz a escolha pelo MEI. Hoje
posso dizer que consigo viver da musica.”

O perfil de Lucas sintetiza os jovens que
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procuram o Sebrae Minas para se tornar em-
preendedores. “E gratificante ver essa tranfor-
macao ocorrer na pratica. Vocé vé uma con-
cretizar os seus sonhos e projetar sua visao de
futuro”, conta Fabiana Pinho.

PARA ALEM DO MEI

Quando Yan Kloh fez 18 anos, decidiu inves-
tir em um negdcio de familia. O pai, artesao por
hobby, produzia molduras e quadros para ter uma
renda extra. Yan viu uma oportunidade para ex-
pandir esse trabalho e sugeriu que eles comecas-
sem a vender também pela internet. Como estava
desempregado, resolveu se formalizar como MEI
e comecou as atividades da Artesania.

Um ano depois, ele ficou sabendo do EFG
NE]J e viu uma chance para melhorar a gestao



da empresa recém-inaugurada. “O curso me
ajudou principalmente nas questoes financei-
ras, contabeis e de vendas. Foi um ano inten-
so, mas sai do Sebrae muito mais completo.
Aprendi muito e tenho aplicado tudo na minha
empresa”, relata.

E os pedidos comecaram a crescer. Em 2016,
primeiro ano de funcionamento do negécio, o
faturamento girou em torno de R$ 2 mil. Dois
anos depois, chegou a R$ 76 mil e a previsao
para 2019 é ficar préximo aos R$ 100 mil, o que
fard com que Yan saia da categoria de MEI e
passe a ser uma microempresa.

Todos os passos resultaram de decisoes cons-
cientes, que observaram o movimento do mer-
cado e a necessidade de estar legalizado para se
desenvolver. O proximo desafio de Yan é fazer a
empresa crescer. O foco serd mantido nas vendas
online, mas novos produtos estdao sendo desen-
volvidos para diversificar a oferta aos clientes.

Estimular o
comportamento
empreendedor desde cedo,
jd nos primeiros anos
escolares, é essencial para
ampliar as perspectivas de
futuro das novas geragoes

Os exemplos de Lucas e Yan confirmam
a importancia do empreendedorismo para a
vida.“O Sebrae ajuda o jovem a refletir sobre
o seu projeto de vida. N6s preparamos pessoas
com o propésito de serem protagonistas dos
proprios sonhos”, resume Fabiana.

EDUCACAO PARA O EMPREENDEDORISMO

O Sebrae acredita
que o comportamento
empreendedor deve ser
estimulado desde cedo e
que as escolas precisam
contribuir nessa direcao.
Por isso, ha 25 anos

colocou em pratica um projeto audacioso e inovador:
a Escola do Sebrae de Formacao Gerencial (EFG).

Acesse a revista comemorativa dos 25 anos da EFG

em www.sebrae.com.br/minasgerais e saiba mais.

www.sebrae/minasgerais [39]
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-CONOMIA

MAIS FORTE

Abordagem inovadora do Sebrae, Desenvolvimento Economico
Local (DEL) amplia perspectivas do municipio de Capitdlio

omo o empreendedorismo pode mu-

dar a realidade de uma populagao?

Para o Sebrae, a resposta passa por

cinco dimensoes principais, abran-
gidas pela abordagem de trabalho chamada De-
senvolvimento Economico Local (DEL): capital
empreendedor, tecido empresarial, governanca
para o desenvolvimento, organizacao produtiva
e insercao competitiva.

A estratégia do DEL possibilita articular ato-
res em busca de uma mudanca da realidade de
um territério, tendo como forca motriz a atitude
empreendedora e os negécios de pequeno porte.
Ela une forcas, direciona agoes e fomenta po-
liticas ptblicas que contribuem para que uma
regiao ofereca as melhores condigoes para o de-
senvolvimento empresarial.

E quando pelo menos uma das cinco dimen-
soes estao presentes nas discussoes e acoes de
um municipio, suas possibilidades de progredir
de forma sistémica e sustentdvel se ampliam.
“Uma das grandes vantagens da abordagem é sua
possibilidade de ser aplicada em territérios com
caracteristicas distintas entre si. A forma como o
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[MARCELA KARITAS]

DEL serd aplicado varia de acordo com o perfil de
cada localidade. Ou seja, por menor ou maior que
seja, um municipio pode utiliza-lo. O resultado
sera mais desenvolvimento”, avalia Alessandro
Chaves, gerente da Unidade de Articulacao para
o Desenvolvimento do Sebrae Minas.

Para mostrar como o DEL funciona, na pra-
tica, a Passo a Passo viajou até o municipio de
Capitdlio, reconhecido pelo Sebrae Minas como
case de sucesso na aplicacao da estratégia, em
todas as suas cinco dimensoes.

UM POUCO DO CONTEXTO
I: Em 2014, Capitolio viveu o que pode parecer
o sonho de todo gestor ptiblico: um aumento ver-
tiginoso do fluxo de visitantes, principalmente
em feriados e fins de semana. A cidade de 8 mil
habitantes, localizada no Sudoeste de Minas Ge-
rais, tinha muito o que oferecer ha bastante tem-
po: desde a criacao da Usina de Furnas, na década
de 1950, a regiao ganhou lagos, piscinas naturais
e outras atracoes dignas de uma visita.

Naquela mesma época, o municipio inicia-
va uma revolugao, estimulada pela expansao do



Wylerson tem investido no potencial
da Cachoeira da Capivara desde 2012
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turismo. “Quando a gestao atual tomou posse,
em 2013, uma das preocupacdes principais era
garantir que o setor publico fizesse sua parte.
Precisdvamos melhorar os acessos, garantir a
coleta de lixo, recuperar nascentes e realizar
todo um trabalho para que as pessoas vivessem
bem?”, lembra Lécia Terezinha Batista Neves, ge-
rente Municipal de Convénios.

A maior aproximacao com o Sebrae Minas
ocorreu em 2015, com o inicio da politica de
compras governamentais que prioriza parcerias
com fornecedores locais. Foi quando a primeira
dimensao do DEL se fez presente.

I: GENTE COM VISAO

No projeto de Compras Publicas, a Prefeitura
estabeleceu como meta priorizar o fechamento
de negdcios com empreendedores locais. “Nosso
setor empresarial j era forte, mas tinha resistén-
cia em prestar servicos ou fornecer produtos ao
poder publico”, conta Lécia. O apoio do Sebrae
foi importante para mostrar que aquele era, sim,
um bom negdcio. “Também mostramos a eles
que era necessdrio se capacitar para entender o
processo de licitacao e se adequar”, completa Fa-
biana Rocha, analista do Sebrae Minas.

O fortalecimento do capital empreendedor foi
impulsionado com a efetiva aplicacao da Lei da
Micro e Pequena Empresa. Seu objetivo era, de um
lado, legalizar e licenciar empresas que atuam na
regiao, e, de outro, melhorar o atendimento pres-
tado pela prefeitura aos pequenos negdcios locais.

O resultado foi positivo: atualmente, cerca de
10% do orcamento destinado as compras publicas
circula no proprio municipio. Além disso, projetos
grandes de infraestrutura sao liderados por mora-
dores de Capitdlio, como a canalizacao do corrego
do Virgilio. “A mudanga também favoreceu a au-
toestima dos servidores, que pensam mais estra-
tegicamente uma licitacao, visando ao desenvol-
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vimento local. A merenda escolar, por exemplo,
prioriza o que é cultivado pelos agricultores fami-
liares daqui”, informa Lécia.

As empresas de turismo também se fortale-
ceram por meio de capacitacoes e consultorias
promovidas pelo Sebrae Minas, com destaque
para os setores alimenticio e hoteleiro. Era a
organizacao produtiva avancando a passos lar-
gos. “Os empresarios locais aprenderam sobre
gestao, atendimento, ambiente que oferecem a
seus clientes, dentre outros pontos. O conheci-
mento foi tao valorizado que, depois da capaci-
tacao, todos os hotéis que participaram fizeram
algum tipo de reforma”, exemplifica Andréia
Rodrigues Silva, secretdria-adjunta de Desen-
volvimento Econdmico Sustentavel.

TODOS JUNTOS

Na entrada para os canions, que dao aces-
so a uma visao privilegiada do lago de Furnas, o
Restaurante do Turvo se orgulha de ser o ponto
de encontro dos visitantes desde a sua criacao,
em 1964. O proprietario, Luiz Carlos de Padua,
pertence a segunda geracao responsavel pelo
espaco — e é quem o esta revolucionando.

Seguramente, quando o pai idealizou o lo-
cal, as margens da MG-050, nao imaginou o que
o filho viveria anos depois. “Estamos envolvidos
com o turismo ha muitos anos, mas sempre fo-
mos cuidadosos na divulgacao, para que os tu-
ristas nao viessem em grande volume. Sabiamos
que, naquela época, nossa estrutura ainda era
pequena e fragil”, recorda.

Com o boom de visitantes registrado a partir
de 2014, Luiz Carlos diz que as pessoas passa-
ram a se aglutinar as margens do lago e a nave-
gar pelo local a bordo de embarcacdes que nao
dispunham de autorizagao. “Havia riscos a se-
guranca e a sustentabilidade das belezas natu-
rais encontradas aqui. Foi quando entendemos



Para Luiz Carlos, a cultura da
cooperagdo ampliou as perspectivas
de desenvolvimento sustentdvel
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que, se nao houvesse uniao e cultura de coope-
racao, a situacgao sé pioraria”, comenta.

Planejamento e execugao entraram na or-
dem do dia dos empreendedores, que entende-
ram a importancia de atuar em parceria para ga-
rantir o desenvolvimento de todos. A partir do
aprendizado no curso Cultura da Cooperacao,
do Sebrae Minas, foi criada, em 2015, a Associa-
cao dos Empresdrios de Turismo de Capitdlio.
Era a governanca que comecava a se estruturar.
Depois, em 2017, surgiu a Associacao dos Pas-
seios Nauticos da Ponte do Turvo.

GOVERNANCA PARA O

DESENVOLVIMENTO

A uniao de forcas também foi fomentada pelo
poder publico. Com o aumento do fluxo de visi-
tantes, houve um trabalho conjunto visando ao
ordenamento completo do turismo no local. “Aos
poucos, conseguimos entender papéis e responsa-
bilidades de cada ator local, dar fim aos negdcios
irregulares, aumentar a drea de estacionamento na

area do Turvo, além de entender e regulamentar
toda a parte ndutica da regiao”, pontua a secreta-
ria-adjunta de Desenvolvimento Economico Sus-
tentavel de Capitolio. Gracas a isso, a Prefeitura ga-
rantiu na regiao a presenca da Marinha, que passou
a acompanhar de perto os passeios aos canions.

J& os empresarios regularizaram seus nego-
cios, seja por meio da obtencao de licenca para
suas embarcacoes, seja pela capacitacao de seus
pilotos. Atualmente, 100% das 400 embarcacoes
que transitam por Furnas de forma profissio-
nal estdo regularizadas. Além disso, mais de
500 pilotos possuem habilitacao profissional. A
Prefeitura concluiu, ainda, um plano de ordena-
mento costeiro, regulamentando toda a visita
ao local - visando a seguranca dos passageiros e
a protecao ao meio ambiente.

As excursoes de Onibus passaram a ser orga-
nizadas via cadastro online, e a autorizacao para
passeio passou a ser dada somente apds 0s or-
ganizadores informarem onde os participantes
ficardo hospedados e fardo as refeicoes.

www.sebrae/minasgerais
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HORA DE IR ALEM
I: Saindo do Restaurante do Turvo e seguindo
adiante pela MG-050, sentido Passos, a sinali-
zacdo indica a chegada a Capivara. Virando a
direita, o asfalto da lugar a uma estrada de terra
bem cuidada. Dos dois lados, um campo natural
de canela de ema se estende pela propriedade
de Wylerson Silva, adquirida em 2002 para ex-
ploracao de pedra.

