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PALAVRA

A competicao que
assegura a continuidade

Alcantaro Corréa
Presidente do Conselho
Deliberativo do SEBRAE/SC

Ha quase quatro décadas o SEBRAE atua no fomento ao empreendedorismo
e no incentivo a agées que possibilitem a permanéncia no mercado das
micro e pequenas empresas. E Santa Catarina é um terreno fértil para o
desenvolvimento desse trabalho. Temos o quarto maior parque industrial do
Pais, formado por algumas dezenas de grandes inddstrias mas, em sua maior
parcela, pelas menores. Nosso publico-alvo abrange nada menos que 319 mil
micros e 20 mil pequenas empresas.

E para isso contamos com uma coesa e capacitada equipe técnica e com uma
rede de parcerias que nos permite promover um atendimento alicercado em
pesquisas, estudos, com metodologia, planejamento e programas especificos
para oferecer solugdes que contemplem a realidade socioeconémica de cada
regido. E, mais que isso, confiamos nossa miss@o a viséo e ao conhecimento de
profissionais que dedicam sua jornada ao fortalecimento de uma esséncia que
é da natureza do povo catarinense: o empreendedorismo.

Nossa rede conta com 29 unidades proprias de atendimento no Estado,
contemplando os principais municipios, com quase 200 pontos disponibilizados
em parceria com entidades, e ainda com duas unidades mdveis para alcance
das cidades que ndo dispéem de equipes fixas do SEBRAE.

Sabemos que o caminho seguro para que uma iniciativa empreendedora
tenha continuidade e ndo se perca ante a elevada carga tributdria, a
defasada infraestrutura e outros desafios do setor passa pela melhoria da
competitividade das nossas MPEs. Permitir que elas tenham condicbes de
concorrer e ganhar espagos no mercado é a meta que persequimos.

E o projeto Agentes Locais de Inovagéo possui algo essencial no ambiente de
negdcio competitivo: o ato de inovar,em um produto, um processo, uma gestdo.
Tema jd presente em outros programas do SEBRAE, como o Nova Economia@
SC, desenvolvido por meio de polos industriais, e o Sinapse da Inovagdo, que
fomenta a cultura empreendedora a partir de novas ideias - ambos conduzidos
em parceria com o Governo do Estado de Santa Catarina, por intermédio da
Secretaria de Desenvolvimento Econémico e Sustentdvel (SDS), sendo que o
Sinapse da Inovagéo ainda conta com a participagéo da Fundagéo de Amparo
d Pesquisa e Inovagdo do Estado de Santa Catarina (Fapesc).

Este cendrio ficard ainda mais positivo a partir dos recentes avangos legais que
as micro e pequenas empresas conquistaram, capitaneadas pelo SEBRAE. No
plano estadual comemoramos em especial a promulga¢do da Lei Geral das
Micro e Pequenas Empresas e, na esfera federal, festejamos as alteragées
no Simples Nacional, garantindo que todo o processo burocrdtico possa se
desenrolar na internet. Neste Ultimo tdpico, Santa Catarina mostra-se mais
uma vez na vanguarda, posto que a Junta Comercial do Estado ja atua com
sistema informatizado em parceria com alguns municipios.

Por fim, nada traduz melhor o certeiro enfoque do programa ALl do que o
resultado da tltima pesquisa pela qual medimos o Indice de Competitividade
das Micro e Pequenas Empresas Catarinenses, referente ao sequndo semestre
de 2013: 78,3% dos empreendedores consultados afirmaram que a inovagdo
impactou positivamente no seu negdcio, enquanto as empresas alcan¢adas
pelo SEBRAE/SC tém competitividade maior do que as ndo atendidas pela
entidade, e isso ocorre em todas as regibes do Estado.



Ha sempre
mercado para
quem inova

A inovacdo é a maneira mais eficiente de fazer prosperar as
micro e pequenas empresas. A cada nova marca lan¢ada, a
cada aprimoramento incorporado ao processo de produgdo, a
cada relancamento de produto com novas funcionalidades ou
caracteristicas agregadas, a chance de ganhos de qualidade e de
produtividade crescem, assim como a competitividade do negdcio
no mercado.

Neste sentido, podemos assegurar que o primeiro ciclo do Projeto
ALl - Agentes Locais de Inovagdo em Santa Catarina foi um
sucesso. Adotado pelo SEBRAE /SC em 2011, a partir de diretrizes
estabelecidas pelo SEBRAE/NA, a iniciativa proporcionou a mais
de mil pequenas empresas industriais de cinco cadeias produtivas
- eletrometalmecdnico, alimentos, téxtil e vestudrio, madeira
e moveis e construgdo civil - atendimento in loco, continuado,
personalizado, especializado e totalmente gratuito, direcionado
para o desenvolvimento da cultura da inovagdo.

Durante dois anos, Agentes Locais de Inovagdo, profissionais
com nivel superior nas mais diversas dreas do conhecimento
que receberam treinamento intensivo em inovag¢do e bolsas do
Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico
(CNPq), parceira do projeto, visitaram as empresas e auxiliaram os
empreendedores a inovar produtos, processos e a gestdo de seus
negdcios. Parte dos excelentes resultados deste trabalho pode ser
conferida nesta edi¢éo especial.

Aliado a outras iniciativas que visam ampliar o acesso a inovagdo
e a capacitagéo de micro e pequenas empresas para que fagam a
gestdo do processo de transformar - Sinapse de Inovagdo, Startup
SC e Nova Economia@SC, por exemplo -, o ALl é um importante
avango na supera¢do de trés desafios estratégicos do SEBRAE/SC:
a difusGo de uma cultura inovadora entre os empreendedores, a
ampliagdo do acesso a servigos tecnoldgicos aos pequenos negocios
e a prospec¢do de praticas vanguardistas em inovagdo.

Que o sucesso da empreitada sirva de motivagéo e exemplo para
outras micro e pequenas empresas catarinenses, para que percebam
a importancia de buscar novidades para o seu desenvolvimento
e o aprimoramento do ambiente de negdcios no Estado. Afinal, a
busca pela inovagdo é a busca por conhecimento e alternativas
para melhorar uma empresa. E a empresa que inova é a que estard
sempre preparada para continuar viva no mercado.

Guilherme Zigelli
Diretor Superintendente
do SEBRAE/SC






APRESENTACAO

ALl o impulso
transformador

Num cenario em que o PIB do Pais cresceu apenas
2,3% em 2013, e que a produgdo industrial
do Estado aumentou 2,1% no ano, segundo
a Federacdo das Industrias (FIESC), micro e
pequenas empresas de Santa Catarina, por
outro lado, viram suas expectativas superadas
no mesmo periodo. Alcancaram expressivos
resultados, como o impressionante faturamento
150% maior, conquistado pela Esquadrias
Saraiva, de Sdo Bento do Sul, a partir da mudanca
de comportamento do seu empreendedor e da
participacdo da empresa em feiras, nas quais
ganhou novos mercados.

No ano, houve empreendedor que tomou apenas
uma decisao, e ela representou faturamento 50%
maior ja no més seguinte. Foi o caso da Dunati,
empresa do setor de alimentos de Sdo José,
que criou novo layout para suas embalagens,
agora alinhado ao conceito dos produtos. E 2013
fechou ainda com um inédito resultado para uma
industria téxtil, a Tlic Rio, de Rio do Sul, que em
10 anos nunca havia obtido lucro. Seus so6cios
conseguiram pela primeira vez: foi de 3,6% sobre
o faturamento, creditado as mudancas na gestéo,
um indice carregado de expectativas para o futuro.

Sdo exemplos de empresas conduzidas por
pessoas com espirito empreendedor, a quem
um impulso transformador abriu um leque de
oportunidades. Estas e outras 1.700 pequenas
empresas de algumas cadeias produtivas do
Estado (eletro-metalmecanico, alimentos,
plastico, borracha, construcdo civil, calgados,
téxtil, vestuario e acessorios, madeira e moveis)
foram atendidas pelo programa Agentes Locais

de Inovacéo (ALI), criado em ambito nacional pelo
Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE) e que teve sua primeira etapa
em Santa Catarina desenvolvida entre 2011 e
2013.

Focado em promover a cultura da inovacdo
nos pequenos negocios, base da industria
catarinense, com vocagao econdémica regional,
o ALl contou com a atuagdo de 36 agentes,
profissionais  recém-graduados  selecionados
e capacitados pelo SEBRAE/SC para atuarem
como bolsistas do Conselho Nacional de
Desenvolvimento Cientifico e Tecnolégico (CNPq).
Seu trabalho foi supervisionado e orientado por
consultores seniores, profissionais credenciados e
escolhidos também pelo SEBRAE/SC, sem custos
para a empresa participante - que apenas investiu
na implementacdo das agdes sugeridas pelo
programa.

A inovagdo como uma pratica cotidiana nas
empresas, a sua capacidade de promover o novo
potencializada, empresarios mais preparados
para atuarem na gestdo da inovagao e a melhoria
de sua competitividade eram algumas das
metas do ALIl. Enquanto a segunda etapa deste
programa esta em realizagdo, esta publicagdo
conta a histdria de 19 das pequenas industrias
contempladas na estreia do programa no Estado.
Se a primeira edicdo deu certo? Bem, é de uma
inddstria de pequeno porte de Treze Tilias,
municipio com apenas 6,5 mil habitantes no Meio
Oeste catarinense, o Prémio Nacional de Inovagao
2013, concedido pelo governo federal. Mas essa
histéria comecamos a contar na préxima pagina!



Walter Kranz comegou
grupo com vinicola e, 4
com aposta recente na
tecnologia, sua empresa

ganhou prémio nacional
-
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EMPRESA

Marca consagrada faz
aposta na tecnologia

undado pelo descendente de
austriacos Walter Melik Kranz, 64 anos,
ex-presidente da montadora alema
Mercedes-Benz na China e no México,
o Grupo Kranz, de Treze Tilias, traz a
inovagao do bergo. O grupo divide-se hoje em
quatro empresas: Kranz Transportes, Vinicola
Kranz, Kranz Alimentos e Kranz Tecnologia. A
lista de produtos inclui vinhos e espumantes de
altitude, sucos de diversos sabores embalados
a vacuo, sem conservantes, e geleias com

pedacos de frutas, as schmiers, também sem
conservantes. A pioneira do grupo, Kranz
Transportes, atende a Tirol, em Treze Tilias,
empresa lider na comercializagdo de leite no
Brasil.

Desde 2004, 0 empresario investiu maisde R$ 10
milhdes no grupo. Consciente da importancia
da inovacdo e da qualidade dos produtos, a
Kranz importou da Franca, Italia, Austria e
Alemanha o maquinario para a fabricacdo dos



sucos e vinhos. De acordo com o sécio Walter
Kranz Filho, 34 anos, a empresa sempre contou
com a ajuda do Sebrae, “desde a primeira
reunido em 2004”, como ele destaca. Segundo o
empresario, a Kranz participou de 80% de todos
os projetos coordenados pelo Sebrae em Santa
Catarina. O projeto Agentes Locais de Inovagao
(ALI), em 2012, segundo Kranz Filho, ajudou a
trazer para a companhia, o reconhecimento da
Marca Kranz no mercado, influenciando desta
forma o incremento nas vendas.

