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Consumidores ►Perfil dos Negócios

Base: 70
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Porte Tempo de Vida

Setor

MEI

As principais atividades exercidas no comércio são a produção e 
venda de alimentos, artesanato e vestuário. Já os serviços são da 
área de beleza, estética, costura e serviços gerais. 

67% dos negócios estão em suas casas, 31% comercializam na rua em 
diferentes locais (ambulantes), 29% pela internet, 12% na rua em 
ponto fixo, assim como 12% alugam um espaço. Apenas 7% estão em 
loja/espaço colaborativo e 2% possuem local próprio para o negócio.



Consumidores ►Perfil dos Empreendedores

Base: 42
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64% possuemfilhos. A médiade filhos é de 1,6 por empreendedor. 

52% dessepúblico completaramo Ensino Médioe 29% chegaramaoEnsino Superior.

60% dos consumidoresafirmamestarcadastradosno CadastroÚnicoe 50% recebem
benefíciossociais, com maior predominânciapara o Auxílio Brasil. Apenas7% participamde 
algumprojeto de empreendedorismonacomunidade.



Consumidores ►Perfil dos Empreendedores

Público-Alvo do Programa Sebraena Comunidadex Participantes do Estudo

Base: 42 | Multiplicidade: 2,8



Consumidores ►Perfil dos Empreendedores

40% 29% 31%

Informais de Subsistência Informais com Potencial Produtivo Formais Frágeis

Fonte: Retrato do Trabalho Informal no Brasil ïInstituto Veredas

Informais de subsistência 

Recorrem à informalidade como uma 
estratégia de sobrevivência. Este é o tipo em 
çó±ǈ{ǈÉ­±É{ǈ­±ǈƴùÉè{¬¥ÙƵǈƟé±ǈùÉè{èǈªÙÖÙǈ½Ùèǈ
possível) se apresenta mais fortemente, 
ªÙÖǈƴªÙèè±éƵǈ±ǈƴ¨ÉªÙéƵǈé±×­ÙǈÔó¾{èǈªÙÖóÖƇǈ
As ocupações tipicamente não exigem 
qualificação e apresentam alta 
instabilidade. Em face à precariedade das 
ocupações e dos negócios, em geral, não há 
perspectivas de crescimento para essas 
pessoas.

Formais frágeis
Neste tipo conta-se com CNPJ ou carteira 
de trabalho assinada. No entanto, as 
ocupações apresentam práticas de 
informalidade, resultando em uma 
vulnerabilidade que se assemelha às 
ocupações informais. Este é o caso, por 
exemplo, de pessoas vinculadas por meio 
de contratos atípicos (como os 
intermitentes) e relações de emprego 
disfarçadas (ocupações que apresentam as 
características de uma relação de emprego, 
mas o contrato estabelecido não é de 
assalariamento regular e não há acesso aos 
direitos correspondentes). As pessoas 
nestas ocupações estão constantemente 
{Ö±{¬{­{éǈ­±ǈƴª{Éèǈ×{ǈÉ×½ÙèÖ{ÔÉ­{­±ƵƇ

Informais com potencial 
produtivo

Possuem uma maior produtividade, mas 
não o suficiente para se formalizar, seja 
pelos requisitos do mercado de trabalho, 
pelos custos implicados ou simplesmente 
å±Ô{ǈ½{Ôï{ǈ­±ǈÙåÙèïó×É­{­±éǈ×{ǈƴ±ªÙ×ÙÖÉ{ǈ
½ÙèÖ{ÔƵƇǈSéǈè±×­ÉÖ±×ïÙéǈ×±éï±ǈª{éÙǈé¥Ùǈ
maiores, mas continuam reduzidos e 
marcados pela incerteza. Mudanças na 
conjuntura ou um maior apoio a pessoas 
deste grupo pode levá-las a se inserir na 
formalidade.

Perfis de Empreendedorismoem Situaçãode Vulnerabilidade

Base: 42



ƴ`ó±ǈ×±Öǈ±óǈ½{Ô±ÉƂǈ½ÙÉǈÖ{ÉéǈåÙèǈª{óé{ǈ­{ǈ
pandemia, nãoé? Fala sério! Me obrigou. Eu 
estava trabalhando registradoe cortaram 
uma pá de gente lá e eu fiquei parado, foi o 
que{å{è±ª±óƵǈǈ

ƴ$éǈù±ā±éǈ{éǈå±ééÙ{éǈ½Éª{ÖǈÖ±ÉÙǈ­±ǈª{è{ǈ
comigo por eu ser essa... não sei, àsvezes 
acho que as pessoas meio que veem esse 
corpo aqui e não entendem. Esse corpo 
estranho. Sabe? Esses meus jeitos é meio que 
marginalizado, né?Tatuagens, minhas unhas, 
roupas que se dizem femininas, acho que isso, 
o que é o feminino, o que é o masculino, o 
quê que é? Tudo é denominado a 
colocargênero nas coisas. Eu sou esse corpo 
­ÉééÉ­±×ï±ƇǈƟƇƇƇƠǈƴ$éǈù±ā±éǈ±óǈ½ÉªÙǈªÙÖǈè{Éù{ǈ±ǈ
me dá mais vontade de fazer, Vou na força do 
ódio, àsvezes eufico depressivo, claro. Mas 
muitas vezes eu levo isso como um engate 
å{è{ǈ±óǈªÙ×ïÉ×ó{èƵ

Momento de vida desses empreendedores

Osempreendedoresemsituaçãode vulnerabilidaderelataramenfrentardiversas
barreirasno dia-a-dia, comopreconceitoe acessoa direitosbásicose moradia. A 
maioria já exerceu muitos ofíciosantes de fazer o que fazem atualmente emostraram 
ªÙ×ï{èǈªÙÖǈ{ǈÄ{¨ÉÔÉ­{­±ǈ­±ǈé±ǈùÉè{èǈƟå±è½ÉÔǈƴùÉè{­ÙèƵƂǈ{çó±Ô±ǈçó±ǈƴé±ǈùÉè{ƵƠƇ

Principais desafios:

Å Conciliar necessidades de cuidadoscom a família, sustentopróprio, contas básicase 
lazer.