Tudo mudou dez anos depois, em 2012,
quando ele finalmente conseguiu chegar as
margens do Ribeirao Capivara e viu de perto a
beleza da qual era proprietario: um complexo
de cachoeiras e piscinas naturais, prontas para
o banho. Para tornar o negdcio uma realidade,
o empreendedor trabalhou na construcao de
acessos, sinalizacao e formacao de uma equipe
para receber os turistas. Inaugurada em 2017, a
Cachoeira da Capivara - Complexo Ecoldgico se
fortaleceu aos poucos e ja atraiu mais de mil vi-
sitantes em um tnico dia.

O apoio do Sebrae Minas também veio, ain-
da que as escondidas em um primeiro momento,

por meio da acao do cliente oculto. A avaliacao
surpresa indicou melhorias — que foram pron-
tamente acatadas —, bem como identificou o
grande potencial do negécio de Wylerson. “Re-
cebi um convite para viajar ao Nordeste em uma
missao empresarial para conhecer a Rota das
Emocoes. Voltei com a certeza de que precisa-
mos continuar unindo forcas com outros muni-
cipios para ampliar ainda mais nosso leque de
atuagao”, avalia.

Além de todas essas agoes, a uniao de esfor-
cos tem resultado em mais eventos realizados
em Capitélio, no aumento da qualificacao dos
empresarios e no fortalecimento de um produ-
to caracteristico local: a tilapia. A educacao em-
preendedora, forte aliada da formagao do capital
empreendedor, também tomou conta das escolas
municipais, por meio de parceria com o Sebrae
Minas. “Estamos aumentando cada vez mais
nossa rede de parceiros, incluindo indicadores de
gestdo em empresas da area e organizando acoes
para fortalecer ainda mais a presenca do DEL em
Capitdlio”, acrescenta Fabiana Rocha.

SALA MINEIRA DO EMPREENDEDOR

O projeto Compras Publicas, que aproxi-
mou o poder publico de Capit6lio do Sebrae
Minas, abriu outra possibilidade a prefeitu-
ra: oferecer um tratamento mais adequado
as demandas dos empreendedores locais. “O
empresario tinha que ser bem tratado quan-
do viesse solucionar um problema. Ou seja,
o servico da Prefeitura deveria ser mais 4gil
e assertivo”, explica Lécia.

Para isso, em 2016, a cidade adotou um
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sistema de atendimento exclusivo a esse pu-
blico, por meio da Sala Mineira do Empre-
endedor. A iniciativa facilitou a implantagao
da Rede Simples, deu mais agilidade a reso-
lucao de demandas e estimulou a regulariza-
cao e o fortalecimento de pequenos e médios
negocios locais. Com a desburocratizacao, o
numero de atendimentos aumentou. De ja-
neiro até outubro de 2019, por exemplo, a
Sala acolheu mais de 4 mil demandas.




5 DIMENSOES DO DESENVOLVIMENTO
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Para conhecer melhor a abordagem do Sebrae, use este QR code
e acesse o material de apoio que contém informagdes sobre a
estratégia e outros cases de sucesso.
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Jair Moura, empreendedor
e presidente da Padepan,
ressalta a relagdo sadia e
respeitosa do grupo

FOTOS: SOLON QUEIROZ

MUITAS MAOS
NA MASSA

Panificadores do Norte de Minas criam Central de Negdcios

ocalizadas na mesma regiao, dividin-
do potenciais clientes e com um mix de
produtos semelhante, as panificadoras de
Montes Claros, Salinas, Januaria, Janad-
ba e Mangas, no Norte de Minas, poderiam ser
apenas mais um caso de concorrentes que pas-
sam anos disputando o mercado. Mas o cenario
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para maximizar resultados

[BRUNO ASSIS]

é exatamente o contrario: a boa relacao entre os
proprietarios levou a uniao de forgas. “Criamos
um grupo para participar de treinamentos com
o intuito de melhorar processos e a qualidade
dos produtos. Com o passar do tempo, percebe-
mos que ninguém queria se aproveitar do outro.
Estabelecemos uma relacao sadia e respeitosa”,



conta Jair Moura, proprietario da padaria Grao
de Trigo, de Montes Claros.

E 14 se vao 15 anos de convivéncia, que se so-
lidificou nas consultorias oferecidas pelo Sebrae
Minas e na troca de experiéncias sobre os desafios
de gerir o proprio negdcio. A relagao de cumplici-
dade cresceu a tal ponto que 12 desses empresa-
rios decidiram dar um passo além. Em 2017, eles
comecaram a pensar na possibilidade de criar uma
central de neg6cios e dai surgiu a Padepan, lanca-
da oficialmente em junho deste ano.

A iniciativa partiu dos consultores do Sebrae
Minas que atendiam ao grupo, apds uma visita
técnica realizada na Europa, em que eles foram
apresentados a modelos de negdcios que adota-
vam uma gestao mais 4gil e que permitiam pro-
duzir com maior rapidez. De volta para casa, 0s
panificadores decidiram, entdo, replicar a ideia.
Para isso, era necessario realizar um forte tra-
balho em conjunto — movimento que ainda nao
existia na cidade. “Falar sobre isso com nossos
concorrentes foi um desafio. Os mais antigos
nao aceitaram a proposta, mas a nova geragao
entendeu a importéncia disso e comecou a ade-
rir”, lembra Jair.

Ainda assim, a resisténcia inicial foi alta.
Apesar de ja participarem em grupo das capaci-
tacdes do Sebrae Minas ha muitos anos, os em-
presarios estavam acostumados a escolher os
produtos que melhor se adequavam ao negdcio
e a pensar como eles afetariam seus resultados.
Mudar essa mentalidade foi o que a administra-
dora da panificadora Marrom Glacé, Laura Gon-
calves Machado Sales, considerou mais dificil.
“Quando comegamos a pensar na Central de Ne-
gdcios, nossa visao era muito individualista. Até
nos enxergavamos como grupo, mas de individu-
os preocupados apenas com o préprio negdcio.
A medida que avancamos, o consultor do Sebrae
Minas passou a virar a chave de cada um”, relata.

O DILEMA DO TRIGO

A primeira acao do novo grupo foi uma compra
coletiva. Ao adquirir matérias-primas e equipamen-
tos em conjunto, eles viram o custo operacional
cair, a0 mesmo tempo que o faturamento aumen-
tou. “Isso fez com que eles deixassem de ser um
grupo apenas por conveniéncia e passassem a atuar
como uma verdadeira central de negécios”, explica
Walmath Magalhaes, analista do Sebrae Minas.

No inicio, foram comprados pequenos volu-
mes, e o impacto financeiro foi pequeno. A gran-
de virada veio quando as panificadoras decidiram
incluir a farinha de trigo na lista. Até entao, os
associados recorriam a diferentes fornecedores,
de acordo com a preferéncia dos padeiros e das
receitas utilizadas. Padronizar o fornecimento e
mudar habitos consolidados ha anos foi o primeiro
grande desafio do grupo.

Foi necessdrio um intenso trabalho com os co-
laboradores e com os proprios empresarios para
que a mudanga nao causasse impacto negativo aos
negdcios. Um esforco continuo para mostrar que
as padarias viviam um novo momento e que todos
teriam a ganhar. “Com a farinha de trigo, acertamos
na veia. Foi quando a Padepan, enfim, conseguiu
negociar melhores precos e condicoes, que trou-
xeram um resultado financeiro significativo para
os associados”, diz Walmath.

E as vantagens nao se limitaram ao caixa das
empresas. Segundo o analista do Sebrae Minas, as
panificadoras também apresentaram melhorias nos
procedimentos internos e no portfélio, e as lojas
passaram a ter identidade prépria.

Tudo isso s6 foi possivel porque todas as em-
presas ja tinham maturidade gerencial, gracas
aos anos de consultoria oferecida pelo Sebrae
Minas. “Isso nos deu seguranga para investir. Se
vocé for a qualquer empresa associada, verd que
ela estd bem estruturada. Se a Padepan hoje é
forte é porque esse grupo vinha andando junto

www.sebrae/minasgerais [47]
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Panificadoras da Central
de Negécios Padepan

« Padaria Pao de Trigo

« All Time

« Panificadora Avenida

» Salvador Paes e Massas
« Bela Massa

« Marron Glacé

« Padaria Luma

« Padaria Santana

» Padaria Pao Sabor Vivo
» Casa dos Paes

« Padaria Paladar

« Padaria Pao Gostoso

ha bastante tempo”, explica Jair, atual presidente
da Central de Negdcios.

I: IMPACTOS REAIS

Com a formalizacao da Padepan, os panifica-
dores ganharam também em agilidade. Hoje ha
um colaborador trabalhando em tempo integral
na sede da Central, responsavel pelas negociacoes
e pela logistica. Os empresdrios se retinem toda
semana para discutir as estratégias e os assuntos
de interesse geral, como compras, campanhas de
marketing e treinamentos realizados em conjunto.
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Além disso, o espaco possui uma area de estoque,
para armazenar o que foi adquirido pelo grupo.

As vitorias coletivas tém refletido de forma
positiva nas padarias. Mesmo com 35 anos de mer-
cado, a Marrom Glacé vé na Central de Negdcios
uma oportunidade para crescer. Laura havia feito
parte da equipe administrativa entre 2007 e 2013,
quando decidiu se afastar para cuidar de outros
negdcios. Ela retornou hd trés anos e acompanhou
de perto toda a movimentacao que resultou na
criagao da Padepan. “Por sermos a segunda gera-
¢ao a gerir a empresa, ndo tinhamos a experiéncia
dos mais antigos. Foi com a formacao desse grupo
que adquirimos todo o conhecimento necessario,
principalmente na area de producao”, diz. Mais do
que um auxilio técnico, ela encontrou nos outros
empresarios um grupo de amigos, que comparti-
Ihavam nao s6 o gosto pela atividade, mas também
um sentimento de confianca nos negécios, a ponto
de constituirem uma central.

Todo esse movimento contribuiu para uma
virada na histéria da padaria. Os servigos foram
informatizados, e o espaco fisico aumentou.
“Trocamos todos os maquindrios, estamos agre-
gando um mix maior de produtos, como pizzas,
macarrdo na chapa, crepe, omelete e saladas.
Com a Padepan, podemos acreditar e investir”,
avalia a empresaria.

Movimento semelhante tem ocorrido na Grao
de Trigo. Ha 16 anos no mercado, Jair faz parte do
grupo de profissionais que primeiro recorreu ao
Sebrae Minas para se capacitar e, desde entao, nao
deixou de participar das atividades. Isso trouxe
um ganho inegéavel para o empreendimento, que
hoje emprega 48 colaboradores e fornece para os
supermercados locais.

Além dos beneficios administrativos e finan-
ceiros, a participacao na Padepan tem mudado a
imagem da padaria no municipio. “As pessoas co-
mecaram a ver a Grao de Trigo com outro olhar. Ela



Para Laura e a sdcia [acqueline_‘

Braz, que fazem parte da
segunda geragao do negdcio, =
a experiéncia na Central de
Negdcios tem agregado muitos
conhecimentos

se tornou uma empresa solida, que esta no mercado
apoiada em outras tao sélidas quanto”, diz.

O apoio dos colegas é outra vantagem que Jair
destaca na criacao da Central. Ele se sente tranquilo
ao lado dos outros empresarios, pois sabe que todos
tém um objetivo comum, que ele proprio comparti-
lha. “Temos colegas grandes e pequenos, mas todos
sao respeitados. Tudo é realizagao do grupo, e a
intencao é fortalecer ainda mais esse trabalho.”

CRESCIMENTO ORDENADO

Apesar dos bons resultados, o trabalho desen-
volvido pelo Sebrae Minas junto aos panificadores
daregiao ainda nao terminou. Havera um acompa-
nhamento mensal das atividades realizadas, além
da possibilidade de atuar como parceiros na capaci-
tacao das padarias que querem integrar a Padepan.
“Quanto mais negdcios, mais aumentamos o volu-
me e o poder de barganha. Além de formas diferen-
tes de pensar, o que sO acrescenta a Central”, diz
Laura. Isso, porém, esta sendo feito com cautela e

regras bem definidas. Como as padarias associadas
ja tém anos de experiéncia em gestao estratégica,
ha um nivel minimo de estrutura organizacional
que sera exigido das empresas que quiserem aderir.
E nisso o Sebrae Minas serd essencial.