O empresario conta que as agdes propostas
pelo ALl apoiaram a Kranz a consolidar sua
estratégiadeacessoaterceiros,atravésdakKranz
Tecnologia. “A ideia surgiu quando associamos
o know-how adquirido, com a importagdo de
tecnologias nas areas de suco e vinhos, que
j& haviam se tornado comprovadamente um
sucesso na implantacao da Vinicola Kranz. A
empresa passou entdo a importar tecnologias
da Austria, Franca e Alemanha, adaptando-
as as necessidades dos produtores de sucos e
vinhos brasileiros. A nova empresa foi lancada
oficialmente em abril deste ano, nas feiras
Envase Brasil e Brasil Alimenta, em Bento
Gongalves, no Rio Grande do Sul. A Kranz
Tecnologia ndo somente fornecerd ao mercado
magquinas e equipamentos, como também dara
todo apoio nos processos de producdo, desde
a matéria-prima até o produto final, processo
denominado pela empresa como “sistema
vinho e sucos”.
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PREMIO NACIONAL
COMO RESULTADO

De acordo com Kranz Filho, o ALI estimulou
também a divulgacao do brago tecnolégico
do grupo no Brasil e no exterior, além de
ter sugerido aos empresarios a inscricao
em prémios. O resultado ndo poderia ter
sido melhor. Em abril de 2013, a Kranz
Tecnologia foi a vencedora nacional na
categoria Empresa - Agente de Inovagao
do Prémio Nacional de Inovagdo do
governo federal. O empresario comemora
o resultado intangivel da participagdo no
projeto ALI, que é a admiragao de clientes e
fornecedores pela marca.

De fato, a combinagdo entre alta tecnologia,
know-how em inovagdo e gestores
humildes, sempre dispostos a aprender,
sem medo de errar ou colocar a mao na
massa, faz da Kranz uma empresa Unica.
Walter Filho diz que todo o conhecimento
repassado pelo ALl foi 100% aproveitado
pelos administradores da empresa. Os
préximos investimentos da companhia
serdao no ramo de alimentos. Walter Kranz
pretende aumentar a linha de geleias, em
seguida partir para os lacteos, com atencéo
especial para os chocolates, e depois
desenvolver embutidos de carne com
padrao europeu.
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OS RESULTADOS

« Criagdo da Kranz Tecnologia

« Conquista do Prémio Nacional
de Inovagao

« Valorizagao da marca

« Capacitagao

Divulgacao estratégica
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Desenvolvimento de produto

muda uma historia

empresario Luiz Alberto Padilha,
57 anos, sécio da VRP Premium,
de Balneario Camboril, afirma
que as mudangas incentivadas
pelo ALI mudaram a histéria da
empresa. A companhia desenvolve filtros e
valvulas redutoras de pressdo para sistemas
hidricos de uma série de edificacbes, desde
indUstrias a residéncias. Em 2012, o programa
Nova Economia@SC, sob a orientacdo do

Sebrae, subsidiou uma consultoria tecnolégica
para a empresa. E o que era para ser uma
solucdo de corte de custos tornou-se um case
nacional de sucesso, com direito a um lugar
entre os trés finalistas do Prémio Nacional de
Inovagao do governo federal em 2013.

Luiz Aberto e a esposa e socia Ana Carina
Lunardelli Padilha, 46, queriam superar os
entraves financeiros da importacdo de filtros
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de bronze da China. “Precisdvamos quitar
todos os impostos antecipadamente, mas
nado recebiamos os pagamentos dos clientes
com antecedéncia. Além disso, s6 podiamos
comprar em grande quantidade, o que nos
obrigava a acumular estoque e afetava a
nossa lucratividade”, explicou o empresario.
A ideia era comecar a fabricar os proéprios
filtros. A consultoria entdo testou materiais
que pudessem diminuir o preco e aumentar
a qualidade do filtro catarinense em relagao
ao importado.

Com a ajuda dos consultores, a empresa
trocou o filtro de bronze, um material nobre,

por outro de ago inoxidavel e aluminio
atéxico. O produto conseguiu entregar um
resultado superior ao do importado. O novo
filtro (o Unico no mercado que pode ser
submerso) nao melhora s6 a qualidade da
adgua, mas evita que ratazanas, insetos e
residuos maiores obstruam caixas d’agua
e cisternas e eventualmente quebrem o
motor de recalque do sistema hidrico. A VRP
Premium terceirizou a producdo para uma
fabrica de Schroeder, no Norte do Estado, e
alcangou uma reducao de 40% nos custos,
ao mesmo tempo em que incentivou a cadeia
produtiva catarinense.




ESTOQUE PASSA A
ATENDER DEMANDA

Segundo Luiz Alberto, outro ganho importante foi
na composicdo do estoque. “Hoje produzimos sob
demanda, nédo ficamos com produtos parados no
estoque. Conseguimosum lucroreal muitosuperior
ao que tinhamos com o importado”, comemora. Os
clientes também sairam ganhando, ja que o prazo
de entrega com o novo sistema diminuiu de 60
para 7 dias. E ndo da para esquecer das vantagens
ao meio ambiente. A empresa passou a reutilizar
todos os materiais. O empresario conta que 2013
registrou um faturamento 100% maior que 2012.
“E tudo isso por causa da inovagao”, afirma o
empreendedor.

Luiz Alberto, que trabalhava no setor téxtil, teve a
ideia de abrir a VRP Premium depois que enfrentou
como sindico um problema na tubulacdao do
prédio em que morava e administrava. A vontade
de melhorar um padrdo tecnolégico que o levou
a empreender pode o tornou um dos cases mais
emblematicos de inovacdo em microempresas
brasileiras. Superando 2.300 concorrentes, o
empresario foi finalista do Prémio Nacional de
Inovacao 2013.
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OS RESULTADOS

« Diminuicao de 40% nos custos

+  Aumento de 100% no faturamento

«  Empresa finalista do Prémio Nacional
de Inovagao

« Desenvolvimento de produto pioneiro
no mercado

Reaproveitamento de residuos
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)presa ganhar novos
jentes-e gumentar o
turamento em 150%

Feiras impulsionam a
Esquadrias Saraiva

empresa Esquadrias Saraiva, de
Sao Bento do Sul, nasceu de uma
adversidade. Antes de abrir o
negocio, em 2007, Mario Kurowsky,
48, trabalhou por quatro anos
como gerente de produgdao de uma empresa
de moveis para exportagdo em Sao Bento
do Sul. Com a crise da valorizagdo do real
em 2010, que tornou os produtos brasileiros
menos competitivos no mercado internacional,
a empresa fechou as portas e Mario perdeu

o emprego. “Sai procurando trabalho, mas
como ndo tenho formagdo, ninguém queria
me contratar”, conta. O que nao faltava ao
empreendedor, por outro lado, era know-how
e experiéncia. E como ha males que vém para
o0 bem, Mario decidiu aplicar o conhecimento
adquirido no seu préprio negbcio.

A Esquadrias Saraiva, como o nome da empresa
sugere, comegou fabricando esquadrias de
madeira para portas e janelas. Os dois anos



iniciais, contudo, serviram para mostrar
que Mario ndo estava no caminho certo. O
empresario se especializou entdo na producgao
sob encomenda de camas, bicamas, beliches
e comodas. Os negocios pareciam ir bem até
0 ALl, em 2012, mostrar o verdadeiro potencial
da empresa. Mario conta que no inicio do
programa o faturamento mensal da Esquadrias
Saraiva era de RS 40 mil. No final de 2013, a
empresa estava faturando R$ 100 mil ao més,
um aumento de 150%.

Para o empreendedor, a iniciativa que mais se
destacou no ALl foi o incentivo a participagdo
em feiras, acdo que a empresa nunca tinha
feito antes. Com estande préprio, a Esquadrias
Saraiva esteve em uma feira de Chapecé, onde
fez contatos para a abertura de dois novos
mercados: Goias e Sdo Paulo. Mario também
participou da Mével Brasil, em Sdo Bento do
Sul, com resultados excelentes. Em quatro dias,
o empresario vendeu R$ 220 mil e fez seis novos
grandes clientes, que o procuram até hoje. O
empreendedor elogia ainda a qualidade do
Empretec, do Sebrae. “Se eu tivesse feito o
curso antes de abrir a fabrica, teria feito tudo
diferente”, declara.




MUDANCA DE COM-
PORTAMENTO E
GANHO DE CAPITAL
DE GIRO

A agente de inovagao Sabrina Monteiro
destaca que de todas as empresas que
orientou pelo programa ALl, a Esquadrias
Saraiva foi a que mais se destacou. Segundo
ela, o que mais impressionou no case foi
a transformacdo de comportamento do
empreendedor. “Se quando cheguei a
empresa, Mario ndo se mostrou muito
animado, logo nos proximos dias ele ja
estava falando em alcangar o topo do
grafico de inovagao no quesito organizagéo,
um dos calos da empresa”, diz.

Sabrina conta ainda que a Esquadrias
Saraiva era o tipo de companhia em
que o proprietario trabalha no dia a dia
operacional. Durante o projeto, a agente viu
essa caracteristica mudar: “questionaram
como ficaria a empresa quando o
proprietario saisse para fazer o Empretec,
ao que Mario respondeu que um negocio
precisa funcionar mesmo sem a presenca
do chefe”, conta.

A agente destaca que outro gargalo
resolvido foi o das vendas a prazo. “Via a
aflicdo da Arlete (esposa do empresario)
ao perceber que o pagamento das vendas
que eles tinham feito no dia sé viria meio
ano depois”, diz Sabrina. Arlete ia ao banco
resgatar as parcelas, mas tinha que arcar
com um alto custo de juros. A orientagao
entdo foi para que a empresa prometesse
aos clientes somente o pagamento das
duas primeiras prestagées sem juros. As
restantes, levariam as taxas que a prépria
empresaria tinha que pagar ao resgatar
as parcelas antecipadamente no banco.
A iniciativa gerou o efeito esperado: os
clientes comegcaram a pagar as compras
dentro de periodos mais curtos e aempresa
foi conseguindo capital de giro para fazer
investimentos e ampliar a fabrica.

OS RESULTADOS

+  Aumento de 150% no faturamento

+ Dois representantes comerciais em
dois novos estados

+  Gestao profissionalizada

Formacao de capital de giro

Ampliacéo da fabrica



Caio Martins e a esposa,
Bdrbara Kindermann,
sequiram o ALl e viram sua
empresa ganhar o Prémio
Abre da Embalagem

Brasileira

Empresa alavanca negdcio
com uma mudanca

ara o empreendedor Caio Marcio

Marins, 41 anos, a empresa Dunati,

de alimentos saudaveis, é uma

antes, e outra completamente

diferente depois da atuagdo do ALI.
E surpreendente saber que a transformacéo da
companhia partiu de uma Unica acao, focada
na identidade visual da marca. Foi a partir
desta iniciativa que a empresa quase dobrou
as vendas, fortaleceu sua imagem, criou novos
produtos e iniciou um processo de ampliagdo
de mercado.