Å A maternidade é um dos principais motivos pelo qual as mulheres saíram do CLT.

Å Administrar o próprio tempo.

Å Lidar com burocracias.

Å Ter disciplina.

Å Recuperação pós pandemia.

Os produtos e serviços que geram renda para esse público são em sua maioria frutos de 
trabalhos manuais, como a reciclagem, o artesanato e a produção de alimentos, por 
exemplo. 



Visão de futuro

A maioria das pessoas demonstrou ter interesse em se 
manter na atuação profissional que já realizam, porém 
desejam aprimorar suas habilidades e seus negócios, 
sobretudo os mais jovens.

Para o futuro, sonham com uma condição de vida melhor, 
com a conquista de alguns bens, tais como um carro e uma 
casa própria, além de ter estabilidade financeira, se 
formalizarem e possuírem mais tempo para si mesmo. 

"Ah, significa eu ter uma vida melhor, ter mais verba. Poder ter as coisas 
que a gente não pôde ter antes, não é? Poder dar o que eu não pude dar 
para os meus outros filhos, dar para as minhas filhas agora. É poder ter 
um espaço melhor para viver com meu esposo, para preparar a nossa 
ù±ÔÄÉª±ǈï{Ö¨²ÖƇƵ



Empreendedorismo
nas Comunidades
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O empreendedorismo no país hoje é visto como uma porta de entrada para a geração de 
renda, uma vez que o mercado de trabalho está bastante fechado. Em outras palavras, o 
empreendedorismo surge como uma saída para a questão da empregabilidade e 
geração de renda. 

No entanto, o empreendedorismo não é para todos. Muitos empreendem sem 
preparação adequada e sem perspectiva, buscando uma fonte de renda para sustentar 
sua família.  

O Brasil é um país com muito potencial empreendedor e de criatividade. As pessoas 
empreendem e manifestam interesse em novos negócios. 

Apesar disso, existem obstáculos: a burocracia que envolve a criação de uma empresa, a 
legislação trabalhista e fiscal, oconhecimento sobre gestão de negócios, a segurança e a 
falta do desenvolvimento de uma educação empreendedora.

O conceito de empreendedorismo se tornou mais popular no Brasil nos últimos anos e, 
com isso, surge a necessidade deentender os perfis desses empreendedores brasileiros. 

O monitoramento do empreendedorismo na América Latina, juntamente com parcerias 
internacionais, revelou que o setor é um grande responsável pela economia brasileira. 
Nas últimas crises econômicas do país,  foram as micro e pequenas empresas que 
mantiveram o mercado aquecido.

Empreendedorismo no Brasil



De acordo com o estudo Data Favela,  76% das 
mais de 17 milhões de pessoas vivendo em favelas 
do Brasil tiveram, têm ou sonham em abrir um 
negócio próprio. 

Os dados foram divulgados durante a Expo Favela, 
evento de empreendedorismo voltado a toda essa 
comunidade. 

Fontes:Fast Company, Empreendedorismo, o motor de transformaçãoda favela, 2022
Renato Meirelles e Celso Athayde, Apresentação da pesquisa Data Favela, 2022

Um potencial chamado favela

17.1milhões
de pessoas vivendo em
favelas do Brasil

76% 
Das pessoas que vivem
nas favelas brasileiras , 
têm ou sonham ter seu
negócio próprio .

O sonho

https://fastcompanybrasil.com/news/empreendedorismo-o-motor-de-transformacao-da-favela/
https://www.youtube.com/watch?v=xXaPg0kBfgo


O maior sonho profissional da favela é 
empreender , isso porque ser dono do seu próprio 
negócio significa não depender de ninguém, não 
ter que baixar a cabeça para desrespeito ou 
preconceito.

O fato é confirmado quando observamos que 57% 
dos moradores de favela abriram seus negócios 
por falta de outras alternativas e empregos. 

Fontes:Fast Company, Empreendedorismo, o motor de transformaçãoda favela, 2022
Renato Meirelles e Celso Athayde, Apresentação da pesquisa Data Favela, 2022

Um potencial chamado favela

57%
Que abriram seu negócio 
próprio, fizeram por falta 
de outras alternativas.

6 milhões
de pessoas pensam em 
abrir sua empresa nos 
próximos anos

Empreendedorismo significa
liberdade

https://fastcompanybrasil.com/news/empreendedorismo-o-motor-de-transformacao-da-favela/
https://www.youtube.com/watch?v=xXaPg0kBfgo


Por essas razões, gostam de fazer negócios na área 
onde residem. O estudo aponta que, entre os 
residentes que pretendem abrir um negócio, sete 
em cada dez pretendem lançá-lo dentro da favela. 

E há um dinheiro bom para fazer girar entre quem 
vive nas comunidades. Estima-se que os 
moradores movimentem R$ 180,9 bilhões com 
seus projetos de renda própria por ano. 