Além da expansao no nimero de associados, a
proposta da Padepan é ter uma central de produ-
cao, dentro do Centro de Distribuicao, que forneca
alguns produtos para as padarias associadas. Além
disso, esta sendo avaliada a contrata¢ao de técnicos
para manutencao de maquindrio e psic6logos para
atender a todas as empresas. O objetivo final é que
a Central de Negdcios se responsabilize cada vez
mais pelas acoes.

Para o analista do Sebrae Minas, os resultados
sdo uma prova de que o associativismo faz bem a
qualquer segmento. “As empresas que conseguem
baixar a guarda e ndo enxergar os concorrentes
como inimigos tém excelentes resultados. E esta-
mos s6 comecando. A associacao ainda tem muito
a crescer”, diz Walmath.

www.sebrae/minasgerais [49]



No Sebraetec, Carlos e Vinicios
aperfeicoaram o design e a
tecnologia de seu produto
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JA PENSOU EM FAZER
DIFERENTE?

Pequenos negdcios ganham novas perspectivas

o se tornar socio da Lumenx, em-
presa de automacao residencial
instalada em Santa Rita do Sa-
pucai, no Sul de Minas, o admi-
nistrador Carlos Emanuel Murad Cerqueira
sabia dos desafios que enfrentaria para re-
colocéd-la nos trilhos. Criado pelo engenhei-
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com inovagao tecnoldgica

[ANA PAULA DE OLIVEIRA]

ro Vinicios de Lima, em 2012, o negd6cio so-
mava quatro anos de mercado, mas as coisas
nao andavam bem. Contas a pagar, baixa
movimentacao de estoque e alta taxa de de-
volucao eram alguns dos problemas.

O convite para a sociedade veio apds o
reencontro dos dois no Empretec, curso do
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Sebrae Minas. Ex-consultor do Instituto Na-
cional de Telecomunicacoes (Inatel), onde a
Lumenx esteve incubada por trés anos e meio,
Carlos se viu diante de uma oportunidade. “As
aulas agucaram em mim um desejo antigo de
empreender. Além do mais, a empresa tinha
potencial, e eu sabia onde buscar os recursos
para reverter o quadro”, conta. “Aceitei o con-
vite e busquei a ajuda do Sebrae, pois nao ti-
nha davida de que esse era o melhor caminho
para tirar a empresa do vermelho.”

MAOS A OBRA

O primeiro passo foi realizar um diag-
noéstico, que indicou os principais proble-
mas e prioridades. Era preciso reposicionar
o negocio, o que foi feito por meio do Sebra-
etec, programa de consultoria tecnoldgica
subsidiada do Sebrae Minas.

Foram duas participacdes no programa,
que ajudaram os empresarios a definir os
objetivos: investir em inovacao e langar no-
vos produtos. Segundo Carlos, um dos resul-
tados imediatos foi o fim da taxa de devolu-
cao dos interruptores com tecnologia touch.
“Eles sempre foram o nosso carro-chefe.
Produziamos cerca de 300 pecas mensais,
mas quase a metade voltava. A ideia era boa,
mas a tecnologia, ruim”, pondera.

Além de aperfeicoar o design e a tecno-
logia, os sécios também conseguiram nacio-
nalizar integralmente o produto, recolocado
no mercado a um pre¢o mais acessivel. Atual-
mente, a Lumenx fabrica uma linha completa
de interruptores touch certificada pela Anatel
- outro fruto da parceria com o Sebrae Minas.

Sem dividas, com a producao a todo va-
por — cerca de 15 mil pecas serdao entregues
até o final deste ano — e faturamento qua-
druplicado, os sdcios s6 tém a comemorar.

O Sebraetec dd acesso a
consultorias especializadas
e solugoes customizadas a
um prego acessivel

“Nao fosse o Sebraetec, a empresa teria aca-
ado. Hoje dou risada, mas nao foi facil.
bado. H d d foi facil. E
finalmente posso dizer que temos uma em-

presa saudavel.”

APOIO NO PROCESSO

Inovar é a alternativa que as empresas
tém para sobreviver em médio e longo prazo.
“Chamamos de inovacado qualquer melhoria
na gestao, em processos e tecnologia ou aces-
so a mercados que reduza custos, aumente
receita ou diminua os riscos para a empresa,
ou seja, que gere impacto real no negdcio”,
explica a gerente de Inovagao e Competitivi-
dade do Sebrae Minas, Lina Volpini.

Por meio do Sebraetec, os pequenos ne-
gocios podem acessar consultorias especia-
lizadas e contar com solu¢Oes customizadas
a um custo acessivel, ja que 70% do valor é
subsidiado pelo Sebrae. Somente em 2019,
671 clientes se beneficiaram da iniciati-
va e 347 projetos estdo em andamento nas
quatro areas tematicas disponiveis: Design,
Sustentabilidade, Desenvolvimento Tecno-
légico e Producao e Qualidade.

Em 2020, o Sebraetec dard continuidade
ao processo de revitalizagao ja iniciado. Uma
das prioridades é reforcar a abordagem cole-
tiva e setorial. “O objetivo central é facilitar

www.sebrae/minasgerais [51]
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[SEBRAETEC

INOVACAO EM QUATRO PASSOS

1

CONTATO CADASTRO PRESTADORA RETORNO
As empresas A demanda Na sequéncia, ela é A prestadora apresenta uma
procuram o Sebrae é analisada e encaminhada a uma proposta de trabalho e a
e apresentam enquadrada em das prestadoras de aprovacao fica condicionada
suas demandas uma das quatro servicos tecnoldgicos ao cumprimento do Edital
tecnologicas. areas tematicas cadastradas no edital e ao atendimento as

atendidas pelo
programa.

do Sebraetec, que
podem ser entidades
sem fins lucrativos ou
empresas privadas.

necessidades da empresa
cliente, que arca com

apenas 30% do custo do
projeto — o restante é

o acesso do cliente ao Sebraetec, aumentan-
do também nossa capacidade de atendimento
no estado. Para isso, estamos identificando
as necessidades e oportunidades de melho-
rias conjuntas que possam ser implementa-
das simultaneamente nas empresas de um
mesmo segmento e gerar maior impacto nos
negocios”, explica Lina.

MAIS COMPETITIVA

O engenheiro de alimentos Bardncio Ca-
bral e o engenheiro ambiental Karibe Fer-
nandes da Silva tinham um objetivo muito
claro quando recorreram ao Sebraetec. Do-
nos do Certificar, laboratério especializado
em analises fisico-quimicas, microbiolégicas

passoapasso  OUT | DEZ 2019

subsidiado pelo Sebrae.

e instrumentais, situado em Ipatinga, no Vale
do Ago, eles precisavam ampliar o escopo de
procedimentos previstos na Norma ISO/IEC
17025. Especifica para laboratérios, ela regu-
lamenta a qualidade dos servicos prestados e
confere confiabilidade aos resultados.

“Ja tinhamos alguns parametros certifi-
cados pela ISO, que é pré-requisito para mui-
tas empresas que demandam nossos Servigos.
Mas queriamos ir além. A andlise de agua,
por exemplo, é complexa. Existem os para-
metros mais simples, mas também ha os ins-
trumentais, que exigem muito conhecimento
técnico e metodolédgico”, explica Baroncio.

Com as consultorias nas areas de qualida-
de e avaliacao de conformidade, realizadas ao



Em 2020, o Sebraetec dara
continuidade ao processo
de revitalizacao jad iniciado

longo de trés anos, eles conseguiram desen-
volver o quesito instrumental e adquiriram o
conhecimento para dominar as metodologias
necessarias. “Hoje, estamos na versao 2017, a
mais atual da norma. Saltamos para mais de
90 tipos de analises certificadas, o que au-
menta nossa competitividade no mercado e
nos da a capacidade de atender clientes mais
complexos, de segmentos de celulose, mine-
racao, siderurgia e inddstria alimenticia, en-
tre outros”, observa.

Atualmente, o Certificar tem cerca de
350 clientes ativos e atua em todo o estado
de Minas Gerais, além do Sul da Bahia e do
Espirito Santo.

VEM POR Ai

Segundo Lina Volpini, entre as a¢oes de revitalizacao
previstas para o Sebraetec em 2020 estao:

* Revisao do portfélio para torna-lo mais enxuto e capaz de
atender as principais necessidades das pequenas empresas;

 Reducao dos custos dos projetos para os clientes;

« Reducao do prazo médio de abertura e inicio de execugao
de projetos;

e Digitalizacao da relacao do cliente com o Sebrae Minas.

Karibe e Bardncio, da Certificar,
conseguiram se organizar para atender
a clientes mais complexos

www.sebrae/minasgerais [53]



[54]

[ENTREVISTA

ALUCU

-

DESCOMPLICADO

Diretor da Quinto Andar, Marcus Andrade, conta como
criou o modelo de startup que veio para ficar

[GUILHERME BARBOSA]

A forma como se solicita um carro mudou, assim como a
maneira de pedir comida em casa, entre tantos outros exemplos.
A verdade é que a maneira como a sociedade se relaciona vem
sendo completamente revolucionada pela tecnologia, que ajuda a
solucionar problemas e torna nossa rotina mais facil e agil.

Se hé algo que incomoda milhdes de brasileiros sao os
entraves burocraticos para alugar um imo6vel no modelo
tradicional — que inclui fiadores, exigéncia de comprovacgao
de renda e outros requisitos. Ao perceber essa insatisfacao, a
Quinto Andar, startup criada ha seis anos, apostou na tecnologia
para aproximar os elos da cadeia envolvida com esse tipo de
transacao. A possibilidade de alugar um imoével sem fiador,
usando apenas um smartphone, fez com que a ideia se tornasse
valiosa. Tanto que, em sua ultima rodada de negdcio com
investidores, a empresa angariou R$ 250 milhoes.

A revista Passo a Passo conversou com o diretor da Quinto
Andar, Marcus Andrade, para conhecer os percal¢os que os
fundadores tiveram que superar e saber como foi colocar em
pratica uma ideia que ainda nao revolucionou por completo o
mercado imobilidrio, mas esta préximo disso.
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PAULO MARCIO

Como surgiu a empresa e o que fizeram
para a ideia dar certo?

A Quinto Andar surgiu de um problema que
os outros socios, o André (Penha) e o Gabriel
(Braga), tiveram. Eles estavam se mudando e
foi dificil achar uma casa. Como bons empre-
endedores, ficaram com esse negdcio na cabega.
Todo o processo de locagcdo é muito ruim, des-
de encontrar informacdes e imagens do imével,
conseguir um fiador que tenha imével para da-
-lo como garantia, arcar com o seguro, enfim,
$30 muitas as exigéncias. O caminho a percorrer
da visita até a assinatura nao é, digamos, muito
“amigavel”. Dai, eles viram que aquele era um
problema que gostariam de resolver. Assim sur-
giu a Quinto Andar.

Dividimos nosso servico em trés pilares.
Quando conseguimos cumprir todas as eta-
pas, o negocio cresceu bastante. O primeiro
foi a busca: ajudamos proprietarios e inquili-
nos a se encontrar, fotografamos os imoveis,
somos precisos na descricao, temos um site de

facil navegabilidade, que permite encontrar
o imovel desejado com rapidez. Em seguida,
passamos a fase da transacao: desde a visita,
que pode ser agendada online, até a assinatura
do contrato, tudo é digital. Vocé pode estar em
Belo Horizonte alugando um apartamento em
Sao Paulo, por exemplo. Ja o terceiro pilar é a
administracao. A relacao entre proprietario e
inquilino normalmente é pontuada por atritos,
e percebemos que poderiamos atuar como in-
termediarios, facilitando e melhorando a inte-
racao. Hoje, nos responsabilizamos por toda a
administracao dos iméveis, para que o proprie-
tario nao tenha dor de cabeca. E nao hé risco de
inadimpléncia, porque a Quinto Andar garante
todos os pagamentos. O inquilino, por sua vez,
conta com uma assisténcia completa e profis-
sional se precisa que se faca um reparo, por
exemplo, além de outros servicos. Esses trés
pilares, somados a nossa proposta de valor,
quando comparados ao mercado tradicional,
fez com que crescéssemos bastante.

www.sebrae/minasgerais
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Uma ideia sé é boa se é possivel tira-la
do papel. Como foi executar tudo
o que haviam pensado?