A percepcao de que as antigas embalagens
dos alimentos congelados da Dunati
estavam defasadas foi consenso entre o
empresario, sua esposa e soOcia, Barbara
Kindermann, e a agente de inovagao Francieli
Balem. “Percebemos que as embalagens
nao condiziam com o valor dos produtos,
naturais e saudaveis”, observa a agente. E na
opinido de Caio, a identidade visual da marca
estava ultrapassada. Depois do diagndstico,
o proximo passo da agente foi indicar uma
consultoria de design entre as empresas

19



cadastradas no quadro do Sebrae. Comegava
ai uma acdo de branding, que alinharia as
novas embalagens a marca.

Em maio de 2013, a Dunati adotou um
recipiente em forma de trapézio e trocou o
papel aluminio do interior por papel cartao.
Ja o papel da nova embalagem lembra o
reciclado, e junto com a marca redesenhada
e a foto do produto, a mensagem é de leveza

e sofisticacdo. O resultado da iniciativa foi
imediato. De acordo com o empresario, o
més seguinte ao langamento das embalagens
registrou um aumento de 50% nas vendas.
Naquele semestre, o faturamento da
empresa subiu 70% em relagao ao anterior
e a empresa ainda ganhou o prémio Abre
da Embalagem Brasileira. Caio afirma que o
investimento total em design, que também
incluiu a criagdo de um site, foi de RS 50 mil.




MARCA GANHOU
VISIBILIDADE E REDUZIU
CUSTOS PARA O
CONSUMIDOR

0 empreendedor explica que a agado deu resultados
tao positivos ndo s6 porque tornou o produto mais
atrativo aos consumidores, mas também porque
abriu espaco para a empresa no mercado. “Com a
mudanca, os nossos clientes eram estimulados a
dar mais visibilidade aos produtos nos pontos de
venda”, diz. Além disso, o aumento da demanda e
a boa aceitacao incentivaram a Dunati a relangar
produtos que nao giravam antes, como a berinjela a
parmegiana e o strogonoff de soja. A empresa ainda
aproveitou o sucesso nas vendas para colocar novos

. produtos no mercado: o farfalle ao molho bechamel
sem lactose, o espaguete a bolonhesa de soja e o
risoto de legumes e frango.

O crescimento daempresa a partir das orientagdes do
ALl fez com que Caio pudesse pensar hoje em metas
mais ambiciosas. O empreendedor esta planejando
expandir seu mercado, em 2014, para os estados do
Parana e Rio Grande do Sul.

Caio é formado em Administracdo de Empresas
pela Universidade Federal de Santa Catarina (UFSC)
e ja passou por companhias como HSBC, Bradesco
e Sesi, onde trabalhou com consultoria no setor
alimenticio. Adquirida em 2010, a Dunati tornou-se o
primeiro negdcio préprio do empreendedor. Mas ela
vem dando pistas de que serd também o Unico, e com
um longo periodo de existéncia.

OS RESULTADOS

« Crescimento semestral de 70% nas
vendas

« Langamento de novos produtos

« Fortalecimento da marca

« Passoinicial para conquista de novos
mercados

+  Prémio Abre da Embalagem Brasileira
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Uma das apostas do

socio Pedro Leal da Silva
foi antecipar cole¢oes
para evitar meses sem
faturamento

B
X

4
. '

Tlic Rio alcanca lucro
pela inovacao

s Agentes Locais de Inovagdo do
Sebrae vém participando de um
momento  histérico para uma
pequena empresa téxtil de Rio
do Sul, a Tlic Rio. H& dois anos,
0 empresario Pedro Leal, junto com suas duas
irmas, assumiu a administracdo da companhia
familiar, que ha pelo menos uma década operava
no prejuizo. Pedro acreditou na inovagdo para
promover a virada nos negécios e pdde contar com
o projeto ALl neste novo caminho. Os resultados de
2013 demonstraram que a aposta deu certo. Pela

primeira vez em uma década, a Tlic Rio fechou o
ano com lucro.

“A empresa nao tinha a cultura de inovar. Fui
eu quem trouxe esse espirito. Até hoje encontro
resisténcias e a mudanca é lenta. E preciso mostrar
0s niimeros para convencé-los”, afirma Pedro, que,
no entanto, ja consegue somar uma série de efeitos
positivosdasmudancasqueimplantoucomaajuda
do Sebrae. A primeira agao que o empresario de 62
anos destaca é o projeto de economia de energia.
Pedro fechou um acordo com a distribuidora de



energia elétrica de Santa Catarina, a Celesc, e
precisou contratar um engenheiro, comprar novos
transformadores e mudar a rotina de horas extras
dos funciondrios, tudo para economizar energia.

Segundo ele, a medida foi tdo bem sucedida que,
apenas com o menor custo mensal de energia, a
empresa conseguiu pagar o investimento de RS
19 mil no projeto dentro de um ano e trés meses.
Os gastos por ano com eletricidade cairam de RS
22,7 mil para RS 17,3 mil - 23,4% menos. “Nao
sabia que era possivel fazer este tipo de mudanca,
que acabou representando uma economia bem
importante para a empresa”, dizo empreendedor.

As diretrizes do Sebrae, fornecidas pela agente
Hedina Demarchi, também colaboraram com a
reestruturacgao financeira da companhia indicando
um novo sistema de custos, “mais preciso e
adequado a empresas com o perfil da Tlic Rio”,
como explica Pedro. O novo método deu uma
base sélida a composicao dos precos e ajudou o
empresario a ter uma margem de negociagao para
atender aos pedidos de desconto dos clientes.

Para aumentar a produtividade e sustentar a
virada nos negdcios, a empresa investiu mais uma
vez em inovagdo. Por sugestdo do Sebrae, as 12
maquinas de costura manuais foram trocadas por
novas eletronicas, que aceleraram a producao e
simplificaram o trabalho das costureiras. Outra
mudanca foi no layout da fabrica. Além de
distribuir melhor o maquinario, a nova organizagao
previu a ocorréncia de enchentes na cidade, que
alagavam o primeiro andar da fabrica. Todos os
equipamentos essenciais, entdo, foram movidos
para o segundo piso.

Edla Knopf da Silva,
fundadora da Tlic
Rio, entre as filhas
Joziane Leal Ayroso
elLéa Leal Moreira
Ferro, todas socias




OS RESULTADOS

A empresa deu lucro (3,6% sobre o
faturamento) pela primeira vez em 10
anos

Economia anual de 23,4% nos gastos
com energia elétrica

Compra de novos equipamentos
Ampliacao de 30% a 40% na cartela de
clientes

Maior capacidade de negociacéo de
orcamento com os clientes
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RENOVAR

Do desperdicio de tempo

e material ao lucro

om o programa de inovacao do
Sebrae, a Cia da Casa, de Tubarao,
evoluiu de uma empresa que “sé
tinha problemas”, como descreve
o empresario André Machado
Rodrigues, 33 anos, para outra que da lucro,
paga osalario dossécios e bancainvestimentos.
E a chave da mudanga para o comércio de
madeiras foi melhorar a gestdao da produgao.
Os resultados das mudancas incentivadas pelo

Sebrae apareceram de um ano para o outro no
balaco da empresa: o faturamento aumentou
50% em 2013 e a capacidade produtiva, 33,3%.

“Tinhamos um funcionario que trabalhava
demais e outro de menos. As maquinas também
ndo estavam nos lugares devidos. O programa
mudou o layout da fabrica. A producéo ficou
mais eficiente e passamos a evitar desperdicio
detempo ede material”, conta o empreendedor,




SEBRAE 75t

que tem como sécio o irmao, Genoci Machado
Rodrigues, 47 anos.

André afirma que a capacidade produtiva da
empresa aumentou em 2013, depois da atuagao
do Sebrae. Segundo ele, sem comprar novas
maquinas, aumentar o tempo de producdo
ou o numero de funcionarios, a empresa esta
fabricando hoje 33,3% mais dentro de uma
mesma linha de produtos em comparagdo ao
que confeccionava em 2012. Em maior volume,
sdo produzidas madeira beneficiada para
construcdo e portas.

Além de orientar para a implementacao do
Planejamento e Controle de Produgao (PCP), a
agente de inovacdo do Sebrae Janaina Sachetti
propds a Cia da Casa o sistema 5S. Nele, sdo
colocadas em pratica ascinco palavrasiniciadas
com a letra s em japonés, tao conhecidas no
ambiente corporativo: utilizagdo, ordenagao,

limpeza, saude e autodisciplina. A medida,
aliada as mudancgas na producdo, reduziu em
15% o desperdicio de matéria-prima.

André Rodrigues, que ja atuava como
administrador, mas no ramo da informatica,
diz que entrou para o setor madeireiro por
acaso. Segundo o empresario, ele e o irmao
abriram o negbcio em 2009 a convite de um
antigo so6cio, que acabou saindo da empresa
no inicio. Sem experiéncia na atividade,
foram aconselhados no sindicato trabalhista
da regido a buscarem o auxilio do Sebrae.
Passaram entdo pelo programa de inovacao
e também pelo Empretec, onde aprenderam
nogoes gerais e valiosas de como administrar
um negocio. “Eu ja conhecia as ferramentas de
gestao financeira, mas o meu grande problema
era enxergar como gerar lucro. E foi ai que o
Sebrae me ajudou. Consegui aumentar a taxa
de lucro em até 30%”, comemora.




NOVA LINHA
REAPROVEITA E AGREGA
VALOR A SOBRAS

Evitar o desperdicio e aprender a reutilizar os
materiais ndo sé reduziu os custos como abriu
espaco para uma nova linha de produtos da empresa.
“Antes vendiamos um saco de lenha, com a madeira
que restava, por RS 2. Hoje, transformamos o mesmo
saco de lenha em cachepd para plantas ao preco de
RS 100”, comemora André. A Cia da Casa também
comegou a produzir mobilidrio rustico, além de
outros pequenos moveis e acessoérios de floricultura.
A nova linha aumentou em 31% as vendas e em 50%
o faturamento da empresa frente a 2012. Segundo
Rodrigues, 30% da matéria-prima para estes novos
produtos vém da madeira que seria colocada fora.

E os resultados do programa Agente Locais de
Inovagao (ALI) continuaram aparecendo em cascata.
A ampliacao do portfélio estimulou a contratacdo de
dois funcionarios, totalizando quatro colaboradores
hoje. A nova linha e os precos diferenciados
aumentaram a freguesia. A Cia da Casa contou em
2013 com 997 clientes cadastrados, 321 a mais que
no ano anterior.

Na visdo do empresario, a adesao ao Agentes Locais
de Inovacao foi um divisor de aguas na histéria da
empresa. Ele destaca a importancia do atendimento
continuado do programa e aconselha os
empreendedores a aproveitarem cada oportunidade
de aprendizado para inovarem sempre.

OS RESULTADOS

« Aumento de 50% no faturamento

« Aumento de 31% no volume de vendas
« Nova linha de produtos

« Aumento da taxa de lucro em até 30%
« Aumento de 33,3% da capacidade
produtiva

Sittencourt, 95 - Humaita de Cima



Com quatro anos de

empresa, luri Selonki

planejou estrategicamente,
~ epor isso faz investimentos

Jra mais 56%
B

Grilms se preparou para

crescimento planejado

0go nos primeiros anos da Griims
Gravagao em Metal, de Joinville, o
ALl entrou no dia a dia da empresa
com o papel de preparar os gestores
para um salto de producao e vendas.
O primeiro passo foi incentivar a capacitacao.
O soécio luri Selonki fez o curso Empretec
e a empresa contratou uma consultoria
em Design de Embalagens e outra de
Planejamento, Programagdo e Controle de
Producao. “Aprendemos muitas coisas que

nao sabiamos fazer. Criamos um planejamento
estratégico e tivemos novos aprendizados
sobre administracdo e gestdo de pessoas. A
nossa intencao é profissionalizar a empresa,
que agora esta no quarto ano”, conta luri. lan
Selonke, irmao de luri, e Jones Selonke, o pai,
completam o time de s6cios da companhia.