Fontes:Fast Company, Empreendedorismo, o motor de transformaçãoda favela, 2022
Renato Meirelles e Celso Athayde, Apresentação da pesquisa Data Favela, 2022

Um potencial chamado favela

7 em cada 10
Que pretendem empreender, 
querem abrir o negócio 
dentro da própria favela. 

R$181 bilhões
É o valor estimado que os 
moradores movimentam com 
projetos de renda própria

Negócio da favela pra favela

https://fastcompanybrasil.com/news/empreendedorismo-o-motor-de-transformacao-da-favela/
https://www.youtube.com/watch?v=xXaPg0kBfgo


A ampla maioria dos moradores dizem que não sairiam das favelas, mesmo 
que tivessem o triplo de dinheiro.

◦ ƒ˻ǟɋƒnão é carência, favela Ǡ ʠɴˉǤɣǁȩƒ☺

Celso Athayde 
Idealizador da Expo Favela, CEO da Favela Holding, fundador da Cufa.

Fontes:Fast Company, Empreendedorismo, o motor de transformaçãoda favela, 2022
Renato Meirelles e Celso Athayde, Apresentação da pesquisa Data Favela, 2022

https://fastcompanybrasil.com/news/empreendedorismo-o-motor-de-transformacao-da-favela/
https://www.youtube.com/watch?v=xXaPg0kBfgo


O empreendedorismo nas comunidades foi muito romantizado pela 
falta de emprego e de qualificação. Dentro das periferias foi a maneira 
encontrada de fazer com que economia ali girasse, pois na periferia as 
pessoas sempre souberam se virar. 

O problema em romantizar o empreendedorismo realizado por pessoas 
que não têm acesso a renda através de emprego é cair na meritocracia 
de que se tiver esforços, resultados prósperos são uma certeza.

A pandemia aprofundou a complexidade do empreendedorismo 
brasileiro, principalmente no que tange o subemprego, a falta de 
informação sobre o MEI, a pejotizaçãoe a insegurança das pessoas que 
empreendem em situação de vulnerabilidade.

Neste contexto, observa-se que as pessoas não possuem acesso à 
informação, e menos ainda, acesso ao crédito. 

Segundo os especialistas, é preciso que exista uma instituição que cuide 
especificamente do empreendedorismo das pessoas em 
vulnerabilidade, da mesma forma que a assistência social cuida de 
outras demandas desse público.

Empreendedorismo no contexto de vulnerabilidade



ƴ^Ùèçó±ǈ×Ùǈ½É×{Ôǈ­Ùǈ­É{Ƃǈ²ƇƇƇǈ{Ëǈ±×ïè{ǈóÖ{ǈå±èª±å¬¥ÙǈÖÉ×Ä{ǈ­±ǈÖó×­ÙƂǈ±óǈ×¥Ùǈ±×ï±×­ÙǈÉÖåÙéïÙǈªÙÖÙǈ{Ô¾ÙǈèóÉÖƂǈeu entendo o uso do imposto 
como algo preocupante e algo que a gente deveria fiscalizar como população. Oimposto é uma necessidade da sociedade para que a gente 
possa fazer outras coisas, problemas sociais, distribuição de renda, investimento em infraestrutura, enfim, tudo que possa ser necessário. [...] e 
ao mesmo tempo entendo também que existem problemas dentro do formato de taxação e do formato de como de como isso é feito para os 
empreendedores, até a nível de educação, é difícil entender como os impostos são pagos, como eles funcionam, qual o nível da taxa, onde as 
pessoas deveriam se encaixar. Tem um sisteminhaque não é nada simples para quem não é educado, são duzentos CNAES e cada um tem um 
post diferente. Então, acho que acho que tem uma complicação do sistema que também dificulta os informais a entrarem no sistema.Ƶ

ƴQ¥Ùǈçó±ǈ±óǈ×±ª±éé{èÉ{Ö±×ï±ǈªÙ×ªÙè­±ǈªÙÖǈïó­ÙǈÙǈçó±ǈ±éé±ǈ±Öåè±±×­±­ÙèÉéÖÙǈ×Ùéǈïè{āƂǈÖ{éǈ±óǈ{ªÄÙǈçó±ǈ×ÙǈÖÙÖ±×ïÙƂǈ±Ô±ǈ²ǈ{ǈé{Ë­{. Eu 
acho que a nossa economia ela só vai começar a rodar em uma velocidade maior a partir do momento que a gente conseguir fazer comque as 
å±ééÙ{éǈçó±ǈÄÙÐ±ǈ±éï¥ÙǈªÙÖǈÖóÉï{ǈ­É½ÉªóÔ­{­±ǈ­±ǈ±Öåè±¾{¨ÉÔÉ­{­±Ƃǈçó±ǈ±Ô{éǈªÙ×éÉ¾{Öǈ±×ï¥Ùǈï±èǈóÖ{ǈÙåÙèïó×É­{­±ǈ­±ǈ±Öåè±±×­±èƵ