Ainda que tenhamos mais de mil funciona-
rios e atuacao em 26 cidades, estamos no come-
¢o. O tamanho desse mercado e a quantidade de
problemas de moradia que temos que resolver
é grande. Nos seis anos de histéria da empresa,
os quatro primeiros foram bem duros, porque
ainda estdvamos entendendo como solucionar
as questoes que surgiam.

Enfrentamos alguns obstaculos comuns a
quase todas as startups, em diferentes momentos.
O primeiro é identificar qual é o real problema que
se quer resolver. Uma vez definido isso, é neces-
sdrio atrair as pessoas certas para ajudar a buscar
as solucoes, porque ninguém consegue construir
nada sozinho. E quando vocé estd comecando,
sem capital, a equipe é muito importante.

O segundo fator é a tecnologia, a qual de-
dicamos muita atencdo. Um dos fundadores é o
responsavel pela area internamente, mas é mui-
to dificil atrair talentos para produzir tecnolo-
gia com o grau de exceléncia que buscamos. O
terceiro pilar envolve capital. Ao longo do tem-

Quando o empreendedor
tem um problema a

ser resolvido e um bom
time para resolveé-lo,

o dinheiro, de alguma
forma, surge para fazer
0 negocio crescer
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po, precisamos de dinheiro para desenvolver a
ideia. Ou seja, a captacgao de recursos é um desa-
fio importante. Mas acredito que, quando o em-
preendedor tem um problema a ser resolvido e
um bom time para resolvé-lo, o dinheiro, de al-
guma forma, surge para fazer o negdcio crescer.

A empresa cresceu justamente em um
momento de crise no setor imobiliario
A que isso se deve?

Quando se consegue apresentar um produ-
to muito inovador, ha oportunidade de sucesso
mesmo que o mercado comum esteja passando
por algumas dificuldades. Quem precisava alu-
gar iria buscar a Quinto Andar de toda forma,
pelo nivel de inovacao ofertado. Creio que a
inovacao vai ajudar a superar os desafios mesmo
em momentos de crise. Achamos que é impor-
tante estar atento a essas movimentagoes eco-
noémicas, que sao ciclicas, mas, quando se tem
inovacao em um produto bom, foco no cliente e
tecnologia, a resposta tende a ser positiva.

O plano de negdcio elaborado no inicio
pode ser seguido?

Quando vocé faz um plano de negbcio, a tini-
ca certeza que tem é que ele estd 100% errado.
Em uma startup de tecnologia, o mercado muda
tanto que é preciso ser agil para se adaptar ao
que o cliente quer, a uma sugestao nova que deve
ser implementada, um novo teste que se deve fa-
zer. Por outro lado, o plano de negocios é muito
importante para guiar o pensamento e mapear o
mercado, entender qual é o problema a ser resol-
vido e a viabilidade comercial do servi¢o/produ-
to. O plano serve mais para entender a industria
e saber se meu produto tem potencial de aderén-
cia ao mercado. Depois, ao menos na Quinto An-
dar, sempre fazemos testes pequenos, errando e
consertando de forma rapida. Se formos olhar o



primeiro plano da Quinto Andar e comparar com

o que fazemos nos dias de hoje, ele é muito dife-
rente. Mas a industria ainda é a mesma, o cami-
nho da solugdo é o mesmo; os “microcaminhos”
é que foram bastante alterados.

Vamos dividir em trés pontos: o primeiro é
ter muito claro qual problema se quer resolver
e se ele é grande o suficiente. Nenhum investi-
dor vai colocar dinheiro em questoes pequenas.
O segundo é que vocé precisa estar muito pre-
parado para essa conversa, deve estudar e estar
seguro para a venda da ideia. E o terceiro fator
é ter clareza também de quais sao as suas limi-
tacoes pessoais e como pode formar um time,
seja de sdcios, seja de cofundadores ou de fun-
ciondarios. Normalmente, o investidor busca um
grande time e, depois, uma grande ideia.

Se vocé tem uma grande
ideia ou acredita que
ela seja muito boa,

0 mais importante é
colocd-la em prdtica

Se vocé tem uma grande ideia ou acredita
que ela seja muito boa, o mais importante é co-
loca-la em pratica. Muitas pessoas se sentem
bloqueadas - “e se isso, e se aquilo”, pensam.
Elas ja criam as dificuldades mesmo antes de
tudo comecar. A segunda coisa é que se a sua
ideia for muito grande e complexa, pense em
uma forma mais simples de testar se ela é legal
mesmo. E o que a gente chama de Minimo Pro-
duto Viavel (MPV).

Temos uma caracteristica forte, que é o
fato de sermos cooperativos. Acreditamos
no poder da tecnologia e em como as em-
presas podem ajudar o mercado como um
todo. Sabemos da importancia das imobili-
arias fisicas, locais, que tém tradicao e, ha
mais de um ano, criamos um programa no
qual temos mais de 20 imobiliarias parcei-
ras em todo o Brasil, em um formato em que
todos ganham.
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Grandes empresas auxiliam startups a desenvolver produtos e
modelos de negdcios com mais facilidade

A startup de Guilherme Tangari
estd financeiramente equilibrada
e busca novos apoios para
escalar de vez o mercado

0 universo das startups, a denomina-
¢ao unicoérnio é dada aquelas com va-
lor de mercado de ao menos 1 bilhao
de dodlares, e ser assim chamada se
tornou um objetivo para muitas delas. Conquistar
esse status, porém, é para poucos. Até outubro de
2019, nove companhias brasileiras eram consi-
deradas unicérnios. A Quinto Andar se tornou a
cacula do grupo em setembro deste ano, més em
que, ao participar de uma rodada de investimento,
atraiu US$ 250 mil, que vao custear a expansao
do negdcio (confira na Entrevista, na pagina 54).
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[BRUNO ASSIS]

Quando o negdcio sobrevive ao teste do merca-
do, é comum atingir um ponto de maturidade sufi-
ciente para receber investimentos ou ser comprado
por grandes corporagoes. “O conceito de startup
pressupoe escalabilidade, por meio da resolucao
de problemas de forma simples e replicavel. As em-
presas do mercado estdo atentas a esse movimento.
Elas sabem que podem contribuir com esse cresci-
mento e, a0 mesmo tempo, ganhar com isso”, diz
Carla Ribeiro, analista do Sebrae Minas.

Ela ressalta que um dos papéis mais impor-
tantes do investidor é dar condicoes de escalar



rapidamente o negdcio e acessar uma base de
clientes maior e de forma mais rdpida. “Com
as relagoes corporativas com médias e grandes
empresas, a startup tem possibilidade de acele-
rar o processo de validacao por meio de testes,
além de sair com incremento de credibilidade
para outros clientes e, claro, com a possibilidade
de investimento”. A analista explica, ainda, que
o capital empreendedor, conhecido como smart
money, deve agregar, além de recursos finan-
ceiros, inteligéncia e conexdes relevantes para
escalar o negdcio. “Ao escolher o investidor ou
uma empresa parceira, a startup precisa avaliar
o que eles vao agregar ao negécio, para além do
dinheiro”, diz Carla.

|: ANALISE PROFUNDA
A Espresso, plataforma para prestacao de con-

tas e reembolso de despesas de viagem sediada
em Uberlandia, no Triangulo Mineiro, é um bom
exemplo disso. Guilherme Constantin Tangari
precisou deixar o emprego no ramo de tecnologia
e estudar muito até estar preparado para iniciar
uma empresa propria.

A proposta desenhada a época foi levada para
o Go Minas, programa de pré-aceleracao ofertado
pelo Sebrae Minas. A medida que as fases avan-
cavam, porém, surgiram as primeiras davidas.
“Pouco antes da rodada final, vimos que a ideia
nao era viavel. Entao mudamos tudo e trouxemos
uma nova proposta. A Espresso surgiu nessa alti-
ma reuniao”, conta o atual CEO da startup.

Além de receber o prémio de empreendedor
mais corajoso, Guilherme também levou para
casa a ideia que se transformaria em sua startup.
Criada no final de 2015, atualmente a Espresso
atende a cerca de 300 empresas, com dezenas
de milhares de usuarios ativos e mais de R$ 40
milhoes monitorados. Além disso, foi considerada
uma das cem startups mais promissoras do pais

Um dos papéis mais
importantes do investidor
é dar condigoes de escalar
rapidamente o negocio

e acessar uma base de
clientes maior e de forma
mais rdpida

em 2018, em uma pesquisa realizada em parceria
por Pequenas Empresas, Grandes Negdcios, Epoca
Negdcios e EloGroup.

Chegar a tais resultados nao foi simples.
“Julgdvamos que o produto era bom, mas nao
tinhamos expertise em gestao. Procuramos, en-
tao, uma aceleradora para auxiliar”, diz Guilher-
me. Foram seis meses de sabatinas até que, em
outubro de 2016, veio a boa noticia: a ACE, uma
das maiores aceleradoras da América Latina, in-
vestiria na ideia.

Aolongo das dindmicas, ao ser colocado a pro-
va, o produto percorreu todas as areas da startup.
Mais do que o dinheiro, esse caminho foi essen-
cial para que a Espresso alcancasse o estagio atu-
al. “O primeiro investimento foi um divisor de
aguas. Aprendemos a gerir o negdcio e passamos
a nos dedicar a crescer”, afirma Guilherme.

Atualmente, a empresa esta financeiramente
equilibrada e busca novos apoios para escalar
de vez o mercado e, quem sabe, se transformar
em uma fintech - startup voltada para servigos
financeiros.

NO MOMENTO CERTO

Saber quando buscar investimentos ou vender
o negdcio exige planejamento. Fazer uma boa
andlise das perspectivas de mercado, do produto
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*Empresas registradas na Associagdo Brasileira de Startups (Abstartups) em outubro de 2019

e dos consumidores é essencial para definir os
proximos passos. E dar as ferramentas certas para
que o empreendedor chegue a esse ponto é um
dos objetivos do Sebrae Minas.

“Oferecemos dados e pardmetros que emba-
sam uma boa decisao. Toda a nossa trilha visa a
ajudar a startup a se preparar, de modo que ela sai-
ba negociar quando chegar o momento de saida”,
explica Carla Ribeiro. Ao mesmo tempo, é preciso
definir a estratégia de negocios, que, no entanto,
nao pode ser fixa — por se tratar de modelos ainda
nao testados, acaba sendo uma aposta.

Por essa razao, o Sebrae Minas oferece diver-
sos programas de preparagao para startups, que
vao desde a criagao até o investimento/venda. A
realizacao de hackathons, que conecta empreen-
dedores e agentes do mercado, e o Mind 4.0 (saiba
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mais no box da peagina ao lado) sdo apenas alguns
dos exemplos de agoes realizadas. Muitas vezes,
inclusive, a melhor estratégia é buscar o apoio de
grandes empresas, que auxiliardo as startups tanto
financeira quanto estruturalmente.

A Ostera Tecnologia, empresa de hardware e
software voltada para a agricultura de precisao,
viveu essa experiéncia de forma intensa. Criada
como um projeto de conclusao de curso em 2008,
em Santa Catarina, a startup se inscreveu em di-
versos prémios de tecnologia para validar a ideia
e obter recursos para o desenvolvimento do pro-
totipo. Apoés ter acesso a diversas consultorias do
Sebrae, o primeiro produto ficou pronto em 2011.

“Batemos em quase cem portas e duas se abri-
ram. Conseguimos um investimento anjo de R$
250 mil e comegamos a vender no Sul, em Goids



e em Minas Gerais”, conta Jefferson Magalhaes,
ex-sécio da Ostera. Um erro estratégico, porém,
quase tirou a empresa do mercado: pensados
apenas para os pequenos produtores, os produ-
tos eram de pouca utilidade para os grandes — o
que inviabilizava o crescimento. Além disso, eles
estavam longe do mercado consumidor e, por
isso, decidiram se mudar para Uberlandia.

Ao se aproximar mais dos clientes, os sécios
tiveram a oportunidade de utilizar uma das fa-
zendas como laboratério de testes. E, com o apoio
do Sebraetec, foram desenvolvidos quatro novos
produtos, mais adequados a realidade dos com-
pradores, que alavancaram as vendas.