Sob a orientacdo do agente de inovagao
Sebastian Johann Batista Perini, a Griims
também arrumou a casa, implantando o




sistema 5S e alterando o layout da recepcao.
A producdo e o mix de produtos foram
impulsionados por novas maquinas, entre elas
uma de laser para gravagao em acrilico, que
foi comprada com financiamento do BNDES.
0 investimento de RS 70 mil no equipamento
fez parte de uma nova estratégia na empresa:
a de produzir troféus e placas de premiagao,
aumentando o valor agregado do servico, ao
invés de oferecer somente a gravagao.

Com a ajuda do ALIl, a empresa combinou a
estratégia a uma iniciativa para aquecer as
vendas. A Griims passou a oferecer premiagdes
sob encomenda para campeonatos. SO
para o aniversario de 90 anos da Federagao
Catarinense de Futebol, em 2013, produziu
300 troféus. Também foi a responsavel pelas
premiagdes do torneio mundial WTA Brasil
Tennis Cup, em Florianoépolis, do Athina Onassis
International Horse Show, no Rio de Janeiro, da
Copa Santa Catarina de Futebol e também do
Campeonato Catarinense de Futebol. Em 2012,
a companhia alcangou um faturamento de RS
270 mil. Ja no ano seguinte, a Griims faturou RS
420 mil, um incremento de quase 56%.

Profissionalizando a
companhia: Flaviana Bueno
da Silva, esposa do sécio luri,
entre Eduardo Miranda, seu
marido, Phillip Parucker e
Rafael N. da Silva




FOCO EM TRES
SEGMENTOS
AUMENTA
RENTABILIDADE

luri conta que a empresa tinha um mix
muito diversificado de produtos, que até
atrapalhava na rentabilidade. A Griims foi
entdo reduzindo a produgao para os trés
segmentos mais demandados: premiagoes,
comunicagao visual e gravacao industrial.
Neste ultimo ramo, a empresa se destaca
com o trabalho em motores de montadoras
como Ford, Toyota, Chevrolet, Wolkswagen,
Mitsubishi e Citroén.

O empresario comemora a situagao
atual do mercado de consumo brasileiro,
especialmentenoquedizrespeitoareducao
de impostos no setor automobilistico. Para
ele, o mercado da Griims estd em franca
expansao, com os “clientes aparecendo
automaticamente” e é por isso que a
empresa planeja investir ainda mais
em inovagao e novos equipamentos. O
sécio Jones Selonke, responsavel pela
administracdo financeira, afirma que a
expectativa é investir aproximadamente
RS 200 mil, sé neste ano, na compra de
maquinas mais modernas. O gestor espera
que o faturamento da empresa em 2014
ultrapasse os RS 600 mil, o que significa um
salto de quase 50% em relagao ao resultado
do ano anterior.

Segundo Jones, 0 ALl teve uma participagao
importante nesse processo de crescimento
da empresa. “Eu tenho experiéncia com
administracdo, porque durante décadas
trabalhei no Banco do Brasil como
gerente. Mas sinto que os outros socios
amadureceram muito como gestores
depois do programa. Espero que mais
empresas tenham a sorte de receber esse
auxilio do Sebrae”, resume.

OS RESULTADOS

Aumento de 56% no faturamento
+ Nova area de atuagao

« Novas maquinas

« Capacitagao

+  Projecao de crescimento de 50% em
2014
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Volmir Antdnio
Meotti comecou
com mil pegas em
2004 e hoje, apds
integrar o AL,
fabrica um milhéo §
de unidades de
pdes por dia

" e W Y

INOVADOR

Panificadora pensa a frente
desde o seu inicio

omumolharatento paraainovacao,
o empreendedor Volmir Antbnio
Meotti fez da alimenticia Dipaes
uma empresa pioneira desde o
berco. Filho de proprietarios de
um pequeno mercado com padaria na cidade
de Sao Miguel do Oeste, em Santa Catarina,
0 empresario conheceu em uma palestra da
associacdo supermercadista do Estado (Acats)
o pao francés congelado e decidiu torna-lo

o primeiro produto de fabricacdo propria da
empresa. A inovacao representou o impulso
inicial da criagao da Dipaes, em 2004, até entdo
uma das Unicas industrias brasileiras a investir
na nova modalidade de panificacao.

O empreendedor estava certo de que a técnica
seria um bom negocio, mas ndo tinha dinheiro
para dar o primeiro passo. Ele fez entdo um
financiamento e importou uma maquina



italiana. Para nao ter gastos com o aluguel
e conseguir quitar a divida no banco, Meotti
iniciou a fabricagao dos paes congelados dentro
do mercadinho da familia. Também comprou
uma moto com o que ganhou no sorteio Bau
da Felicidade e com ela seu irméo fazia as
entregas. “No comego tive que economizar
para ter uma empresa enxuta, mas nao deixei
de gastar com matéria-prima. Sempre comprei
a melhor farinha para vender o melhor pao”,
ressalta.

Em 2006, sentindo que a empresa estava
prosperando, Meotti fez uma viagem para
a Alemanha para aprimorar as técnicas de
congelamento. Foi la também que descobriu a
panificagdo voltada para a salde, comecando a
fabricar na empresa os paes vitaminados e de
diferentes grdos. A inovagdo deu téo certo que,
hoje, os paes saudaveis, como os de chia, soja
ou fibras, sdo os campedes de venda da marca.
“Comecamos a produzir este tipo de pao
guando ninguém no Brasil falava disso ainda”
destaca o empresario.

Ja os originais paes franceses congelados
venderam tanto que esgotaram a pequena
capacidade que a fabrica tinha inicialmente.
Em 2013, no entanto, e orientado pelo Agentes
Locais da Inovagdo (ALl), o empreendedor
inaugurou um centro de distribuicdo em lItajai
para atender ao Litoral de Santa Catarina
com a venda de uma Unica linha, a de paes
congelados.

Volmir sempre demonstrou habilidade em
encontrar saidas inovadoras para enfrentar
os desafios do mercado. Em 2007, driblou

a disparada no preco da farinha de trigo
produzindo paes com fécula de mandioca. A
iniciativa gerou até publicidade instantanea
para a empresa, tornando-se noticia na midia
estadual. E foi respeitando este DNA inovador
que o empresario ndo pensou duas vezes
antes de aceitar o convite do Sebrae-SC para
participar do programa ALl em 2011. Como
resultado, a empresa, que ja vinha crescendo
a um ritmo de 30% ao ano, passou a ter um
incremento anual nas vendas acima dos 40% a
partir de 2012.




QUALIDADE E NOVO
DESIGN DE EMBALAGEM
GUIAM CRESCIMENTO

Para Volmir, duas foram as mudangas que mais
trouxeram resultado, incentivadas pela agente
Francieli Fatima Finger. Na primeira, a Dipdes
contratou uma agéncia do Rio Grande do Sul para
reformular as embalagens dos produtos. Segundo o
empresario, o novo design foi responsavel por 30%
no incremento das vendas. Volmir destacou ainda a
implementacao de Boas Praticas de Fabricacdo, com
foco na qualidade higiénico-sanitaria da producao.

Em 2009, na transferéncia da fabrica de Sado Miguel do
Oeste para Paraiso, ainda na regiao Extremo Oeste,
a Dipaes tomou o cuidado de adaptar o local aos
padrdes de fabricagdo recomendados pelo Sebrae.
Na analise do empreendedor, além de melhorar a
apresentacao dos pdes nas novas embalagens, a
empresa conseguiu com O programa aumentar a
qualidade dos alimentos, tanto na textura quanto no
sabor. Hoje, a capacidade de producao da empresa é
de 1 milhdo de unidades ao dia. Em 2004, ano de sua
fundagéo, o volume era de mil pecas diarias.

OS RESULTADOS

« Incremento de 40% nas vendas em 2012

« Incremento de 47% nas vendas em 2013

+ Diminuicdo de 10% na perda de produtos
+ Novas embalagens
Aumento de qualidade



A

Para o empreendedor
VanderleiBarbosa \
com me/hor/a‘
pe/o Alla

‘deuma of/r/ mexanica
baguncada para um
consultorio médico®

EXPECT, ATIVA

Melhorias na empresa impulsionam

colaboradores

a Vaztec Industria e Comércio,
empresa do setor metalmecanico
de Chapecd, as mudangas
estimuladas pelo Agentes Locais
de Inovagdo (ALl) geraram
impactos além dos que estavam previstos
no papel. Quando questionado sobre os
principais resultados das consultorias, o
proprietario Vanderlei Barbosa Vaz, 41 anos,
cita a motivacdo dos seus colaboradores.
“Ndo fizemos nenhum trabalho focado

em Recursos Humanos. O estimulo dos
funcionarios veio como consequéncia
natural da melhora na empresa”, afirma
o empreendedor. O programa do Sebrae-
SC também abriu os olhos do empresario
para uma linha de produtos até entdo
pouco explorada, que acabou se tornando
o carro-chefe da Vaztec: a fabricacdo de
equipamentos para frigorificos, lembrando
que o principal mercado da empresa é a
agroindustria.



Segundo Vanderlei, a acdo de maior influéncia
sobre o ambiente de trabalho foi a organizacao
da fabrica e da recepgdo. A sugestdo de
implementar o 5S (utilizacdo, ordenacao,
limpeza, saude e autodisciplina) feita pela
agente Jéssica Ramme Afonso incentivou a
instalacao de estantes na recepgao. As pegas
prontas, que antes ficavam no balcao de
entrada, passaram a ocupar seus devidos
lugares etiquetados nas prateleiras. O local
de producao das pecas também ficou mais
organizado. A Vaztec implantou inclusive uma
rotina de organizacado dos setores. Agora todos
os funcionarios colaboram diariamente com a
arrumacao nos 15 minutos finais do expediente.
A empresa melhorou ainda o visual da recepgao
e da fachada, fazendo Vanderlei acreditar que

o ambiente da Vaztec passou “de uma oficina
mecanica baguncada para um consultério
médico” com o programa.

O impacto que as mudangas tiveram sobre
a motivacdo dos colaboradores - desde a
disciplina até a interacdao pessoal - abriu
caminho na empresa para a¢oes de incentivo a
inovacdo. O empresario comecgou a fazer uma
reuniao semanal com os 10 funcionarios para
ouvir sugestdes e definir o planejamento. Com
apoio do ALl, a empresa também organizou os
seus processos: agora o tempo de produgao de
uma peca é controlado e registrado, facilitando
a conclusdo dos orcamentos. Além disso, os
prazos de entrega estdo mais rigidos e ha uma
definicdo de prioridades.