ƴ2ǈ×Úéǈ½ÙÖÙéǈª{å{ªÉï{èǈ±éé{éǈ½{ÖËÔÉ{éƂǈ±ǈ­±ǈÖÉÔǈ½{ÖËÔÉ{éǈçó±ǈ±è{ǈå{è{ǈ{ǈ¾±×ï±ǈª{å{ªÉï{èƂǈçó±ǈ±è{ǈå{è{ǈé±èǈ{ï±×­É­{ǈ×ÙǈåèÙ¾è{Öa. Eu vou dizer que 
80% delas não absorveram os conteúdos porque não tinham condições mínimas para de fato sentar. Seja na frente de um computador que não 
tinha condições mesmo, porque não tinha internet. Além da vulnerabilidade social, vem junto uma vulnerabilidade financeira. Etambém por 
condições mesmo, intelectuais, psicoemocionais. Então muitos chegavam drogados para poder ser capacitados, muito alcoolizados, então a 
gente não conseguia se relacionar para que ele pudesse sentar na sala, estar ali 100% para prestar atenção. Então, assim, muitos ficaram pela 
transferência de renda porque não tinha condição mínima. Então a gente percebe que os vulneráveis existem. Existe os perfis dos vulneráveis, 
e aí o empreendedorismo também não é para todos. Essa é uma premissa que eu acredito, nem todos vão empreender ou vão desenvolver, é 
åè±ªÉéÙǈªÙÖå±ï´×ªÉ{ƂǈÄ{¨ÉÔÉ­{­±éǈ±ǈ{ïÉïó­±éǈªÙÖåÙèï{Ö±×ï{Ééǈå{è{ǈ±Öåè±±×­±èƵ

ƴTemos que reconhecer na verdade que o empreendedorismo em si não representa necessariamente uma redução da vulnerabilidade. A 
redução da vulnerabilidade vem através da criação de um negócio viável, que aí sim permite acumulação de recursos, permite reduzir a 
vulnerabilidade através dessa acumulação e através da redução do riscodo mercado desse ±Öåè±±×­±­ÙèƵ



Empreender significa:

2Öåè±±×­±èǈ­±×ïèÙǈ­{éǈªÙÖó×É­{­±éǈ²ǈùÉéïÙǈªÙÖǈƴ¨Ù×éǈÙÔÄÙéƵǈ±ǈªÙÖÙǈ
algo importante.Mas porquê?

ÁGerar renda e movimentoslocais.
ÁNão perder tanto tempo se deslocando.
ÁGanhar proporcional ao seu trabalho.
ÁMais autonomia.
ÁLiberdade de horários.
ÁRecompensa e gratificação.

ƴ3ǈï±èǈóÖ{ǈ{ïÉïó­±ǈ­É½±è±×ªÉ{­{ǈ­É{×ï±ǈ­{ǈ
ùÉ­{Ƶ

ƴDééÙǈ²ǈÖóÉïÙǈÉÖåÙèï{×ï±ƂǈåÙèçó±ǈ{ǈ
importância do pessoal que está 
empreendendo é gerarrenda para o local, 
×¥Ùǈ²ƈƵ

ƴD×­±å±×­´×ªÉ{, primeiramente. Tipo, é 
tão gratificante você poder fazer seu 
trabalho  e saber que aquele dinheiro foi 
um suor seu, tudo. É muito bom."

Liberdade 

Independência

Investimento

Crescimento

Autonomia 

Pessoas em situação de vulnerabilidade e a relação 
com o empreendedorismo



Uma das principais motivações em relação ao empreendedorismo 
foi o nascimento dos filhos. 

Essas mulheres optaram por trabalhar de casa e ter maior liberdade 
e flexibilidade de horário. Além disso, não tinham com quem deixar 
os filhos durante o expediente.

Problemas de saúde também impossibilitaram alguns desses 
empreendedores de trabalharem em outros lugares. 

Tanto por terem que cuidar de algum familiar que ficou doente, 
quanto por eles mesmos possuírem algum problema de saúde, 
trabalhar de casa acabou sendo a opção. 

Pessoas em situação de vulnerabilidade e a relação 
com o empreendedorismo

São vários os motivos que 
levaram os empreendedores em 
situação de vulnerabilidade a 
empreender: 

ÁGravidez

ÁPandemia

ÁFlexibilidade

ÁVer um futuro melhor

ÁOtimização do tempo

ÁBusca por saúde e bem estar

ÁNão gostar de ser empregado



Filhos pequenos e problemas de saúde na família foram os motivos que levaram 
uma das entrevistas no mapeamento de rotina a empreender.

Com quatro filhos, um deles com problemas de saúde grave, a empreendedora 
resolveu sair do emprego CLT e com o seuseguro desemprego 
começouum negócio de vendas degeladinhos. 

No formato "de porta fechada" , como menciona, faz toda produção, estoque e 
vendas dentro de sua casa. Além disso, também utiliza seus espaços de socialização 
como igreja e casa de conhecidas/vizinhas,para fazer e manter sua clientela. 

Ela considera o seu formato "de porta fechada" uma desvantagem em relação à 
concorrência que também vendem geladinhos ou sorvetes "de porta aberta". 

SǈrÄ{ïé ååǈ²ǈéó{ǈåèÉ×ªÉå{Ôǈ½±èè{Ö±×ï{ǈ­±ǈªÙÖó×Éª{¬¥ÙƂǈÙ×­±ǈåÙéï{ǈ×Ùǈƴéï{ïóéƵǈÙéǈ
produtos produzidos,fechaospedidos e agendaas entregas.

A empreendedora fomenta o comércio local pois prioriza comprar de fornecedores 
do seu entorno. Os materiais descartáveis, como saquinhos, a base da liga neutra, a 
base de coco, compra em uma loja próxima a sua casa. O leite líquido e as frutas, 
ªÙÖåè{ǈ×óÖǈÖ±èª{­ÙǈåèÚüÉÖÙǈ{ǈéó{ǈª{é{ƂǈåÙÉéǈ²ǈƴÖ{Ééǈ±ÖǈªÙ×ï{ƵƇ

A porta de entrada da sua casa também é a porta do seu negócio. O cliente quando 
entra para buscar os geladinhos passa por suas roupas secando novaral.