“0 negdcio estava indo bem, mas queriamos
expandir para o Centro-Oeste. Sendo uma startup,
s6 podiamos atingir esse publico se conseguis-
semos um novo investimento”, diz. Isso foi em
2014, quando a crise econ6mica desembarcou
para ficar no Brasil. Mesmo sem perspectivas, eles

chegaram a final de uma banca de investimento
e um dos fundos presentes manifestou interesse
em comprar a empresa.

Apds muita conversa entre os socios, eles
decidiram vendé-la. “O que pesou foi a crise. As
vendas diminuiram e vimos nessa proposta uma
oportunidade. Vivemos um ciclo que terminou”,
explica Jefferson. Seus sécios permaneceram na
empresa que comprou a Ostera, mas, atraido pelo
desejo de empreender, ele decidiu abrir uma nova
startup, a ZenPet, focada no controle inteligente
da alimentacao de caes e gatos de estimacao.

Ele considera a experiéncia adquirida na Os-
tera fundamental para nao repetir erros cometi-
dos no passado. “Na época, nada sabiamos sobre
gestao, estudos de viabilidade ou pitch. Fomos
atras do Sebrae para aprender isso. Gragas a essa
base, conquistamos a confianca dos investidores
a ponto de vender a empresa. E uso esses ensi-
namentos até hoje.”

MENTORIA PARA O MERCADO

Pensar em solugdes inovadoras para proble-

mas da industria mineira, por meio do impul-

sionamento de pequenas empresas de base tec-
noldgica, foi a proposta do Programa Mind 4.0,
realizado entre junho e dezembro de 2018, em
uma parceria do Sebrae Minas com a Vallourec.

Das 26 empresas inscritas, seis chegaram a final,
o que lhes deu acesso a mentorias e orientagoes
para aprimorar as solugoes propostas e ajusta-
-las as necessidades da siderurgia. Os protdtipos
foram apresentados e ha grande expectativa de
que a empresa feche negdcios com as finalistas.

FREEPIK

NOS TE AJUDAMOS A INOVAR!

Acesse a plataforma Inovacao Sebrae Minas (inovacaosebraeminas.com.br)
e tenha acesso a ferramentas, cases, boas praticas, estudos, tendéncias e
muito mais. Conheca também os servicos do Sebrae Minas para estruturar
e impulsionar as startups. Procure uma de nossas Agéncias de Atendimento
ou ligue para 0800 570 0800.
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[FRANQUIA

SEM CRIS

Segmentos de beleza e bem-estar crescem de forma continua hd
alguns anos e se consolidam como opg¢oes para empreendedores

mercado de estética e bem-es-

tar nao sabe o que é crise ha al-

guns anos. Lucimario Pereira de

Moura identificou esse potencial
em 2010. Com dois s6cios, o representante co-
mercial comecou a planejar a saida do emprego
para abrir um saldo de beleza. “Observamos que
esse mercado crescia ano a ano e comegamos a
estuda-lo melhor”, conta. Logo de inicio, eles
decidiram nao se limitar ao publico feminino.
Por isso a op¢ao por uma galeria na area hospi-
talar de Belo Horizonte. “Vimos que era preciso
ter estacionamento, para que as familias se
sentissem seguras.”

Assim foi criada a Passione Cabeleireiros, ja
dotada de infraestrutura para atender aos filhos
das clientes. Mais tarde, vieram as adequagoes
para a barbearia, uma tendéncia dos ultimos
anos. Os s6cios cumpriram o plano de negécio
arisca e, em 2015, ja haviam inaugurado mais
duas lojas. Para seguir crescendo, eles optaram
por franquear a marca. Para saber o que e como
fazer, eles buscaram o apoio do Minas Franquia,
projeto do Sebrae Minas.

GUIA NOS PROCESSOS
Lucimaério ilustra o quanto os mineiros pare-
cem ter tomado gosto pela franquia nos Gltimos

passoapasso  OUT | DEZ 2019

[CUILHERME BARBOSA]

anos. De acordo com Alessandra Simoes, analis-
ta do Sebrae Minas, isso se deve a alguns fatores.
Primeiramente, muitas regioes do interior do
estado tém cidades populosas, com potencial
econodmico e de consumo que despertam o in-
teresse dos franqueadores. Outro ponto é a forte
presenca do Sebrae, que auxilia na identificacao
dos municipios e empresarios vocacionados a
receber as franquias. “As cidades do interior tém
caracteristicas proprias. Se, por um lado, o custo
fixo de operacao é baixo, por outro a oferta de
mao-de-obra capacitada é pequena. Por ser um
modelo de negdcio enxuto, a franquia oferece
perspectiva de bom faturamento, mesmo em
municipios menores.”

A analista informa que, desde 2010, mais de
cem marcas foram lancadas pelo Minas Franquia.
Atualmente, ha turmas em andamento nas ci-
dades de Belo Horizonte, Varginha e Ipatinga.
“O empresario mineiro que quer se tornar um
franqueador percebeu que é possivel aprender
fazendo e que ha boas chances de crescer.”

A Passione Cabeleireiros franqueou sua pri-
meira loja em 2016, no sistema misto, em que
tanto franqueador quanto franqueado entram
com metade da receita. A segunda foi inaugu-
rada no ano seguinte, no Shopping Del Rey,
também na capital. Posteriormente, Taguatin-



ga, no Distrito Federal, foi a primeira a receber
uma franquia genuina do salao - o franqueado
se responsabilizou integralmente pelo investi-
mento. Os resultados foram tao positivos que
ele ja estuda abrir mais um estabelecimento na
Asa Norte, em Brasilia. Lucimario adianta que,
até 2022, planeja ter mais quatro franqueados,
que, assim como os demais, serdo escolhidos
a dedo. Cautela na escolha dos parceiros é, a
propdsito, algo que ele trouxe consigo da ex-
periéncia no Minas Franquia. “Temos critérios

“Por ser é um modelo de
negocio enxuto, a franquia
oferece perspectiva de
bom faturamento, mesmo
em municipios menores”

ALESSANDRA SIMOES
ANALISTA DO SEBRAE MINAS

Lucimdrio Moura e os sdcios Luciana Braz e
Célio Bastos: negocio segue em crescimento

A .1‘.

rigorosos. Estamos estudando candidatos no Rio
de Janeiro e em Recife, e uma das premissas para
0 nosso aval é que eles estejam alinhados ao
nosso proposito. Acreditamos muito no nosso
negdcio e avaliamos que, quando o empreende-
dor é acompanhado e orientado, os resultados
sao melhores do que os de uma loja prépria, com
um gerente na operacao, por exemplo.”

ALIMENTACAO SAUDAVEL

Assim como o mercado de estética e bem-es-
tar, tem crescido a preocupacao dos brasileiros
com a qualidade dos alimentos consumidos. A
Euromonitor, que faz pesquisas de mercado,
aponta que o setor de alimentos ligado a satide e
ao bem-estar cresceu 98% entre 2009 e 2014. Os
ndmeros ainda revelam que aproximadamente
28% dos brasileiros acreditam ser muito impor-
tante consumir alimentos saudéaveis. Nao a toa,
esse mercado movimenta, anualmente, US$ 35
bilhoes no pais.

De olho nesses indicadores, Mila Ubner Nas-
cimento arriscou deixar o trabalho como bancéria
e convidou o atual sdcio, o gastronomo Pedro

www.sebrae/minasgerais [63]
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“Tinha receio em me
tornar franqueadora,
mas o Minas Franquia
nos deu seguranca”

MILA NASCIMENTO
EMPREENDEDORA

Henrique de Souza Grossi, a empreender. “Uni-
mos o conhecimento em gastronomia dele a mi-
nha experiéncia administrativa. A parceria tinha
tudo para dar certo. E deu”, diz. “Depois que sai
do banco, fomos a outros paises para pesquisar
o mercado fitness e voltamos com muitas infor-
macoes valiosas.”

A conclusao a que chegaram era que a ci-
dade onde moravam, Governador Valadares,
tinha espaco para um estabelecimento de-
dicado apenas a produtos naturais. Assim,

em 2016 inauguraram a Made in Graos, que
mantém em estoque 150 produtos a granel,
entre chas, temperos, castanhas, sementes,
sucos soltuveis, petiscos fitness, sobremesas
e bebidas. “Os clientes entravam e elogiavam
muito. Gostavam dos produtos, do conceito e
do design da loja. Muita gente manifestava a
intencao de ser franqueado. Dai percebemos
que havia margem para expandir.”

O passo inicial dos sdcios foi buscar o Minas
Franquia. Mila conta que tinha certo receio em
se tornar franqueadora, mas a consultoria deu a
eles a seguranga que faltava. “Entendemos todo
0 processo, e 0 que mais me chamou a atencao
e me tranquilizou foi o fato de o profissional ter
vindo até a loja para ver como funcionava e para
verificar se 0 modelo de gestao que adotavamos
era adequado a uma franqueadora.”

De forma planejada, a Made in Graos abriu
uma loja modelo franquia para que os interes-
sados facam todos os testes necessarios. Eles,
inclusive, ja avaliam possiveis franqueados, e a
meta é abrir duas lojas em 2020, no modelo mais
ajustado, ideal para o interior de Minas.

CENARIO DE SAUDE E BELEZA E PROMISSOR
PEd
mil contratados em 2014

567%

Crescimento nos
ultimos cinco anos

e0c000cc0000000000000000000000000000 o

g@f@ RS 47,5 vihes

movimentados em 2018
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*Fonte: Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC)
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Mila e Pedro tém meta de
abrir duas lojas em 2020

VOCE PODE IR ALEM
COM O MINAS FRANQUIA

Tem um negdcio consolidado e pensa em expandir
suas atividades, tornando-se um franqueador? Procure
o Sebrae Minas. A consultoria especializada no Minas
Franquia tem duracdo de aproximadamente um ano e
oferece orientagOes sobre o que é necessdrio para se
tornar um franqueador, nuances contratuais a que ¢é
preciso estar atento e, sobretudo, como evitar erros ao

escolher o futuro parceiro e iniciar o novo negocio.

Va a um ponto de atendimento do Sebrae Minas
ou acesse www.sebrae.com.br/minasgerais

www.sebrae/minasgerais [65]
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participam de iniciativas de educagao
empreendedora em Paraopeba k
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Empreendedorismo nas escolas contribui para a formagao de
jovens mais conscientes e responsaveis com o proprio futuro

e timido e introvertido a reporter
e apresentador de TV, Matheus
Borges, de 21 anos, é um dos jo-

vens brasileiros que nao enfren-
tou dificuldades para conseguir o primeiro em-
prego. Aluno de escola publica e morador de
uma area socialmente vulneravel, em Patos de
Minas, ele tinha poucas perspectivas. A trans-
formacao na vida dele e na de outros jovens da
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[FERNANDA PEREIRA]

cidade comecou em 2013, com a implantagao
do programa Jovens Empreendedores, viabili-
zado por meio de uma parceria entre o Sebrae
Minas, a Secretaria Municipal de Educacao (Se-
med), o Centro Universitario de Patos de Minas
(UNIPAM) e a Superintendéncia Regional de
Ensino (SER).

Matheus conheceu o empreendedorismo no
9° ano do Ensino Médio, na Escola Municipal



Professor Aristides Meméria (CAIC). A época,
ao lado de alguns colegas, esbocou o que seria
uma microempresa de estampas originais para
camisetas e, no processo, aprendeu muito além
dos conceitos absorvidos em sala de aula. “O
principal ensinamento é que nunca devemos
nos acomodar. Importante é pensar além e nao
desistir.” Na mesma época, ele uniu as licoes
de empreendedorismo ao sonho de infancia de
trabalhar na TV e criou um blog para contar
histérias de pessoas que apostaram em seus
proprios negécios na comunidade. A ideia
chamou a atencao do UNIPAM, que convidou
Matheus para desenvolver um projeto de jorna-
lismo, antes mesmo de ingressar na faculdade.
Logo que passou no vestibular, ele foi convi-
dado por uma emissora local para um estagio.
Trés anos depois, Matheus se tornou repdrter
e apresentador de dois programas. “A educagao
empreendedora mudou radicalmente a minha
visdo de mundo; me deu coragem e fez com
que eu acreditasse no meu potencial”, afirma.