NOVO PRODUTO E
AUMENTO DE 20%
NA MARGEM DE
LUCRO

Vanderlei, que antes de criar a empresa
em 2006 ja tinha anos de experiéncia no
ramo metalmecanico, conta que conseguia
identificar os problemas e necessidades
da Vaztec, mas sem colocar em pratica as
mudancas necessarias. Durante a atuacao
do ALl em 2012, o empresario percebeu
que um produto com que pouco trabalhava
podia ser na verdade o mais lucrativo do
negbcio. Seguindo as orientagdes das
consultorias implementadas a partir do
programa, Vanderlei investiu suas fichas
na fabricacdo de equipamentos para
frigorificos, conseguindo aumentar sua
margem média de lucro em 20%. Ele
também contratou quatro funcionarios
para trabalhar somente nesta linha.

Segundo Vanderlei, a curva de crescimento
mais interessante nos nimeros da empresa
foi a da lucratividade, antes mesmo que
a do faturamento. Em 2013, a Vaztec
faturou 20% a mais que no ano anterior.
“O aumento nas vendas nao foi tao
significativo, mas se considerarmos que
nao tivemos ampliagao da fabrica naquele
ano, 20% é um bom resultado”, pondera o
empresario. A expectativa de Vanderlei é
crescer mais 30% até 2015 e de contratar
outros seis funcionarios exclusivos na linha
de equipamentos para frigorificos.

\A
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OS RESULTADOS

Aumento de 20% na taxa de lucro
Incremento de 20% no faturamento
anual

Contratacao de quatro funcionarios
e aumento da motivagao dos
colaboradores

Nova linha de produtos
Melhora estética da fabrica, recepcéao
e fachada

ecindustria.com.br



Novas maquinas dao

C

produtividade a antiga fabrica

araojovemcasaldeempreendedores
Andreia e Marcos Klitzke, o ALI foi o
incentivo de que precisavam para
continuar batalhando pelo negécio
préprio. E ndo se trata de qualquer
negocio. Os dois administram uma fabrica
de tijolos com mais de 40 anos, onde Marcos
passou grande parte da sua vida brincando
e ajudando os pais no trabalho. Como conta
a sua esposa Andreia, quando assumiram a
gestao da Ceramica Rolando Klitzke, em 2000,

encontraram maquinarios e técnicas antigas,
que durante anos afetaram a qualidade
dos produtos, reduziram a produtividade e
aumentaram os custos, bem como as perdas
de material. Isto, até a atuacao do Sebrae, em
2012.

“O ALI veio em étima hora. No inicio de 2012,
estdvamos em duvida se continuariamos
com o negocio. Nao viamos futuro. Tudo o
que nés ganhavamos era usado para pagar as

abmi
ram 600

[ tijolos; antes
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despesas do més na fabrica. O Sebrae fez com
que enxergassemos a empresa com outros
olhos”, afirma Andreia. Com a ajuda da agente
de inovacdo Barbara Samanta de Oliveira
e de consultores do Sebrae e Senai, o casal
comegou o programa resolvendo o problema
de produtividade.

Os empreendedores acrescentaram ao sistema
de producdo uma nova maquina, o laminador,
que corta o barro e evita que pedras e raizes se
prendam a outros equipamentos no processo.
De acordo com Andreia, era necessario parar
a producao por 15 minutos a cada hora de
trabalho, quando algum residuo do barro se
prendia a outras maquinas. Com o laminador, o
tempo de pausa para solucionar algum entrave
diminuiu para 5 minutos. O casal adquiriu
também um novo forno e um sistema mais
moderno de queima dos tijolos. Os aparelhos

conseguiram reduzir o tempo de fornada
em quatro horas. Outra aquisicdao foi a mini
estufa, que tornou possivel uma secagem mais
rapida dos tijolos. O resultado das mudancgas
na produtividade foi imediato. A producdo da
ceramica saltou de 80 mil pecas ao més para
100 mil, um ganho de 25%.

Andreia e Marcos conseguiram ainda diminuir
consideravelmente as perdas de produto. O
Senai fez testes em laboratérios e chegou a
argila que poderia conferir maior resisténcia aos
tijolos. Os empresarios seguiram a orientagao
do centro de ensino, alteraram a matéria-
prima, e acabaram reduzindo as perdas de 12%
da producao para surpreendentes 0,1% do total
fabricado. “De 5 mil tijolos que produziamos
antes, 600 quebravam. Agora, deste mesmo
total, apenas 5 quebram”, comemora a
empresaria.

li .
= Il _"‘_r.__;:r j




PRODUTO MAIS
RESISTENTE E AGORA
EM IMPORTANTE
MERCADO

O que era para ser uma solugdo contra as perdas
acabou também dando um ganho de qualidade
aos produtos. Os tijolos ficaram mais resistentes
e além disso ganharam uma abertura retangular
central, mais facil de manusear. Mas, para Andreia,
a grande medida responsavel pelo aumento de 10%
nas vendas foi a criagdo de um site. Hoje, segundo
ela, 10% de todos os pedidos vém da plataforma
online. “Até paramos de divulgar o site, porque a
nossa producao nao estava dando conta de atender
a procura”, diz.

Situada em Benedito Novo, no Vale do Itajai, a
ceramica conquistou novos mercados, além das
cidades da regido e de Navegantes e Penha, as quais
ja atendia. Agora, a empresa também vende para
Balneario Camboril, um forte mercado no setor de
construcao civil no Brasil. Para 2014, as perspectivas
continuam boas. Os empreendedores esperam
recuperar neste ano o investimento de RS 35 mil nos
novos equipamentos e construir um galpdo para
uma estufa maior, aumentando a producao. Andreia
e Marcos querem ainda diminuir o tempo de entrega
para os clientes, continuar operando no lucro e
registrar um aumento de 10% nas vendas.
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OS RESULTADOS

« Maior qualidade do produto

« Reducdo consideravel do tempo de
producao

+  Producgao 25% maior

« Aumento de 10% nas vendas

Lucro



ENEI
REALIZADO

Empresario vé a sonhada
fabrica faturar mais

historia de Mauro Romeu Adada,
40 anos, é uma inspiracao
para quem tem o sonho de
empreender, mas ainda nao
ganhou confianca para comegar.
O empresario iniciou sua trajetoria nos
negbcios aos 17 anos com uma pequena
fabrica de brinquedos de madeira. Hoje,
Mauro administra uma empresa de moveis
que fatura RS 160 mil ao més. O Sebrae teve
o privilégio de acompanhar o ultimo salto no

crescimento da empresa, a Méveis Nobreza,
com o programaALl, que orientou as decisdes
do empreendedor em 2012 e 2013.

Percebendo que a cidade de Papanduva,
no Planalto Norte do Estado, ndo poderia
fornecer material suficiente para asuafabrica
de brinquedos, Mauro decidiu se mudar para
Sao Bento do Sul, o polo da industria da
madeira em Santa Catarina. O empresario
conta que ele e a mulher chegaram sem nada



na cidade e tiveram que morar de favor na casa
de um familiar. Mauro trabalhou entdo por seis
anos em uma fabrica de méveis, sem contudo
desistir do sonho de abrir a prépria empresa.

A experiéncia como funcionario serviu para
lhe mostrar que o seu verdadeiro talento era
empreender. “Em dois anos, virei supervisor
da empresa e tive que liderar pessoas que
estavam a ha 20 anos e que inclusive me
ajudaramnoinicio”, conta o empresario. Além
de se dar conta da sua verdadeira vocacao,
Mauro diz que, no cargo de gestdo, adquiriu
competéncias de lideranca, aprendendo

qual era a melhor maneira de se relacionar
com as pessoas em uma empresa. “Hoje,
se preciso viajar durante dias para tocar a

——

parte comercial, posso ficar tranquilo em
deixar a empresa nas maos dos funcionarios.
Lembrando que nunca precisei ser um chefe
autoritario para isso”, diz.

No inicio dos anos 2000, o empreendedor saiu
da fabrica em que trabalhava e abriu a téo
sonhada empresa de brinquedos, agora em
Sao Bento do Sul. Mas ja na primeira remessa
que produziu, percebeu que o negbcio nado
era rentavel. Ele entdo mudou de estratégia,
aproveitou o know-how adquirido na
empresa em que trabalhava e abriu ao lado
de casa a Moveis Nobreza. Ele comegou com
um galpao de 200 metros quadrados e hoje
projeta transferir a fabrica para outro de 700
metros quadrados em no maximo dois anos.




PRODUCAO
TRIPLICA E
FATURAMENTO
CRESCE 167%

A Moveis Nobreza terminou 2012 faturando
RS 60 mil ao més. Com o suporte do AL,
o faturamento mensal saltou para R$ 160
mil no fim de 2013, um aumento de quase
167%. Mauro conta que a empresa triplicou
a producao neste tempo, melhorando a
organizacao da fabrica sob a orientacdo da
agente de inovagao Caroline Honorio de
Mello e fazendo investimentos significativos
(RS 250 mil) em novas maquinas, entre elas
a CNC, de corte de chapas de madeira, que
sozinha aumentou a produtividade em 70%.
O empreendedor afirma que, nao fosse o
pagamento dos investimentos, seu lucro teria
sido de R$ 200 mil no ano passado. Ele projeta
quitar as dividas dentro de cinco anos.

Para fazer jus ao aumento da producéo,
aquecendo as vendas, o ALl orientou o
empresario a participar da Feira Mével Brasil
2013, em Sao Bento do Sul. A estratégia ndo
poderia ter sido mais acertada. Com um
estande préprio no evento pela primeiravez,a
empresavendeu cercadeRS$ 30 mil, conseguiu
oito novos clientes e abriu representagao
comercial em mais um Estado, o Parana.
Outra decisdo que impactou positivamente o
faturamento foi terceirizar parte da producao.
O empreendedor explica que o sucesso da
iniciativa esteve em terceirizar também os
custos. A Moveis Nobreza, cabe a parte da
prospecgao do cliente, o design do produto e
a pintura final.

Mauro também investiu em capacitacdo e
em novas ferramentas de controle financeiro.
“Quando trabalhei na empresa de mdveis,
ganhei do meu chefe um curso de gestdo de
dois anos. Mas ano passado fiz o Empretec e
percebi que aprendi mais em uma semana
do que em todo aquele tempo” afirma o
empresario. No inicio do ALI, Mauro contratou
uma consultoria financeira, que o auxiliou
a calcular todos os custos de cada peca
produzida e a ganhar seguranca na tomada
de decisoes.
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OS RESULTADOS

+  Produtividade triplicou

«  Aumento de 167% no faturamento
« Novos clientes

«  Novos produtos

Capacitacao
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estoque e melhoria |
“no atendimento
ajudaram os irmd@os e

Sucos Vian alia conhecimento

a tradicao familiar

p6s formados, os irmdos Julio
Cesar Vian, 28, e Adriano Vian, 24
anos, escolheram desconsiderar
o mercado de trabalho que batia
a porta para encarar o desafio de
abrir um negbcio préprio. Adriano é técnico
em alimentos com cursos no Senai e Senac,
e Julio Cesar é bacharel em Biotecnologia
pela Universidade do Oeste de Santa Catarina
(Unoesc). Os dois uniram o conhecimento a
heranca italiana da familia, que costumava

produzir sucos de uva para consumo préprio,
e criaram, em 2007, a Sucos Vian, situada
em Pinheiro Preto, no Oeste. Em 2012, o ALI
entrou nesta historia sendo em grande parte
responsavel pelo primeiro ano lucrativo da
empresa.