A matéria-prima utilizadapara produção é a mesma consumidapor ela. Uma mesma 
caixa de leite serve para fazerosgeladinhos e para misturar ao café da manhã da 
família.

Armazenamento dos geladinhos no freezer de 
sua geladeira.

Processo de produção na cozinha 
de sua casa.

Cliente - "irmão" da igreja.

2×ïè{­{ǈ­{ǈª{é{ǈ±ǈƴ½{ªÄ{­{Ƶǈ­Ùǈ
negócio

Pessoas em situação de vulnerabilidade e a relação 
com o empreendedorismo



Trabalhar em um lugar que não tenha preconceito e poder 
construir a sua própria narrativa também foram grandes 
impulsionadores para começarem a empreender. 

Havia dificuldade em arrumar emprego, pois muitas empresas 
não dão espaço para pessoas trans, negras, imigrantes e PCDs.

Esses empreendedores desejam, com o seu negócio próprio, 
poder ser eles mesmos incluir ainda mais pessoas 
marginalizadas e construir os seus próprio discursos. 

ƴNÙ¾Ùǈ­±åÙÉéǈçó±ǈ±óǈïÉù±ǈÙǈÖ±óǈ½ÉÔÄÙǈ±óǈÙåï±Éǈ
por trabalhar em casa e o artesanato foi o que 
me abriu esse espaço, porque eu gosto muito 
dessa área de manual e comecei com filtro dos 
sonhos. Depois do filtro dos sonhos eu fui para 
a rua, vendi na rua e tudo aprendendo sozinha. 
A internet me ajudou bastante, mas no início 
não tinha tantas aulas, não tinha tanto essa 
expansão que tem hoje no Youtube. Então foi 
ïó­Ùǈ×{ǈè{¬{ǈÖ±éÖÙƵ

ƴg{×ïÙǈåÙèǈªÙ×ï{ǈ­Ùǈåè±ªÙ×ª±ÉïÙƂǈg{×ïÙǈå±Ô{ǈ
transfobia e tudo mais, em geral a minha 
comunidade é autônoma, é auto gestionada, 
por conta do mercado de trabalho não acessar 
a gente. Às vezes também falta de capacitação 
e tudo mais. A gente quer autonomia, a gente 
não quer ficar trabalhando para ninguém desse 
Ð±ÉïÙƵ

ƴ;Éçó±Éǈçó{ïèÙǈ{×Ùéǈ×{ǈ±éªÙÔ{ǈ­{ËǈïÉù±ǈçó±ǈé{Éèǈ
por causa do meu problema de saúde. Agora 
estou em casa mexendo com os meus 
é{Ô¾{­ÙéƂǈï±×ï{×­ÙǈóÖ{ǈè±×­É×Ä{Ƶ

Pessoas em situação de vulnerabilidade e a relação 
com o empreendedorismo



Poder construir a sua própria narrativa e viver com liberdade também 
foram fatores determinantes para a artista travestipernambucana, que 
vive atualmente em São Paulo. 

Ela não costuma seguir horários, rotinas e padrões. A liberdade é um valor 
importante para a sua vida pessoal e profissional. Não costuma se cobrar 
por tempo de trabalho diário. Às vezes, aproveita os momentos de insônia 
para produzir na madrugada.

Em consonância a esta liberdade, coexistea dificuldade de planejamento 
e organização da vida e do trabalho.

A sua narrativa é refletida no seu posicionamento de marca:ƴvestuário 
que é único, customizado e feito por mãos travestisƵ

Pessoas em situação de vulnerabilidade e a relação 
com o empreendedorismo

ƴSǈÖ±óǈ­É½±è±×ªÉ{ÔƂǈ±ǈÙǈ­É½±è±×ªÉ{ÔǈåèÉ×ªÉå{Ôǈ­ÙǈÖ±óǈïè{¨{ÔÄÙƂǈ²ǈ
fazer as pessoas investirem na arte e não somente no 
vestuário. Porque se fosse para investir somente no vestuário, 
elas poderiam ir na Renner e comprar uma peça estampada lá 
com alguma logo, ou na Farm, ou qualquer outro tipo de loja 
que faz esse tipo de serviço. Mas quando elas compram de mim 
elas estão investindo em uma pessoa, em uma pernambucana, 
±ÖǈóÖ{ǈïè{ù±éïÉƂǈ±ÖǈóÖ{ǈ{èïÉéï{ǈÖ±éÖÙƵ



Investir em educação

Desenvolver a educação de base dentro 
dos territórios de vulnerabilidade 
visando umasociedade mais justa e 
assertiva para cada público e levar 
conteúdos sobre empreendedorismo 
para a educação de base.

Criar órgãos e secretarias
específicas
Desenvolver secretarias da Micro e 
Pequena Empresae de Economia 
Solidária com foco no 
empreendedorismo, integrar os 
Ministérios e, assim, levar inovação e 
investimentos financeiros para dentro 
das regiões vulneráveis.

Desenvolver parcerias 

Fazer parcerias com as prefeituras para 
promover cursos e incentivar os 
parceiros atuais a realizarem ações que 
incentivem a geração de renda.