CRESCIMENTO MUTUO

Iniciado ha seis anos em Patos de Minas, o
programa Jovens Empreendedores foi implemen-
tado em escolas da Rede Municipal de ensino,

O Sebrae nos mostrou

que nossa missao, como
educadores, é incentivar

o aluno a também buscar
conhecimento e mostrar que
existe um proposito nisso

TULIO GUIMARAES
PROFESSOR

para incentivar alunos do Ensino Fundamental
a desenvolverem comportamentos, habilidades e
praticas empreendedoras. Desde 2018, estendeu-
-se as escolas estaduais de Ensino Médio e, até
outubro deste ano, ja havia capacitado mais de
500 professores e aproximadamente 7 mil crian-
cas e adolescentes de 32 escolas.

Por meio do programa, que é considerado
referéncia no estado, o Sebrae Minas capacita
professores da rede publica, que, por sua vez,
levam a cultura empreendedora para as salas de
aula. Além disso, a iniciativa aponta as varias
possibilidades de insercao do aluno no mercado
de trabalho, contribuindo com a formacao de
jovens mais autoconfiantes, inovadores e cria-
tivos, para ampliar suas chances de se tornarem
adultos bem-sucedidos.

“O diferencial do programa em Patos de Mi-
nas é a sua estrutura de governanca. Temos um
comité gestor que é regulamentado por uma
portaria. Esse sistema permite que os parceiros
atuem em conjunto na tomada de decisoes e
desenvolvimento dos projetos. Além disso, ofe-
rece abertura para novos parceiros que queiram
participar”, acrescenta Rosania Lima, analista
do Sebrae Minas.

MEGCATRON

Em 2017, o curso de Engenharia Elétrica do
UNIPAM pbs em préatica o Projeto Megatron,
que promove oficinas de aprendizagem tecno-
l6gica para alunos participantes do Programa
de Educacao Empreendedora.

O objetivo é despertar neles um olhar dife-
rente para as engenharias, incentivando a ino-
vacao e o empreendedorismo. “Participamos do
programa de forma integrada, promovendo o
conhecimento tecnoldgico e a inovacao. Assim,
contribuimos nao sé para a formacao de profis-
sionais capacitados, mas para a ampliacao da

www.sebrae/minasgerais [67]
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Matheus Borges transformou sua vida
ao conhecer o empreendedorismo

oferta de mao de obra capacitada ao mercado”,

destaca o coordenador do curso de Engenharia
Elétrica do UNIPAM, Fabio de Brito Gontijo.

Aluna do 9° ano da Escola Municipal Major
Augusto Porto, Maria Eduarda Dias de Lima
Mota, 14 anos, é uma das participantes do Me-
gatron. Apaixonada por Engenharia Elétrica,
seu sonho é fazer o curso superior e continuar
pesquisando, desenvolvendo e empreendendo.
As aulas do Megatron oferecem conhecimentos
em robdtica, Autocad, solda, entre outros, que,
segundo ela, vao facilitar sua vida na universi-
dade. “O aprendizado das disciplinas regulares
também fica mais facil, pois aplicamos os con-
ceitos na pratica”, pontua.

Ao longo do ano, os alunos sao estimulados
a desenvolver comportamentos e caracteristi-
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cas empreendedoras. Ao final, os projetos de-
senvolvidos podem ser vistos na Feira Jovens
Empreendedores, que reuniu em outubro, mais
de 500 alunos de 23 escolas de Patos de Minas.
“A feira é muito bacana, porque é quando ve-
mos o resultado desses esforcos”, afirma Tulio
Guimaraes, professor da Escola Municipal Ab-
dias Caldeira Brant e membro do Comité Mu-
nicipal do Programa de Educacao Empreende-
dora. Segundo ele, o JEPP traz reflexoes sobre
o modelo educacional, que precisa se adequar
a nova realidade dos jovens e motiva-los a re-
alizar seus sonhos.

“Hoje, o professor que chega a sala de aula
e simplesmente repassa o contetdo esta ul-
trapassado. O Sebrae nos mostrou que nossa
missao, como educadores, é incentivar o aluno
a também buscar conhecimento e mostrar que
existe um propoésito nisso. E fazé-lo pensar
que, para se destacar, é preciso correr atras,
tracar metas, planejar e ir além daquilo que
os outros fazem”.

Estimular o desenvolvimento de novas
competéncias, habilidades e atitudes empre-
endedoras para contribuir com a construgao
de projetos de vida, tanto pessoais quanto pro-
fissionais, é um dos propdsitos do Programa
Educacao Empreendedora. E foi o que desper-
tou a atencao de Telma Cristina de Oliveira,
ex-professora e atual Secretaria Municipal de
Educacao, Cultura e Esporte de Paraopeba. Ela
conheceu o empreendedorismo aos 10 anos e
continuou a empreender na vida adulta, sempre
com olhar inovador.

Em 2017, quando foi nomeada secretdria,
Telma tinha a certeza de que o Programa de
Educacao Empreendedora traria mudancgas
muito positivas a cidade. Foi entdao que, por



meio da parceria entre o Sebrae Minas e a Pre-
feitura, teve inicio a implantagao do JEPP. “Vejo
o empreendedorismo como um projeto para a
vida e para a formacao de seres humanos so-
cialmente engajados, capazes de fazer escolhas
éticas e responsaveis, de fazer a diferenca na
sociedade”, diz.

Ja sao mais de 3,5 mil alunos de 13 escolas
do municipio, incluindo aquelas localizadas
na zona rural, e cerca de 300 educadores ca-
pacitados. O analista do Sebrae Alysson Al-
meida afirma que o apoio da administracao
municipal foi fundamental para viabilizar o
projeto. “Percebemos o interesse e o compro-
metimento de todos os envolvidos logo nas
primeiras conversas.”

Segundo ele, a metodologia aplicada nas
oficinas utiliza conceitos e ferramentas de
analise, planejamento, compra e venda, si-
mulacao de investimentos, financas, modelos
de negdcios, entre outras. Além capacitar os
educadores por meio do progarma, o Sebrae
acompanha de perto o desenvolvimento dos
projetos dentro das escolas, participa de
reunides e estd diretamente envolvido na
realizacao da Feira Jovens Empreendedores.
“E um desafio para nés, professores, pois
precisamos adequar os conceitos de forma
muito eficiente a realidade dos alunos, a fim
de facilitar o aprendizado”, afirma a profes-
sora Andreia Vieira, da Escola Municipal José
Lucas de Figueiredo.

NUNCA DESISTIR

Para Andreia, os resultados sao mais per-
ceptiveis nas escolas localizadas na zona rural,
onde as familias geralmente possuem negocio
proprio. “Como ali o empreendedorismo esta
presente no dia a dia das criancas, fica mais
facil adaptar as atividades”, avalia. As ativida-

Maria Eduarda é
aluna das oficinas
de aprendizagem
tecnoldgica e deseja
cursar Engenharia
Elétrica
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des extraclasse, ainda segundo ela, propiciam
aplicar os conceitos ao cotidiano, por meio, por
exemplo, de visitas dos alunos aos estabeleci-
mentos comerciais de Paraopeba. “O Sebrae
nos propos esse desafio, que foi muito bem re-
cebido, de formar criangas que, na vida adulta,
poderao ser empreendedoras. Para nds, isso é
muito gratificante”, diz.

A jovem Maria Cecilia Ananias de Oliveira
sabe que empreender nao significa necessa-
riamente abrir seu proprio negécio. Aluna do
5° ano da Escola Municipal Sabino de Pau-
la Freitas, seu sonho é se tornar uma poli-
cial, e ela acredita que as licoes aprendidas
atualmente podem ajudé-la a alcanga-lo: “A
professora ensinou que qualquer sonho pode
ser realizado, basta planejar, calcular riscos,
tracar metas e nos esforgar. E, principalmente,
nunca desistir”.

www.sebrae/minasgerais [69]
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A BUSCA CONSTANTE
POR INOVACAO

Processo deve ser gerenciado sistemdtica e continuamente

década de 1990 foi
marcada pela ges-
tao da qualidade.
Agora, no limiar da
década de 2020, nos deparamos
com a busca constante por ino-
vagado. A exigéncia do mercado
por produtos e servicos melhores
e a procura de vantagem compe-
titiva pelas empresas tornaram
a inovacao um dos pilares para
a sobrevivéncia de um negdcio,
além de uma ferramenta de ge-
racao de valor. E nao basta as
empresas inovar uma tnica vez:
é preciso gerenciar a inovacao
sistemadtica e continuamente.

As empresas que inovam sao mais capazes de
reter os atuais e atrair novos clientes, aumentar
sua participacdo no mercado e sua lucrativida-
de e oferecer mais qualidade, precos atraentes e
atendimento personalizado. Para serem bem-su-
cedidas, precisam trilhar dois caminhos, de forma
complementar: ser a melhor no que ja faz e fazer
diferente do que ja existe.

O fator humano tem papel importante no pro-
cesso de inovacao e, no caso das Micro e Peque-
nas Empresas (MPE), o peso é ainda maior. Geral-
mente, é atribuida a figura do empresario/gestor
a responsabilidade por trés papéis: o defensor da
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ideia; o defensor do projeto; e o patrocinador da
ideia. Isso influencia diretamente no resultado da
inovacao, sendo ela implementada ou nao.

PEQUENOS NEGOCIOS

As MPE apresentam vantagens e desvantagens
no processo de inovagao. Entre as vantagens estao
adiversificacao das atividades, estruturas flexiveis —
que permitem alteragcao em processos —, maior facili-
dade de comunicag¢ao ou interacao com os stakehol-
ders e menor aversao ao risco, que favorece na hora
de dar respostas rapidas as mudancas do mercado e
contribui para a adogao de ideias inovadoras.



As desvantagens referem-se a capacidade fi-
nanceira limitada, a infraestrutura fisica reduzida,
ao desalinhamento dos processos organizacionais,
a baixa qualificacao dos recursos humanos, a in-
disponibilidade de recursos intelectuais e ao me-
nor poder de acesso ao mercado. As MPE praticam
isomorfismos (fazem algo que ja funcionou) pelo
fato de nao possuirem os recursos financeiros e
humanos exigidos para um processo inovador.

Importante ponderar que, para alcancar a com-
petitividade, cada organizacao deve adaptar seus
processos a sua realidade e as proprias possibili-
dades de desenvolvimento, integrando o conheci-
mento e a sua capacidade de inovar. A disseminacao
de praticas de inovacao, como palestras, workshops
e cursos para gestores de MPE, torna-se necessa-
ria para o desenvolvimento constante das ideias e
contribui para a criacao de um ambiente favoravel.

I: BOOTCAMP

Pode o gestor encontrar a inovacao e aplica-la so-
zinho na sua empresa? Claro, porém a maioria passa
por dificuldades na hora de colocar a ideia em agao.

Diversos livros e metodologias podem facilitar
e contribuir para a inovacao. Uma das solu¢des que
abreviam o caminho é o curso Bootcamp Empre-
endedorismo em Acao, desenvolvido pelo Sebrae
no ano de 2016, indicado para quem quer iniciar
ou remodelar um negdcio.

O objetivo da capacitacao é permitir ao partici-
pante trilhar o caminho da ideia até o novo projeto
ou negécio, por meio de ferramentas e novos con-
ceitos que sao apresentados durante 24 horas de

4)

O fator humano tem papel
importante no processo

de inovagdo e, no caso

das Micro e Pequenas
Empresas (MPE), o peso é
ainda maior

curso, divididas em seis modulos, que abordam os
seguintes temas: Mindset Empreendedor, Cliente
e Mercado, Problema e Solucao, Prototipagem e
Minimo Produto Viavel, Canais, Vendas e Modelos
Financeiros, Lean Canvas, Storytelling e Pitch.