As sugestdes da agente de inovagdo Larissa
da Fré converteram-se em resultados
importantes para a guinada dos irmaos Vian.
O faturamento da Sucos Vian cresceu 15% em




2012, 25% em 2013 e, para 2014, a expectativa
é de um faturamento 65% maior do que no
ano passado. Orientados a buscar novos
mercados, os empreendedores conquistaram
35% mais clientes, em sete estados: Sao Paulo,
Parand, Pernambuco, Paraiba, Ceara, Alagoas e
Amazonas. E para comegar os novos negocios
com o pé direito, a Sucos Vian melhorou o
atendimento aos clientes e acelerou os prazos
de entrega.

Um dos pontos mais trabalhados pela agente
de inovacdo foi o atendimento. Durante a
atuacdo do ALI, a empresa avaliou a satisfacdo
dos clientes através de e-mails e ligagoes e
manteve o registro das reclamagdes em uma
planilha especifica. Adriano atribui o “resultado

excelente” das acdes a maneira pratica com
que o sistema trata das insatisfacdes do
cliente. Segundo ele, a relacdo da cooperativa
com os seus consumidores, e até mesmo com
cooperados e colaboradores, melhorou depois
da participagdo no projeto do Sebrae/SC.

OsirmaosViantambém organizaram os pedidos
e produtos do estoque em uma planilha, o que
tornou possivel fazer uma projec¢do do fluxo do
estoque paraaté50dias. “Antesos pedidoseram
feitos sé verbalmente, ndo tinhamos controle. A
gente prometia o prazo de 10 dias para entregar
e a compra realmente levava este tempo para
chegar a casa do cliente. Agora, prometemos o
mesmo prazo, mas conseguimos fazer a entrega
dentro de cinco dias”, comemora Adriano.




OS RESULTADOS

Aumento de 25% do faturamento
em 2013

Crescimento de 35% na cartela de
clientes

Novos equipamentos

Selo SOS Sustentar

Contratacdo de seis funcionarios
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Por sugestdo do Sebrae,
Sidnei Vincenzi mostrou
seus reboques em eventos
e 0s ofereceu como prémios
em rodeios, ampliando
mercados
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Empresa cresce de olho na
necessidade dos clientes

Vincenzi Reboques é uma empresa
que nasceu dos pedidos de seus
clientes e que até hoje baseia
sua produ¢ao na necessidade
do consumidor. Em 2005, o
proprietario Sidnei Vincenzi, 38 anos, resolveu
ampliar o mix de produtos, composto de pecas
metallrgicas e estruturas metalicas, para
algo mais especifico e com valor agregado:
os reboques de veiculos para o transporte de
motos e cavalos. O novo produto, que partiu

do pedido de um amigo e cliente, foi tdo bem
sucedido nas vendas que acabou se tornando
0 Unico da empresa apenas dois anos depois,
em 2007.

Os reboques ficaram conhecidos
principalmente entre o publico que frequenta
rodeios, populares na regiao de Sao Miguel
do Oeste, a cidade da empresa. E foi este
mesmo publico que incentivou a fabricacdo
de pequenos trailers para os frequentadores



que também acampavam nos eventos. Hoje, os
trailers estdo entre os campedes de vendas da
Vincenzi Reboques.

Seguindo essa conexao da empresa com o
publico alvo, uma das estratégias do agente
de inovacao Oender Pagliari para alavancar as
vendas foi sugerir a participacdo do empresario
em uma feira agricola de Vacaria, no Rio Grande
do Sul. Sidnei acredita que a divulgacdo dos

produtos no evento, com a distribicdo de 10
mil folders, oferece impacto nas vendas por
um periodo de dois a trés anos. Outra agao
para divulgar a empresa, iniciada a partir do
ALl, foi oferecer reboques como premiacdo em
competicoes de rodeios e cavalgadas, iniciativa
que tem gerado um resultado excelente,
segundo o empreendedor. Em 2013, as vendas
da empresa aumentaram 20% em comparagdo
com o ano anterior.




PRODUCAO E
AMPLIADA, EO
MERCADO TAMBEM

Sidnei conta que as estratégias de
vendas acompanharam o aumento da
produgdo, outro resultado alcangado
durante o ALl O empresario afirma que o
melhor aproveitamento do espago, com a
redefinicdo do layout da fabrica, somado
ao inicio da implementagao do sistema 5S,
gerou um aumento imediato de 20% na
produtividade. A maior capacidade produtiva
demandou uma ampliagdo do mercado
da Vincenzi. O empreendedor desenvolveu
entdo um catalogo dos produtos e contratou
representantes comerciais em Lages e Rio
do Sul (SC) e em Marau e Panambi, no Rio
Grande do Sul.

O empresario lamenta que o ALl nao
tenha podido contribuir também para a
ampliacdo da fabrica, pois o terreno onde
a Vicenzi produz os reboques atualmente
nao é préprio. Mas o cenario deve ser outro
em breve. Sidnei comprou um terreno as
margens da BR-163, préximo a Sao Miguel do
Oeste, que tera 3 mil metros quadrados de
area destinada a produgéo, 1,8 mil metros a
mais do que a atual estrutura. O empresario
espera mudar a fabrica para a nova locacédo
até o final de 2014. Ele, que ja foi eleito o
melhor participante de um curso Empretec,
pretende contar novamente com a ajuda
do Sebrae no novo caminho que tomara a
Vincenzi Reboques depois da expansao.

OS RESULTADOS

Aumento de 20% na produtividade
+ Reducdo de 10% nos custos

+ Incremento de 20% no faturamento

+ Ampliacao da representacao comercial
Novos clientes
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AC&A do Brasil muda e tem
lucratividade 25% maior

AC&A do Brasil, de Chapeco,
nasceu como uma distribuidora
de produtos para a construcao
civil. Em 2006, quando o entdo
representante comercial da
empresa Idson José Alves uniu-se a Antonio
Carlos Alves na sociedade, a companhia
comecou a fabricar os préprios produtos.
Especializando-se em solugdes de plastico
para edificacdes, os empresarios iniciaram a
nova fase com o pé direito. As grades plasticas,
encaixadas em canos, para uma ventilagao

permanente dos ambientes, foram um sucesso
de vendas e acabaram mudando a maneira
de construir as passagens de ar nos edificios.
Como um complemento a venda das grades,
foi desenvolvida uma maquina para fazer a
perfuracdo das paredes. O equipamento é um
dos 15 produtos patenteados da empresa hoje.
Com a ajuda do ALl, os socios puderam
expandir a capacidade produtiva e inovadora
da AC&A do Brasil. Sob a orientagdo da agente
Fernanda Carbonera, a companhia adquiriu
uma maquina injetora para a fabricagdo

com 15 pr
patente
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dos moldes dos produtos, além de um novo
galpdo. A acdo aumentou em cerca de 25%
a lucratividade da empresa. Segundo os
empresarios, o trunfo foi trazer todas as etapas
de producao para dentro da companhia. Antes,
a injecao era terceirizada. “Nessa parceria, o
Sebrae contribuiu com o acompanhamento das
acoes e o conhecimento”, diz Idson.

Depois do ALI, os empreendedores observaram
também uma mudanca completa no fluxo de
producdaodaempresa, querecebeu consultorias
em 5S e layout. De acordo com a agente de
inovacdo, a AC&A adquiriu novas prateleiras,
reorganizou o fluxo de trabalho, otimizou e
higienizou o espac¢o da producédo e distribuiu
melhor as fungdes entre os colaboradores.

Fernanda conta que foram retirados e vendidos
aproximadamente uma tonelada de materiais
nao utilizados. Os empresarios destacam
que a organizacdo da empresa promoveu
um aumento consideravel da qualidade dos
produtos e servicos. Idson afirma que as
melhorias e os investimentos em maquinario
fizeram o faturamento da empresa triplicar em
2013 na comparagao com 2012.




META PARA 2014
E DUPLICAR
FATURAMENTO

O Sebrae participou ainda da prospec¢ao dos novos
clientes para a AC&A. Segundo os empreendedores,
antes do ALl a empresa ja tinha uma carteira extensa
de clientes nos trés estados do Sul, incluindo as
maiores companhias de constru¢ao civil. Mas,
com o auxilio da parceria entre Sebrae e governo
estadual, por meio do projeto Nova Economia@SC,
a empresa esteve em uma feira nacional, a partir
de onde conseguiu conquistar novos fornecedores,
representantes comerciais e novos clientes em
diversos estados brasileiros.

“Nossa expectativa para 2014 é continuar
aprimorando continuamente todos os aspectos da
empresa, sejam eles fisicos, tecnolégicos, éticos ou
humanos. Com essa base, pretendemos duplicar o
faturamento em relagao a 2013 e dar sequéncia ao
projeto que visa as novas instalacdes da empresa”,
projeta Idson.
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OS RESULTADOS

« Aumento de 25% na lucratividade

« Faturamento anual trés vezes maior

« Conquista de novos mercados no
Brasil

« Desenvolvimento de novos

produtos

Aquisicao de equipamentos

13D - Sao Cristovac



Leonardo Thiago
Miller aprendeu a ser

empreendedor no Sebrae,
mas foi com o ALl que fez
sua empresa dar um salto

de crescimento

oratto

~ BISCOITOS

Empresa triplica producao
ao se transformar

eonardo Thiago Mdller, 28 anos, é
um empreendedor nato. Decidido a
seguir sua vocagao, ele abandonou a
faculdade de Engenharia Civil e, em
2004, transformou uma receita de
familia em negbcio de sucesso, a Letuca. Sua
formacédo, como ele diz, foi no Sebrae. Em 10
anos de empresa, Leonardo ja cursou muitas
horas de capacitagdes na instituicdo. Mas foi
em 2012 que um dos programas do Sebrae, o
ALI, proporcionou a empresa de alimentos de

Blumenau um salto maior que o esperado. E é
assim que o empreendedor define os resultados
alcangados: “crescemos cinco anos em um!”.

OALlatuouemdiversasfrentesdo negdcio,desde
a formacao do preco de venda a criacdo de uma
nova marca. No processo de amadurecimento
da Letuca, Leonardo destaca o aumento da
produtividade. Segundo ele, em 18 meses de
participagao no projeto, a empresa conseguiu
triplicar a sua produgdo sem aumentar a equipe.



E evidenciando a cultura de inovagao dentro
da companhia. “Um pensamento maluco, que
foge do padrao”, como descreve Leonardo, e que
alterou o processo de fabricacao dos biscoitos e
permitiu um salto de 143,7% na produtividade
por forma. “Se antes fabricadvamos 48 biscoitos
por forma, hoje conseguimos produzir 117.

Com aajudadoALlede consultorias contratadas
no Sebrae, Leonardo fez mudancas importantes
no produto, que lhe renderam o aumento da
rentabilidade e a conquista de novos mercados.
Aempresa passou a mensurar os custos variaveis
de cada sabor de biscoito, chegando a reducdo
de 16 sabores para 11. O que o empresario
fez foi direcionar a capacidade produtiva da
fabrica para itens mais rentaveis. Até o formato
do biscoito mudou, agilizando o processo de
embalagem.