Realizar um diagnóstico
territorial
Cada região e cada localidade têm 
especificidades. Por isso, é preciso 
estudar quais são os interesses de 
desenvolvimento e vocações desses 
empreendedores que vivem nas 
localidades.

Trabalhar em rede com os 
estados e municípios
É necessário fortalecer as cadeias 
produtivas como um todo para conectar 
os empreendedores das comunidades 
entre si e, eventualmente, conectá-los 
com grandes empresas, inclusive de 
outras regiões.

Fundo para linhas de 
crédito
Essas linhas de créditos, por sua vez, não 
contariam com um avalista. Ainda nesse 
sentido, torna-se necessária a 
transferência de renda com suporte ao 
empreendedor, isto é, teriam suporte 
assistencial e oficinas para poder se 
capacitar e melhor empregar o crédito. 

Infraestrutura socioeconômica necessária para desenvolver o 
empreendedorismo em regiões de vulnerabilidade, segundo os especialistas:



Acessoe Permanência no 
Mercado: Contexto de 
Vulnerabilidade
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"Seja sustentável no lugar da formalização. 
Eu preciso torná-lo sustentável primeiro, 
para depois pensar em formalizá-lo. Eu acho 
queprimeiro tenha sucesso no seu negócio e, 
depois você vai pagar imposto. Tenha 
sucesso primeiro, porque você já existe, você 
já é informal. Eupreciso que você seja 
éóéï±×ï|ù±ÔƇƵ

Informalidade

"Tem muitas pessoas que nem chegam a ter 
conhecimento de que é necessário haver 
{Ô¾óÖǈïÉåÙǈ­±ǈ½ÙèÖ{ÔÉā{¬¥ÙƇƵ

"Não faz sentido você abrir um CNPJ para 
depois testar o seu negócio. Acho que faz 
muito sentido você começar testando, vendo 
o que quefunciona e que não funciona, para 
ver que caminho você quer seguir, para 
depois entender como que você vai se 
formalizar.Porque se vocêse formaliza de 
ª{è{ǈÐ|ǈ{ééóÖ±ǈ{ÔÉǈóÖǈªóéïÙǈ½ÉüÙǈ­±ǈª{è{Ƶ

50% 
Dos moradores
se consideram
empreendedor

41%
já têm seu negócio
próprio , mas apenas

37%
Possuem um CNPJ

63%
dos empreendedores
não possuem CNPJ

Fonte: Revista PEGN, Metade dos moradores de favelas se considera empreendedor, mostra pesquisa, 2022

A maioria dos negócios em contexto de vulnerabilidade são informais, individuais ou 
familiares. Existem barreiras para a formalização, tais como: os custos para legalização 
dos negócios, a fiscalização,burocracias, falta de informação, conhecimento e 
inseguranças quanto à formalização. Apesar disso, o CNPJ é ligado a algo benéfico para 
estas pessoas.

Em um universo em que 50% dos 
moradores se consideram 
empreendedores, apenas 37% desse 
total são formalizados, ou seja, possuem 
CNPJ.

Isso reflete um cenário bem comum 
entre os empreendedores brasileiros. As 
pessoas que criam seu próprio negócio 
têm dificuldades de legalizar sua 
atuação. Isso acaba trazendo várias 
situações limitantes, principalmente 
como é o caso do acesso ao capital para 
desenvolvimento dos negócios.

https://revistapegn.globo.com/Empreendedorismo/noticia/2022/04/metade-dos-moradores-de-favelas-se-considera-empreendedor-mostra-pesquisa.html


Apesar de possuir uma identidade de marca forte, trabalhar o 

seu branding de forma orgânica e ter pontos de 

vendasitinerantes (na Avenida Paulista, nasredes sociais, em 

festas, eventos e feiras), a empreendedora entrevistada ainda 

está na informalidade.

Não se formalizou pois tem medo de perder o Auxílio Brasil, o 

qual te traz o mínimo de estabilidade e segurança.

Tem receio de ter algum problema, e não conseguir trabalhar 

durante 1 mês, por exemplo. Neste caso, considera que não vai 

ter nenhum auxílio ou garantia que possa ficar em casa de 

forma confortável, com assistência para seu tipo de trabalho.

"Eu sinto que tem muitas exigências para gente que tá trabalhando na rua, 
precisa de carteirinha, de CNPJ, disso, daquilo, precisa de algum tipo de 
formalização, mas tem pouquíssimo acesso à qualificação para que a gente 
åÙéé{ǈ±éï{èǈóïÉÔÉā{×­Ùǈ¨±ÖǈÙǈ×ÙééÙǈåèÚåèÉÙǈè±ªóèéÙƇƵ

Informalidade



ƴ2óǈachoque àsvezeseupercoos
trabalhospor nãoter CNPJ enãoemitir
nota.Nãoé um problemapara mim, 
masperdertrabalhosse torna um 
problemasim, e unstrampo bom àsvezesƵ

ƴNãosei gente, tem unsamigos que falam
para eufazer, outrosfalampara eunão
fazer, e eunemsei naverdadeƇƴ

ƴ2óǈçó±èÉ{ǈï±èǈÙǈP2Dǈå{è{ǈ±óǈåÙ­±èǈï±èǈóÖ{ǈ
aposentadoria, para eupoder ter os 
benefíciosque uma empresa tem. Mas, 
assim, a minhademanda é muito mínima. 
Um mês eu ganho "x" e ooutro mês eu 
nãoganho×{­{ƇƵ

Ƶ2óǈï±×ÄÙǈ+Q^JƂǈÖ{éǈ×¥Ùǈ²ǈÔ±¾{ÔÉā{­ÙƂǈ
porque eu não consegui. Avigilância 
sanitária não permitiu.Porque eles falam 
que a minharesidência não é própria para 
ÉééÙƵ

Parte dos consumidores não tem informação alguma do processo de 
formalização e não demonstram interesse, enquanto outros já enxergam 
certos benefícios e até pensam em ter ou já possuem um CNPJ.