A metodologia tornou-se a principal ferra-
menta de empreendedorismo e inovagao na regiao
Noroeste de Minas Gerais. Ja foi ministrada para
cerca de 50 turmas, que apresentaram evidéncias
sobre arelevancia do contetido e sua aplicabilidade,
tornando-se uma solucao estratégica para as MPE
que desejam inovar. Mostrou-se agil e alinhada as
necessidades do territorio, com dados de pesqui-
sa apontando que 85% dos gestores participantes
conseguiram realizar alguma inovacao apds o curso
e que 76% perceberam aumento na lucratividade.

Levando-se em consideragao que a dimensao
territorial, a complexidade e as caracteristicas da re-
giao Noroeste, que nao possui uma identidade tnica,
levam as MPE a adotarem formas diferentes de gestao,
0 Bootcamp provou que, com ferramentas adequadas,
elas conseguem inovar e serem competitivas.

—-

Conhecga o Bootcamp - Empreendedorismo e Acdo. Saiba mais no nosso
site: www.sebrae.com.br/minasgerais ou procure uma de nossas agéncias.

KATEMANGOSTAR/FREEPIK

A

*Lucas Jacob é analista do Sebrae Minas
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m abril, foi sancionada pelo Gover-
no Federal a Lei Complementar n°
167, que regulamenta as Empresas
Simples de Crédito (ESC). As insti-
tuicoes oferecem financiamento e empréstimo

exclusivamente para Microempreendedores
Individuais (MEI), Microempresas e Empre-
sas de Pequeno Porte (MPE). A iniciativa é
da Frente Parlamentar Mista das MPE, com o
apoio do Sebrae.

De acordo com o analista do Sebrae Minas
José Marcio Martins, a lei resultou da percepgao
de que os recursos destinados a empréstimos
estavam concentrados nas maos de poucas ins-
tituicoes, dificultando o investimento nos pe-
quenos negdcios. Um levantamento do Sebrae
com 3.020 MPE mostrou que 20% ja tiveram
pedidos de empréstimo negados pelos bancos.
Destas, 21% apontaram que a recusa ocorreu
porque as instituicdes nao tinham linhas espe-
cificas para atendé-las.
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CREDITO
SIMPLIFICADO

Estd mais fdcil para o micro
e pequeno empresdrio obter
empréstimo para financiar
seus negocios

[FERNANDA PEREIRA]

Até o final de outubro, foram criadas 404 ESC
no pais, que somam R$ 201.251.845,48 em capital,
superando as expectativas para este ano, sendo o
aporte médio de R$ 100 mil. Minas Gerais € o ter-
ceiro estado com o maior nimero de ESC, 40, com
capital total de R$16.209.225,48. A expectativa do
governo é que as ESC disponibilizem R$ 20 bilhoes
de crédito as MPE, considerando o surgimento de
mil empresas desse segmento até o final de 2020.

BENEFICIOS PARA O PEQUENO

Além de facilitar e ampliar as operacdes de
crédito e financiamento, as ESC possibilitam a
negociacao de juros menores junto aos credores.
Para José Marcio, elas também contribuirao para
aumentar a concorréncia no mercado de crédi-
to, pressionando os bancos a facilitarem a libe-
racao de recursos. “Os pequenos empresarios
de localidades mais longinquas, que os bancos
costumam ignorar, serdo os mais beneficiados”,
avalia o analista do Sebrae.



CUIDADOS AO CRIAR UMA ESC

Qualquer pessoa que disponha de capital
proprio para emprestar pode abrir uma ESC.
No entanto, como afirma José Marcio Martins,
o volume de operacgoes estd limitado ao seu
capital social. Ou seja, “nao se pode captar re-
cursos de outras fontes para emprestar. O lucro
da empresa devera ser oriundo exclusivamente
dos juros das operacoes”, explica.

Como qualquer outra empresa, as ESC
devem seguir algumas recomendacodes. Do
ponto de vista do Sebrae, é preciso avaliar
se o volume de operacoes ird compensar o
investimento.

José Marcio ainda ressalta que as ESC de-
vem prestar informacoes ao Banco Central
por meio de uma empresa registradora. “O
problema é que s6 temos uma registradora
homologada autorizada pelo Banco Central
para fazer essa transagao, e isso acaba impac-
tando nos custos do negbcio.” Uma empresa
ESC pode seguir trés tipos de modelo empre-
sarial: Empresario Individual, Empresa Indi-
vidual de Responsabilidade Limitada (Eireli)
ou Sociedade Limitada. Além disso, a ESC nao
estd enquadrada no Simples Nacional: deve
ser tributada exclusivamente pelo Lucro Real
ou Lucro Presumido.

Além de facilitar e ampliar
as operacgoes de crédito

e financiamento, as ESC
possibilitam a negocia¢ao
de juros menores junto

aos credores

REGRAS PARA
AS ESC

» Nao podem ser enquadradas no Simples;
devem ser tributadas exclusivamente
pelo Lucro Real ou Lucro Presumido;

A remuneracao da empresa s6 pode de-
correr dos juros remuneratorios;

» A receita bruta anual deve respeitar o
limite de R$ 4,8 milhoes;

» As ESC nao podem emprestar para pes-
soas fisicas. E na razao social da em-
presa deve constar a expressao “Em-
presa Simples de Crédito”;

« Cada pessoa pode participar apenas de
uma ESC, e nao sao permitidas filiais;

e O valor total das operagoes nao pode
ser superior ao capital integralizado;

» Devem ser constituidas sob a forma
de Empresa Individual de Responsa-
bilidade Limitada (Eireli); Empresario
Individual; ou Sociedade Limitada;

 Destinam-se a realizar operacoes de
empréstimo, financiamento e descon-
to exclusivamente com recursos pro-
prios; nao é permitida a captagao de
recursos de terceiros para empréstimo
posterior;

» Devem ser constituidas exclusivamente
por pessoas naturais, devendo o nome
da sociedade conter a expressao “Em-
presa Simples de Crédito”;

» Devem atuar em ambito municipal — no
municipio-sede e nos limitrofes;

« Operacdes de crédito podem ser realiza-
das exclusivamente para MEI, ME e EPP.
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[E BOM SABER

Se o faturamento bruto anual ultrapassar R$ 81 mil,

ndmero de Microempreendedo-

res Individuais (MEI) no pais ja

ultrapassa a marca dos 8 milhoes,

segundo dados do Portal do Em-
preendedor. A adesao a figura juridica implica
novas oportunidades de crescimento e expansao
dos negdcios, mas é importante ficar atento:
para permanecer nessa categoria, é necessario
que o faturamento nao ultrapasse R$ 81 mil
ao ano. Além disso, o MEI nao pode ser socio,
administrador ou titular de outra empresa, e
a ele é permitido ter apenas um funcionario,
que devera receber o piso da categoria ou um
salario minimo.

Conforme explica a analista do Sebrae Minas
Laurana Silva Viana, quando o microempreende-
dor deseja montar uma empresa, abrir uma filial,
contratar novos funcionarios ou ter sdocios, ele
também precisara realizar o desenquadramento.
“Isso pode ser feito a qualquer momento pelo
portal do Simples Nacional, com efeitos a partir
do més seguinte”, informa.

Ja quando o MEI cresce e o faturamento bru-

to ultrapassa R$ 81 mil, o desenquadramento é
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0 processo é obrigatdrio

[FERNANDA PEREIRA]

obrigatdrio. Para isso, é preciso acessar o portal
do Simples Nacional e efetuar a comunicacao

assim que ocorrer o aumento do rendimento.

Caso o valor tenha excedido até 20% do per-
mitido, o calculo dos impostos a serem recolhidos
sera feito apenas sobre o valor excedente, com
base na tabela do Simples Nacional.

Além disso, o valor de R$ 81 mil refere-se a
MEI aberto de janeiro a dezembro. Aqueles que
abriram de fevereiro a dezembro precisam fazer
o calculo proporcional (R$ 6.750,00 x quantidade
de meses em funcionamento) para saber o valor
permitido de faturamento anual e, se o limite for
superado, checar a diferenca correspondente a
até 20% do valor permitido. “Neste caso, ao ul-
trapassar o valor permitido a empresa devera ser
desenquadrada do regime do MEI no ano seguin-
te ao qual ocorreu o excesso”, enfatiza Laurana.

Outro ponto de atencao é que, logo apos a
migracao, é obrigatoria a contratacao de um con-
tador para assinar a documentagao fiscal e rea-
lizar o acompanhamento tributario da empresa.



Segundo Laurana, a dor de cabeca maior

fica para o MEI cujo excesso de faturamen-
to anual ultrapassa o limite em mais de 20%.
“Nesse caso, a penalidade é mais puxada,
porque o calculo do imposto incidira sobre o
valor total faturado ao longo de um ano. Dessa
forma, a empresa sera desenquadrada retroa-
tivamente”, explica. Ou seja, a base de calculo
dos impostos serd o valor total faturado ao
longo de todo o ano, com base na tabela do
Simples Nacional. Nesse cenario, a empresa
ndo conseguird enviar a DASN como MEI - ou
seja, terd que fazer a declaracao de faturamen-
to como microempresa (Defis).

Caso a empresa perceba o excesso somente
no final do ano, terd grande prejuizo finan-
ceiro. Isso porque, além de ter que arcar com
o custo dos impostos, nao poderd pleitear a
restituicao dos valores de DAS pagos durante
0 ano como MEI, nem deduzir esse valor das
guias a serem pagas depois da migragao.

O desenquadramento pode
ser feito a qualquer momento
pelo portal do Simples
Nacional, com efeitos a partir
do més seguinte

Também serd preciso cumprir as obrigagoes
como microempresa. Assim, beneficios faculta-
dos ao MEI, como isenc¢oes de taxas e reducao
da cota de contribuicao ao INSS no caso de ter
empregado, deixarao de existir. “Por isso, sempre
reforcamos a importéancia de preencher o Rela-
tério Mensal de Receitas Brutas, cujo modelo é
disponibilizado no Portal do Empreendedor, para
acompanhar o faturamento mensal da empresa.
Assim é possivel evitar essa situacao e proceder
amigracao tao logo se observe crescimento/evo-
lucao da empresa”, destaca Laurana.
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[CONSULTORIA

- IAPA ESSENCIAL

Quatro passos para elaborar o planejamento estratégico da sua empresa

l 1 e eu tivesse oito horas para cortar
uma arvore, passaria seis afiando
o machado.” Essa frase foi dita por
Abraham Lincoln, um dos mais co-
nhecidos ex-presidentes dos Estados Unidos, que
usa da analogia para enfatizar a importancia de
planejar antes de executar uma tarefa.

De fato, um bom planejamento é essencial
para que a empresa atinja seus objetivos de ma-
neira mais disciplinada e, em consonancia com
suas estratégias, consiga lidar melhor com os im-
previstos. Quando falamos em negdcio, planejar
de forma eficiente se torna fundamental.

Uma pesquisa realizada pelo Sebrae aponta
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que a principal causa de fechamento de empresas
é a falta de planejamento. Planejar permite que
se conheca melhor o mercado, o que tende a au-
mentar as chances de sucesso e auxilia a se pre-
caver dos imprevistos que surgem pelo caminho.

Ao contrario do que muitos empresarios
pensam, planejamento estratégico nao é coisa
para grande empresa e nem é um bicho de sete
cabecas. Os beneficios, vale sublinhar, sao mui-
tos, mas as etapas para realiza-lo sao poucas. De
forma simplificada, pode-se dizer que o planeja-
mento busca responder a algumas questoes sobre
a empresa, como: onde estamos hoje? Para onde
queremos ir? Como chegaremos 14?



CAMINHOS POSSIVEIS

Para responder as varias questdes, existem diversas ferramentas.
Apresentaremos aqui quatro passos que auxiliam na elaboracao
de um planejamento eficaz:

1 FAGA UM DIAGNOSTICO DO CENARIO ATUAL
Para elaborar um bom planejamento, é importante entender a situacao atual da
empresa. Por isso a pergunta: “onde estamos hoje?” Antes de responder a ela, é
necessario analisar o ambiente interno para identificar os pontos fortes e fracos, as
deficiéncias e qualidades. E preciso avaliar também o ambiente externo, para saber
quais sao as ameacas e oportunidades que poderao impactar a empresa no futuro.