E porfalarem embalagem, é nela que resideuma
das mudancgas mais significativas da empresa.
Uma consultoria de design ajudou Leonardo
a criar uma nova identidade visual para o seu
produto, que representou um reposicionamento
de mercado para a Letuca. As novas embalagens,
em formato de pequenas caixas, com abertura
transparente, por onde se vé os biscoitos
alinhados, ou em saquinhos de papel, mudaram
a percepcao de valor dos clientes.
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PRODUTO GANHA
VALOR E CHEGA A
PONTOS DE VENDA
GOURMETS

A alteracao abriu um leque de potenciais
clientes, como delicatessens, emporios,
mercados gourmet e consumidores mais
exigentes. Leonardo afirma que o custo
para produzir as novas embalagens
aumentou 6% em relacdo a antiga, de
plastico. O ganho, porém, superou as
expectativas. O empreendedor conta que o
segundo semestre de 2013, imediatamente
depois do langamento da “nova cara” dos
biscoitos, registrou um aumento de 64%
nas vendas.

A mudanga foi reconhecida ndo somente
pelos clientes. Asembalagens reformuladas
no projeto concederam a Letuca, na
segunda semana de setembro, o terceiro
lugar no Prémio ABRE 2014 de Embalagens,
na categoria Familia de Produtos, ficando
atrds apenas das gigantes Boticario e
Brasilata. “Para nos, faz com que o bronze
tenha gosto de ouro!”, disse o empresario.

A empresa também criou uma nova marca,
a Fibratto, que oferece biscoitos funcionais,
com sabores como quinoa, chia e gergelim,
combinados com linhaga. O nome Fibratto
era utilizado para diferenciar a principal
linha de produtos da marca Letuca. Mas a
palavra remetia tanto a proposta de valor
dos produtos da empresa, além de ser
sonora e de facil assimilagdo, que passou
a designar uma nova marca. O resultado
é um posicionamento mais forte dos
biscoitos da companhia no mercado.

Uma das principais dificuldades da
empresa, como relatou a agente de
inovagdo Susan Leticia Galz, era na
produtividade. A Letuca tinha inclusive
que recusar pedidos por nao conseguir
atender a demanda. Hoje, as alteragées no
processo de produgao, combinadas com
a compra de maquinas e a readequagao
da linha de produtos, fez a capacidade de
producdo superar a demanda, que ¢ ainda
maior do que antes. Leonardo investiu R$
95 mil no processo, que espera recuperar
dentro de cinco anos.

OS RESULTADOS

Produtividade triplicou

Aumento de 50% no faturamento em 2013
Criagdo de uma nova marca

Abertura de novos mercado, incluindo
grandes redes

Aumento do valor agregado dos produtos
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SUPERADA

“E preciso fornecer o
aprendizado para entdo
cobrar resultados em cima
disso’ aprendeu Neimar
Anténio Colpani, que tem
fabrica em Xanxeré

Capacitacao é chave para a

Escadas SC crescer

eimar Antonio Colpani, 52 anos, é
empreendedor da Escadas Santa
Catarina, uma empresa de Xanxeré,
no Oeste, que ndo para de crescer,
mas sempre “com 0s pés no chao”,
como define. Para conduzir o negbcio ele tem
o auxilio do filho, Vinicius Colpani, 31, e nos
ultimos dois anos os empresarios puderam
contar com a ajuda do Sebrae para colocar em
pratica um projeto de crescimento. O objetivo
era alcangar umincremento de 20% nas vendas
em 2013. Com a atuacao do ALI, no entanto, os

resultados superaram a expectativa: a empresa
vendeu 40% a mais no ano em comparagao a
2012.

Para Neimar, a chave da mudanga esteve no
investimento em capacitagdo. Inicialmente,
foram quatro dias de cursos que, segundo
o empresario, “abriram a cabeca para um
entendimento mais global do negécio” O
empreendedor conta que a empresa manteve a
parceriacomo SebraedepoisdoALl,oferecendo
com frequéncia palestras para os funcionarios.
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A iniciativa, bem como a reestruturacdo da e -
empresa, vem representando um forte impacto 2 = —
na motivacao dos colaboradores. “Aprendemos ; — =
que ndo se deve so cobrar. E preciso fornecero | S L
aprendizado para entdo cobrar resultados em | o=
cima disso”, observa Neimar. '

Entre as agdes incentivadas pelo agente de ! =
inovacao Edivan Franz, o empresario destaca a j
organizagao da fabrica em 5S, a redefinicdo de T .
layout,acronometragemdotempode produgdo [ ‘
e o investimento de aproximadamente RS 250
mil em novas maquinas. Juntas, as medidas
resultaram em um aumento imediato de 30%
na produtividade. Em janeiro deste ano, a
empresa alcancou uma producao de 2.500
escadas por més frente as 1.500 do comeco
do programa, um crescimento de quase 67%.
O aumento da capacidade abriu espaco para
novos clientes no portfélio. Além dos ja cativos
Estados da regido Sul, a empresa conquistou
mercado em Sao Paulo e no Mato Grosso do Sul.

ESCADAS

Santa
Catarina

[49) 3433-8974
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META AGORA E
CERTIFICACAO DE
QUALIDADE INEDITA NO
BRASIL

A empresa também aumentou o espago fisico e
adquiriu um caminhdo maior, que reduziu em
15% os custos com transporte. Agora, a meta dos
empreendedores é tornar a Escadas Santa Catarina
a primeira empresa do tipo no Brasil a conquistar a
certificagdo Inmetro de qualidade. “O objetivo é algo
gue tem nos deixado muito motivados a conquistar”,
resume o empresario. A expectativa é conseguir o
selo até 2015, mirando, entdo, novos mercados, até
mesmo o externo. Neste ano, os empreendedores
colocaram o pé no freio na producao e estdo focados
na certificagdo. Aideia, como define Neimar, é crescer
muito ainda, mas com responsabilidade.

Antes de fundar a empresa, em 2003, Neimar ja tinha
trabalhado com madeira, segmento no qual seu pai
€ especialista. Também atuou durante oito anos na
Perdigdo na area de vendas. O empresario ja teve
negdcios no setor de transportes e suinocultura,
mas foi na Escadas Santa Catarina que encontrou
0 caminho para o sucesso. Além das experiéncias
anteriores que teve no mercado, o empresario
pode contar com a ajuda do filho, formado em
Administracdo pela Unoesc, para seguir firme nesse
processo de amadurecimento da empresa.

o ; ’

OS RESULTADOS

« Incremento anual de 40% nas
vendas

«  Aumento de 67% na produtividade

« Colaboradores mais motivados

« Novos mercados

Capacitacao



Empresa de Clair
Zancanaro agora produz
até 29 toneladas didrias de
pec¢as para balanceamento
de carros, frente as 10
toneladas que fabricava
por dia antes do ALl

QUE RENOVA

Empresa produz mais com
automatizacao e novas maquinas

a empresa Ki-Chumbo, de Xanxeré,
o programa de incentivo a
inovagdo do Sebrae chegou a dois
resultados essenciais para motivar
o crescimento de 100% em 2013.
Sob as orienta¢des da agente Marieli Musskopf,
a empresa aumentou a sua produgdo e cortou
custos. O primeiro passo para a mudanca, como
relata o proprietario Clair Zancanaro, de 51 anos,
foi fazer o controle do processo produtivo, que
reduziu as perdas de material de 30% para 5,6%

e restabeleceu o tempo de fabricacdo de cada
peca. “Antes ndo sabiamos de quanto era a
nossa perda. Nos s6 derretiamos o chumbo sem
fazer nenhum controle”, diz o empresario. Hoje,
segundo ele, a producao diaria de pecas é de até
29 toneladas, frente as 10 toneladas fabricadas
por dia antes da atuacdo do ALl na empresa.

Outra condicao que vinha atrapalhando a
produtividade e sobrecarregando os custos
era a necessidade constante de manutencgao



do maquinario. “O equipamento trabalhava
por alguns dias sem problemas, mas depois
tinha que ficar parado por um dia inteiro para
manutenc¢ao”, descreve Zancanaro. O projeto
ALl chamou a atenc¢do para o problema e o
empresario decidiu automatizar ou substituir
as 11 maquinas antigas, além de comprar
outras duas novas. O investimento total foi de
RS 650 mil, que o empresario espera recuperar
dentro de poucos meses.

A Ki-Chumbo é uma microempresa com nove
funcionarios que produz pecas de contrapeso
para balanceamento de carros e, em menor
volume, chumbos para pesca e pratica
esportiva. Ela foi fundada em 1997, mas na
época reciclava sucata de bateria para extrair
lingotes de chumbo. Somente ha quatro anos
mudou seu produto para o atual, de maior
valor agregado. De acordo com o proprietario,
no processo de reciclagem, a relagdo de
rentabilidade na producdo era de 120 toneladas
ao més para um faturamento de R$ 70 mil. Hoje,
a empresa chega a ganhar R$ 280 mil com a
venda de apenas 30 toneladas mensais.

| |




ESPACO FISICO
E 50% MAIOR

E VENDAS
ULTRAPASSAM
REGIAO SUL

Foi seguindo este novo caminho de
crescimento que Clair Zancanaro decidiu
passar pelas consultorias sugeridas pelo
ALl “Aagentenosdissequeprecisdvamos
ter uma producgdo X para comegarmos
a ter lucro”, conta o empresario. Sendo
assim, além de trabalhar para aumentar
a produtividade, a Ki-Chumbo comprou
novos equipamentos, aumentou em
50% o seu espacgo fisico, contratou
representantes comerciais e, ainda
neste ano, vai produzir pegas para o
balanceamento de caminhdes.

Antes do programa, a empresa vendia
suas pegas para parte de Santa Catarina,
Parana e Rio Grande do Sul. Atualmente,
seus novos vendedores conseguem
cobrir a regidao Sul, além de parte de Sao
Paulo. Para o empresario, a construcao
de um site, como indicado pela agente
de inovagdo, divulgou a companhia
e ajudou muito na ampliagdo do
mercado. A expectativa de Zancanaro é
que o faturamento cresga 30% em 2014
frente ao ano passado. “Com certeza o
crescimento da empresa hoje se deve as
orientagdes que o Sebrae nos passou”,
conclui.

OS RESULTADOS

Incremento de 100% no faturamento anual
+ Empresa comegou a operar com lucro

« Comprade 13 maquinas

« Ampliacdo de 50% do espaco fisico

« Contratacdo de seis representantes
comerciais




Sempre apoiado pelo
Sebrae, Gilberto Schneider
Jjé tinha um negdcio
rentavel e maduro. Mas o
ALl fez historia: cresceu em
102% o faturamento
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Os resultados que surpreenderam

a Casa da Cuca

ALl alcangou resultados
surpreendentes na Casa da Cuca,
delpordadoQeste,noExtremoOeste
de Santa Catarina. O proprietério
Gilberto Schneider, 42 anos, conta
que, desde a sua fundacao, em 2002, a pequena
empresa sempre operou com lucro, registrando
um ritmo de crescimento anual acima dos 30%.
Segundo o empreendedor, o Sebrae esteve
presente em muitos momentos deste histérico
de sucesso. Mal sabia ele, porém, que a sua
empresa poderia crescer ainda mais com o

programa do Sebrae focado em inovacgao. Logo
depois das consultorias sugeridas pelo ALI, em
2012, a Casa da Cuca teve a maior evolucdo da
historia no faturamento: 102%.