Reconhecem que ter um CNPJ passa mais credibilidade e confiança para os 
clientese afirmam que perdem trabalhos por não emitirem nota fiscal e 
desconto de alguns fornecedores. Além de terem receio por não ter direito a 
alguns benefícios como aposentadoria, licençamaternidade.

Apesar disso, certas barreiras dificultam o processo e fazem com que alguns 
consumidores acreditem que não vale a pena se formalizar.

Muitas vezes o valor que precisam contribuir com as taxas e impostos, é maior 
do que faturaram com seus micro empreendimentos. 

É difícil conseguir a regulamentação dos espaçosde trabalho devido às altas 
exigências e não tem capital para investir em infraestrutura e adequar os 
locais.

Alguns empreendedores chegaram a ser formalizados, mas não conseguiram 
regularizar o negócio, já que não possuem um local apropriado para atender 
as exigências da vigilância sanitária e da prefeitura. 

Informalidade



ƴAíeuabri o MEI porqueeutrabalhava
antigamentecom a Hermes, aantigarevista
Hermes. Aípara trabalharcom elaprecisouabrir o 
MEI, aíeucontinueidepoiscom a MaisAmigas. E o 
meu trabalhoeracadastrar, desenvolvere auxiliar 
revendedoras, fazervisita, entregarcatálogo, fazer
o cadastro, mandar para empresae auxiliar elas
naquestãodos pedidose entregas. Mas eufaço
tambémsobremesasde encomenda, pãocaseiro, 
tricô, crochê, fora doMEI.Ƶ

ƴP{éǈpor que queeucorri atrásdo CNPJ? Porqueo 
planode saúde, elecaipela metadedo preço. 
Então, àsvezes, vocêsesacrificade um ladopara 
ter o outro lado, que é benefício, não²ƈƵ

Os formais frágeis decidiram se 
formalizar para ter direito aos 
benefícios assistenciais, por 
possuírem lojas ou estabelecimentos 
que cresceram, ou porque são 
contratadas por empresas que não 
assinam carteira de trabalho.

Informalidade



Informalidade
Como os colaboradores veem a informalidade dos empreendedores em 

situação de vulnerabilidade

Segundo os colaboradores, o principal objetivo do SEBRAEé reduzir a
informalidadeno país,ea instituição buscaconscientizarparaformalizar.

Hádois ladosda informalidade:

Uma parcelaque já empreende,porém, não se enxergacomo empresárioe
considera caro formalizar. Solução: Conscientizaratravés da palestra de
formalização.

Outra parte são as pessoasque têm receiode perder os benefíciossociaise
consideraque empreenderenvolveriscos. Solução: Trabalharna capacitação
de ferramentaspara que este público sinta segurançaao empreendere se
formalizar.

O SEBRAE-SPpossui alguns clientes, ainda que minoria, que saíram dos
benefíciossociaispara a formalização e prosperaram com seusnegócios.



Quais são as principais áreas que atuam?

São muitas as áreas que os empreendedores em situação de vulnerabilidade atuam dentro das comunidades: 

Alimentação e 
bebidas

Beleza ►salão e 
venda de produtos

Produtos religiosos Moda►vestuário de 
peças novas e 

brechós

Arte e artesanato

Casas regionais 
(norte e nordeste)

Entretenimento Revenda Oficinas mecânicas Construção civil e 
serviços gerais



Roupas customizadas Doces caseiros Coleta seletivaMarmitas Produtos artesanais



Circulação pela cidade

Apesar de muitos empreendedores utilizarem o espaço de suas casas para 
produção de produtos e prestação de serviços, observou-se que, em alguma 
medida, há uma diversidade de tipos de circulação pela cidade para que os 
negócios de fato aconteçam.

Há quem vende e produz na própria casa. E o WhatsAppapareceu como
ferramentaprincipal em casosde extremavulnerabilidadee foi intensificadoo
uso com a pandemia. Paraquem tem situaçãode saúdemais frágil, o app é
comoƴª{ï{ÔÉā{­ÙèƵparaestruturaro trabalho emcasa.

Háos que prefereme sentemnecessidadede sedeslocarpara osƴª±×ïèÙéƵde
maior circulaçãodepoderaquisitivo.

Háosquevendemmajoritariamenteem espaçosalternativos,comono próprio
conjunto habitacional onde vivem, em aquilombamentos urbanos, lojas
colaborativas,feirase festivaispelacidade.

Háquemcirculaem todos essesespaços: produçãoem casa,venda/divulgação
pelainternet, espaçosalternativose tambémregiõesƴª±×ïè{ÉéƵ.

Paraaspessoasquepertencemà comunidadeLGBTQIA+,a AvenidaPaulistana
cidadedeSãoPauloéum espaçocomumdeexposiçãoevendadostrabalhos.



O acessoinsuficienteà capital, conhecimentoe apoiodeixa

muitos empreendedorescom menosmobilidadeeconômicae 

limita o potencialdo empreendedorismonessascomunidades.