2 TRACE SEUS OBJETIVOS
Com o diagnéstico realizado, vocé agora podera projetar o futuro. E hora, portanto,
de responder a seguinte pergunta: “para onde queremos ir?” Estabeleca os obje-
tivos que pretende alcancar e suas prioridades. Uma dica valiosa é definir metas
quantificaveis. Pode ser um aumento de 10% no ticket médio, a abertura de uma
filial ou a reducao do endividamento. Esses objetivos devem estar de acordo com
a missao, a visao e os valores da empresa. Se seu negdcio ainda nao possui esses
norteadores, ndo demore a cria-los!

3 DEFINA AS ESTRATEGIAS
As estratégias estao intimamente ligadas aos objetivos e devem responder a um
questionamento: “como chegaremos 14?” S6 a partir dai serao definidas as tarefas e
apontados os recursos e prazos necessdrios para alcancar os objetivos. Nesse momen-
to, devera ser elaborado um plano de acao que devera separar em etapas as atividades
destinadas a atingir determinada meta. Com ele, também sera mais facil monitorar o
andamento do projeto e definir os responsaveis pela execucao de cada tarefa.

4 ACOMPANHEE FACA AJUSTES
Uma falha comum que deve ser evitada é nao acompanhar a execucao do plano de
acao. Fique atento as a¢coes implementadas e avalie a necessidade de ajustar e rever
a estratégia. O mercado passa por constantes oscilagoes, e as empresas devem se
adequar para acompanhdé-lo. O planejamento é um processo continuo de criacao e
pode — alids, deve — ser alterado. O importante é acompanhar e monitorar o plano
que foi desenhado e ter clareza de onde se quer chegar.

Fonte: Erika Becari Vianna é analista do Sebrae Minas
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[CONSULTORIA

DE ATENDIMENTO PARA
RELACIONAMENTO

A ldgica para fidelizar clientes mudou; agora € preciso encantd-los

mundo mudou, o cliente mudou, e

a forma de fazer negécios mudou.

E preciso cada vez mais velocidade,

eficiéncia e visao de mercado. Sob a
nova logica, 0 empresario deve entender profunda-
mente qual a oferta de valor do seu negécio e quem
é o publico interessado no que ele tem a oferecer.
E é surpreendente observar a quantidade daqueles
que, ao se verem diante dessas perguntas, nao tém
certeza de suas respostas.

Em um contexto de concorréncia acirrada e de
mudangas no comportamento do consumidor, é pos-
sivel perceber que se tornou muito mais dificil fide-
lizar o cliente como antigamente. Por isso, é impor-
tante saber como inovar para encanta-lo e manter-se
competitivo. E necessario conhecer o seu cliente e o
problema que ele quer resolver, apresentando uma
solugdo — e ndo apenas um produto ou servico. E o
que torna possivel realizar entregas mais assertivas.

Uma regrinha muito simples vale ouro, mas nem
sempre é posta em pratica: ouca seu cliente. Pesso-
as tém necessidades diferentes. Um atendimento
personalizado certamente serd o seu diferencial e o
tornara mais competitivo frente aos concorrentes.
Portanto, cuidado ao considerar que, independente-
mente do cliente, 0 atendimento pode ser o mesmo.

Atualmente, as empresas disponibilizam va-
rios canais de comunicacao e vendas. Como a
maioria esté voltada para o cliente e para a criacao
de uma percepcao positiva de sua experiéncia de
compra, a integragdo entre os canais é fundamen-
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tal para alcancar maior eficiéncia e agilidade em
todo o ciclo de venda e pds-venda.

Entretanto, muitas empresas atuantes nos meios
digitais (site e midias sociais) nao estao se planejando
para alinhar esses canais. Um exemplo: se alguém
quer fazer uma reserva em um hotel na Regiao dos
Lagos e recebe algumas indicacoes de conhecidos, é
provéavel que pesquise o site de cada hotel. E muito co-
mum que 14 haja um ntimero de telefone ou aplicativo
de mensagem para informar sobre disponibilidade
e pregos, levando o cliente a outro canal, o que nao
é aconselhavel. Muitos sites ja oferecem o recurso
de bate-papo, que possibilita iniciar o atendimento
naquele ambiente, para torna-lo mais agil e reduzir
as chances de visitas a sites de concorrentes.

E claro que oferecer um produto ou servico de
qualidade é essencial e decisivo para a fidelizacao do
cliente, assim como ter um posicionamento de mer-
cado. Mas, ao adotar estratégias de relacionamento,
a empresa tornard seus resultados muito melhores.

Um atendimento
personalizado certamente
serd o seu diferencial e o
tornard mais competitivo
frente aos concorrentes

Fonte: Daniela Fabri Ferreira é analista do Sebrae Minas




NOTAS]

Minas Gerais vai receber RS 2,6 milhdes
do Programa Investe Turismo

Nove cidades mineiras estao entre as
30 rotas turisticas estratégicas do Brasil
beneficiadas com o Projeto Investe Tu-
rismo. O estado recebera R$ 2,6 milhoes
em recursos para acoes de aceleracao do
desenvolvimento dos destinos, gerando
emprego e ampliando a qualidade e a
competitividade das rotas. O lancamento
do programa em Minas Gerais foi realiza-
do em 30 de outubro.

Os seguintes destinos serao benefi-
ciados: Trilha do Ouro (Mariana, Ouro
Preto, Sabara e Congonhas), Rota dos

Diamantes (Diamantina), Trilha dos
Inconfidentes (Tiradentes e Sao Joao
del-Rei), Veredas do Paraopeba (Bru-
madinho) e Belo Horizonte. O Investe
Turismo pretende ainda fortalecer a
governanca dos locais, fazendo com
que o governo e as empresas trabalhem
juntos em grandes projetos de estimulo
ao setor. O programa também ira possi-
bilitar a troca de experiéncias entre os
empresdrios mineiros, apresentando as
melhores praticas nacionais e interna-
cionais dos destinos estratégicos.

Sucesso na 2°? edicao do Crie o Impossivel

A ONG Embaixadores da Educacao, o Sebrae
e 0 Mineirao realizaram, em 25 de outubro, a 22
edicao do Crie o Impossivel, o maior evento de
empreendedorismo a céu aberto para estudantes
da rede publica. Cerca de 10 mil jovens lotaram
as arquibancadas do estadio.

O evento foi criado com o intuito de propor-
cionar uma experiéncia de alto impacto inspi-
racional, despertando sonhos e abrindo novas
perspectivas. A programacao contou com um
time de palestrantes que, por meio de relatos
inspiradores, mostrou que é possivel vencer bar-
reiras e mudar os destinos da propria histéria.
Entre eles, estavam René Silva, empreendedor
do Complexo do Alemao; Leo Farah, capitao do
Corpo de Bombeiros; Kdu dos Anjos, fundador

do centro cultural La da Favelinha; Dandara

Elias, fundadora do Todo Black é Power; Wagner
Espeschit, médico cirurgido e empreendedor; e
Guilherme Menezes, cofundador do Embaixado-
res da Educacao.
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[NOTAS

Sebrae Minas inaugura nova sede

em Capelinha

No dia 12 de novembro, o Sebrae Minas
inaugurou em Capelinha, no Vale do Jequiti-
nhonha, a nova sede da Microrregiao Chapada
de Minas, que abrange 13 municipios (Agua
Boa, Angelandia, Aricanduva, Capelinha, Car-
bonita, Chapada do Norte, Itamarandiba, José
Gongalves de Minas, Leme do Prado, Minas
Novas, Setubinha, Turmalina e Veredinha).

Os empreendedores terdo acesso a orien-
tacoes sobre negocios, consultorias, cursos,
palestras e oficinas, entre outros servi¢os. A
nova agéncia de atendimento estd em funcio-
namento na rua Rio Branco, n® 629, Centro,em
local de facil acesso, que dispoe de estaciona-
mento proprio. O telefone continua o mesmo:
(33)3516-3636.

DIVULGAGCAO SEBRAE

Em busca de mais criatividade

Conhecida nacionalmente como
Vale da Eletronica, Santa Rita do Sa-
pucai, no Sul de Minas, esta em busca
de uma segunda vocacao: o municipio
também quer ser reconhecido como
“Cidade Criativa”. Por isso, além dos
famosos eventos que atraem estu-
dantes e profissionais em busca de
novidades de tecnologia e inovacao, o
calendario municipal passou a contar
com a Feira de Economia Criativa de
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Santa Rita do Sapucai - Vale Criativo. A
primeira edi¢ao do evento foi realizada
no dia 19 de outubro, com o apoio do
Sebrae Minas.

Uma grande tenda foi montada para
exposicao das empresas que participaram
do Projeto de Economia Criativa e de seus

produtos e servicos relacionados a gas-

tronomia, musica, artesanato, eventos,
cafés, educacao, teatro, cerveja artesanal
e comunicacao.




Feira do Empreendedor
capacita mais de 8 mil pessoas

PAULO MARCIO

O maior evento de empreendedorismo de Mi-
nas Gerais, a Feira do Empreendedor reuniu mais
de 8 mil pessoas, de 16 a 19 de outubro, em Belo
Horizonte. Mais de 400 capacitacoes gratuitas
foram oferecidas para quem queria abrir, expan-
dir ou melhorar a gestao do negdcio. A préxima
edicdo serd em 2021, também na capital mineira.

As arenas de Marketing Digital e Inovacao fi-
caram lotadas. Os assuntos de maior repercussao
foram: como impulsionar as vendas, a criativi-
dade e as conexodes do negécio pelo Facebook,
ferramentas de inovacao, realidade aumentada
erealidade virtual, transformacao digital, carac-
teristicas do profissional do futuro, entre outros.
Os espacos Moda e Beleza — Conexa, Cafeteria
Conceito e Conecta Pet atrairam a atengao de
centenas de empreendedores interessados em
informacoes para abrir um salao de beleza, loja
de roupa, cafeteria e pet shop. Na Agéncia de
Atendimento Sebrae, 1,3 mil pessoas receberam
orientag¢oes individuais e personalizadas.

Na area de expositores, os visitantes conhece-
ram novas empresas de representacao, revenda,
distribuidores e franquias, além de fornecedores
de produtos e servicos de marketing digital, sis-
temas de gestdo, automagao de vendas, meios
de pagamento, simuladores, games, solucoes de
realidade virtual e aumentada. Também tiveram
acesso a novos fornecedores de maquinas e equi-
pamentos para iniciar um empreendimento ou
para melhorar a produtividade do negécio.

Esta edicao da Feira do Empreendedor foi
também a mais inclusiva. Cento e vinte e sete
atividades, entre palestras, debates e workshop,
tiveram tradugao simultanea na Lingua Brasileira
de Sinais (Libras) para os empreendedores surdos
ou com alguma deficiéncia auditiva. E quem nao
pode participar das atividades presenciais teve a
oportunidade de assistir a 20 palestras transmiti-
das ao vivo pela internet, com 2,6 mil visualiza-
coes. Um material exclusivo foi disponibilizado
no Youtube , Instagram e Facebook.

www.sebrae/mi nasgerais
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[NOTAS

Marca coletiva garante a origem
do café da Chapada de Minas

O Sebrae Minas, em parceria com o Instituto do Café da Cha- '

pada de Minas (ICCM), langou oficialmente, no dia 12 de novem- Chapada
bro, em Capelinha, a marca coletiva Regido Chapada de Minas. A
Realizado no Sicoob Credijequitinhonha, o evento foi prestigia- de Minas
do por autoridades e representantes de entidades ligadas ao se-
tor do agronegdcio.

A iniciativa dara aos produtores acesso a mercados que valorizam cafés com origem
controlada e qualidade comprovada. Para o gerente da Regional Jequitinhonha e Mucuri
do Sebrae Minas, Rogério Nunes Fernandes, a conquista da marca representa um divisor
de dguas para os produtores da regido. “Coloca no mapa do mundo uma regiao ja reco-
nhecida pela qualidade do café”, afirma.

Em ano de alta bienalidade (produtividade elevada por safra), a producao no terri-
tério de Chapada de Minas alcanca algo em torno 560 mil sacas de café do tipo ardbica.
Acoes para ativacao da marca serao realizadas com foco na comercializacao do produto

com Origem e Qualidade Garantida ja em 2020.
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Para quem quer abrir,
melhorar ou expandir
seu negocio.
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