Gilberto conta que antes da empresa nunca
havia tido contato com o mundo dos negbécios.
Seu trabalho era como funciondrio de uma
fabrica de laticinios e é por isso, inclusive, que
ele sempre contou com a ajuda do Sebrae para
administrar a empresa. Em 2005, a Casa da
Cuca, que até entdo era uma padaria, virou
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uma distribuidora de alimentos de panificagao.
Hoje, fabrica dezenas de produtos, vendidos
em todos os Estados do Sul.

Embora ja fosse um negdcio rentavel e maduro,
a Casa da Cuca precisou passar por uma série
de mudangas para alcancar um novo patamar
de crescimento. O agente de inovagao Aleisson
Ludtke indicou as consultorias de Boas Praticas
de Gestdo e Recursos Humanos, fez um estudo
de layout da empresa, motivou o lancamento
de nove produtos e a participacdo em feiras,
ajudando a Casa da Cuca a conquistar o selo SOS
Sustentar, além de ter incentivado a confecgao
de um projeto para uma nova planta industrial.

O agente de inovacdo conta que, durante o
processo, 0s gestores tiveram uma postura
proativa. A empresa buscou o Sebrae Mais
e proporcionou ao seu gerente comercial o
seminario Empretec, subsidiado pelo Nova
Economi@SC, programa em parceria com
o governo estadual. Depois de um olhar
mais profundo sobre o proprio negbcio, o
empreendedor reviu o planejamento da

empresa e definiu metas de crescimento para
os préximos 10 anos.

Para Aleisson, a consultoria em Recursos
Humanos também alcancou bons resultados.
A empresa aplicou duas pesquisas internas
para medir a satisfacdo dos colaboradores:
a de clima organizacional e a de lideranca.
Rapidamente, o proprietario percebeu um
maior envolvimento dos funcionarios e uma
diminuigdo da rotatividade.




“BOAS PRATICAS"” ABRIU
MARCA AO MERCADO DE
FORMA SEGURA

A implantagao da consultoria em “Boas Praticas de
Fabricacao” possibilitou um avango mais seguro
da marca em novos mercados. A empresa acabou
ampliando suas vendas com a conquista de grandes
clientes, como as redes de supermercados Walmart,
Brasdo e Mufato, estas no Parana, além de Brasao,
Caita e o supermercado Passarela, em Santa
Catarina. A Casa da Cuca ainda negocia a entrada
na rede Walmart de Sdo Paulo, Rio de Janeiro e
Minas Gerais. Além de terem mudado o momento
atual da empresa, as diretrizes do ALI deixaram boas
perspectivas para o futuro. O proprietario acredita
em um crecimento de 50% em 2014.

A Casa da Cuca precisava melhorar também o fluxo
de materiais na fabrica e o tempo de organizacédo
do estoque. Entao, o espaco do ponto de venda, na
parte da frente da empresa, foi reduzido em 90%,
resolvendo o problema da falta de lugar para estocar
produtos acabados. Com a mudanga, o processo de
carga e descarga de produtos dos veiculos ficou 20%
mais rapido. A empresa também conquistou o selo
SOS Sustentar. Como a lenha é a sua fonte de energia,
a Casa da Cuca criou uma agao de responsabilidade
socioambiental em que constréi casas para
agricultores familiares e faz o reflorestamento de
areas de preservacao.

OS RESULTADOS

+ 102% de crescimento anual

« Langamento de nove produtos

« Conquista do selo SOS Sustentar

« Conquista de novos clientes de
grandes redes de supermercados

+ O processo de carga e descarga de

veiculos ficou 20% mais rapido



Carlos Alberto Costa

Neto aceitou proposta de
amigo para sociedade em
uma fabrica de méveis e
impulsionou a empresa ao
participar do ALl

Dias

osfta

veis sob Medida

Mesmo com ritmo sélido de
crescimento, fabrica aposta no novo

m 2011, o entdo diretor de logistica
da Ferrero do Brasil, Leonardo
Ferreira Dias, decidiu deixar para tras
a atribulada Sao Paulo e buscar, em
Lages, na Serra catarinense, a tdo
sonhada qualidade de vida. Ao chegar a cidade,
e sem um plano profissional definido, Leonardo
soube que uma antiga fabrica de méveis estava
a venda. A habilidade para os negdécios pesou
e ele logo se tornaria 0 mais novo empresario
do setor moveleiro no municipio. Leonardo

comprou a fabrica com um amigo que conheceu
em Lages, Carlos Alberto Costa Neto, e juntos
abriram a Dias & Costa Moveis Sob Medida.

A vasta experiéncia corporativa - em um
frigorifico e depois na multinacional Grupo
Ferrero - ndo desestimulou Leonardo a
aprender ainda mais com o Sebrae. Das
consultoriasindicadaspeloALlaolongode2012,
0 empresario destaca a organizagao em 5S, que
incentivou principalmente os colaboradores a



manterem o ambiente ordenado e focado em
produtividade. A metodologia ainda tornou
possivel o descarte de materiais inutilizados e
aordenacgao do depésito.

Segundo a agente de
Castanheiro, foram  sugeridas

inovacao Vanessa
também

mudancasnolayoutdafabrica,que melhoraram
os processos. “Estas melhorias, aliadas a mao
de obra capacitada e ao maquinario moderno
que a empresa ja possuia, permitiram o
aumento da produtividade”, revela Vanessa.

Para Leonardo, outro destaque na atuagdo
do ALl foi o langamento de um novo produto
na feira multissetorial Expolages. Com a
consultoria em design de produto sugerida pela
agente, a Dias & Costa desenvolveu uma mesa
extensivel para cozinha, seguindo a tendéncia
dos moveis funcionais. Quando reduzida,
parte da mesa torna-se um painel. A empresa
ainda aproveitou a atuacdo do programa para
fazer um investimento de RS 400 mil em novos
equipamentos. Segundo o empresario, o
montante sera recuperado dentro de cinco anos.




OS RESULTADOS

Incremento de 15% no faturamento anual
Langamento de um novo produto
Aumento da produtividad

Aumento da visibilidade

Melhora dos processos




PONTOS DE
ATENDIMENTO DO
SEBRAE/SC

SEBRAE EM BLUMENAU
R. XV de Novembro, 1466 - Centro - CEP: 89.010-400
Fone: (47) 3702-6400

SEBRAE EM CHAPECO
R. Porto Alegre, 315D - Centro - CEP: 89.802-130
Fone: (49) 3330-2800

SEBRAE EM CRICIUMA
R. Cel Marcos Rovaris, 321 - Centro - CEP: 88.801-100
Fone: (48) 3403-2200

SEBRAE EM FLORIANOPOLIS
Av. Osmar Cunha, 278 - Centro - CEP: 88.0151-10
Fone: (48) 3330-2600

SEBRAE EM FLORIANOPOLIS PARQTEC ALFA
SC 401, Km 1, Lote 2 - Jodo Paulo - CEP: 88.030-000
Fone: (48) 3221-0800

SEBRAE EM ITAJAI
Rua Brusque, 650 - Centro - CEP: 88.303-001
Fone: (47) 3390-1400

SEBRAE EM JOAGCABA
R. XV de Novembro, 100, Térreo - Centro - CEP: 89.600-000
Telefone: (49) 3527-6200

SEBRAE EM JOINVILLE
R. Blumenau, 835 - América - CEP: 89.204-251
Fone: (47) 3402-3200

SEBRAE EM LAGES
R Frei Rogério, 415 - Centro - CEP: 88.502-160
Fone: (49) 3289-1300

SEBRAE EM SAO MIGUEL DO OESTE
R. Almirante Tamandaré, 558 - Centro - CEP: 89.900-000
Fone: (49) 3631-2100

SEBRAE EM BRUSQUE
R. Paes Leme, 111 - Centro - CEP: 88.350-075
Fone: (47) 3351-3701

SEBRAE EM CACADOR
Av. Bardo do Rio Branco, 327 - Centro - CEP: 89.500-000
Fone: (49) 3563-1977

SEBRAE EM JARAGUA DO SUL

Av. Marechal Deodoro da Fonseca, 776 - SALA 13 - Centro -
CEP: 89.251-700

Fone: (47) 3371-7843

SEBRAE EM RIO DO SUL
R. XV de Novembro, 730 - Centro - CEP: 89.160-000
Fone: (47) 3521-1092

SEBRAE EM SAO BENTO DO SUL
R. Bardo do Rio Branco, 248 - Centro - CEP: 89.290-000
Fone: (47) 3633-5053

SEBRAE EM TIJUCAS
R. Leoberto Leal, 185, Sala 01 - Centro - CEP: 88.200-000
Fone: (48) 3263-0830

SEBRAE EM TUBARAO

Av. Marcolino Martins Cabral, 1.920 - Vila Moema
CEP: 88.705-000

Fone: (48) 3626-4580

SEBRAE EM XANXERE
Av. Victor Kondes, 1.005 - Centro - CEP: 89.820-000
Fone: (49) 3433-2600

SEBRAE EM CAMPOS NOVOS (CASE)
R. Cel Pedro Carlos, 974 - Centro - 89.620-000
Fone: (49) 3544-0812

SEBRAE EM CURITIBANOS (CASE)

Av. Saloméo Carneiro de Almeida, 388 - Centro
CEP: 89.520-000

Fone: (49) 3245-1438

SEBRAE EM DIONISIO CERQUEIRA (CASE)

Av. Internacional, 11 - Praga Julio Pereira de Sa - Centro
CEP: 89.950-000

Fone: (49) 3644-1103

SEBRAE EM FLORIANOPOLIS

ACIF Canasvieiras (CASE)
R. Dr. Jodo de Oliveira, 743 - Canasvieiras - CEP: 88.054-100
Fone: (48) 3266-2910

ACIF Continental (CASE)
R. Fulvio Aducci, 438 - Estreito - CEP: 88.075-000
Fone: (48) 3244-5578

ACIF Lagoa da Conceigao (CASE)

R. Nossa Sra. da Conceicéo, 30, Salas 4,5e6
Lagoa da Conceigao - CEP: 88.0620-015
Fone: (48) 3232-0185

ACIF Ingleses (CASE)

R. Intendente Joao Nunes Vieira, 1683 - Ingleses
CEP: 88.058-100

Fone: (48) 3269-4111

ACIF Sul (CASE)
Rodovia SC 405, 174 - Rio Tavares - CEP: 88063-000
Fone: (48) 3237-4388

SEBRAE EM PORTO UNIAO (CASE)
R. Joaquim Nabuco, 244 - Cidade Nova - CEP: 89.400-000
Fone: (42) 3523-7123

SEBRAE EM VIDEIRA (CASE)

R. XV de Novembro, 19, 1° andar, sala 05 - Anexo ACIAB
Centro - CEP: 89.820-000

Fone: (49) 3533-7590

SEBRAE EM ITAPEMA (CASE)

R. 264, Esquina com Segunda Avenida, 239, 1° andar
Meia Praia - CEP: 88.220-000

Fone: (47) 3368-4387
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