Algunsdessespontosmerecemdestaquesnahora de pensara 

construçãode novoscursose conteúdospara a formação

empreendedora. 

Fonte: Renato Meirelles e Celso Athayde, Apresentação da pesquisaData Favela, 2022

Desafios enfrentados pelos empreendedores das 

comunidades
Falta de rede de apoioe parcerias

Nãoter fériasou períodosde descanso

Solidão

Se capacitare manter-se atualizado

Mantera rotina diária

"A parte  burocrática, porque a gente que é do artesanato 
a gente vai lá e é manual. Então se você gosta, você vai 
fazendoe vai aprendendo, mas quando chega na hora de 
ƶ{¾Ùè{ǈùÙª´ǈï±Öǈçó±ǈåÔ{×±Ð{èǈóÖ{ǈ±Öåè±é{Ʒǈ²ǈÖ{Ééǈ­É½ËªÉÔƂǈ
²ǈÖ{ÉéǈªÙÖåÔÉª{­ÙƵ

"Eu acho que a solidão da maternidade para conciliar, 
para dar conta de todo o processo, para dar conta de 
tudo. Às vezes a gente acha que não vai conseguir 
continuar, mas não pode desistir, não pode parar, a gente 
pensa num sonho dos filhos, da construção que a gente 
±éï|ǈ­±Éü{×­Ùǈå{è{ǈ±Ô±éƇƵ

"Você às vezes não consegue produzir um bom conteúdo 
porque também você nãosabe como que faz para deixar 
bonito, não tem acesso a essas informações demarketing, 
essas coisas todas, já é tudo bem estruturado para não 
dar tão certo.Então, é bem complicado, aí fica 
dependendo mais dos amigos divulgarem apágina e ir lá 
ªóèïÉèƂǈªÄ{Ö{èǈ{ǈÖ¥±ǈå{è{ǈªóèïÉèƇƴ

https://www.youtube.com/watch?v=xXaPg0kBfgo


Ter e manter estabilidade
financeira
Não recebem um valor certo todos os 
meses e a falta de constância dificulta a 
organização financeira. Possuem 
dificuldade de planejamento e em 
guardar dinheiro, em contraponto, não 
podem gastar tudo o que recebem 
naquele mês, pois não sabem como será 
o mês seguinte.

Divulgação e vendas nas redes
sociais exige dinheiro e tempo

Para terem um bom uso da ferramenta, 
precisam pagar anúncios e fazer 
investimentos para atingir as pessoas 
certas. Acabam dependendo de boca a 
boca para crescer nas redes.  
Precisam investir em equipamentos 
(celular, câmera, computador) e internet 
de qualidade.

Encontrar um preço acessível 
para venderem na comunidade

Édificil trabalhardentro da periferiae
conseguirvendera preçoacessívelpara
aspessoasdebaixarenda.
Levaramjá muito prejuizopoisvenderam
fiado e aspessoasda comunidadenão
pagaram.

Lidar com o preconceito nas
ruas

Sofrer preconceito por serem imigrantes, 
pelos diferentes gêneros e raças. 
Por não terem com quem deixar os 
filhos, muitas mães os levam para vender 
as mercadorias nas ruas e recebem 
críticas da sociedade.

Conciliar a maternidade com o
trabalho
Tentam contar com uma rede de apoio, 
mas nem sempre é possível. 
Precisam do dinheiro e não querem 
deixar de trabalhar para darem uma 
melhor condição para os filhos, mas têm 
dificuldade de dar contar de tudo.

Tocar a parte administrativa e
burocrática da empresa
Focam na parte produtiva do negócio e 
esquecem a administrativa. 
Tem maior dificuldade no planejamento 
e o lado financeiro.
Não tem tempo e recursos no dia a dia 
para realizar cursos e buscar 
capacitação, sentem falta de uma 
orientação mais prática no dia a dia.

Desafios enfrentados pelos empreendedores das comunidades



A falta de identificação e 
sentimento de pertença 
aos espaços 
ƴïè{­ÉªÉÙ×{ÉéƵǈ­±ǈ
mercado.

1 2 3 4

Falta de recursos
financeiros para arcar
com os custos desses
espaços.

A falta de acessibilidade 
dos espaços e 
a distância com relação 
aos locais de moradia ƨ
dificuldades no 
deslocamento e 
transporte dos 
produtos.

A necessidadede 
formalização.

Dificuldades para acessar espaços tradicionais de comercialização

"Primeiramenteachoque pelasburocracias financeiras de ter que pagarem muitas dasvezes,não é?Temespaçoque secolocaem uma posição
de estar tentando ajudar, ou está tentando dar algum tipo de acesso principalmente quando a fala de diversidade. Aí estão dando
uma oportunidadepara travestis,pessoastrans adentrarnesseespaço,só que nessaoportunidadevocêvai ter sevirar paraestaraqui. Sendoque
eu moro na periferia aqui no Grajaúhoje e sóparaeu chegaraté o centro,semlevarnenhumpeso,semlevarnenhummaterial é uma hora e meia,
se eu tiver que levar mala com roupa, com uma arara, já vai ser um custo de energiamuito grande. Fora o tempo, um desgaste. Imagina uma
pessoasozinha carregando uma empresa, muito desgastante. Seeu tiver que investirno Uberparaeuestarindo até o evento,indo até o local de
trabalho, já vai sermaisum custo que eu vou ter de tantos reaispara eu só estarpresenteno lugar. Entãoachoque muita dasvezesfalta muitas
oportunidades porque aspessoasnão conseguemenxergar a demanda que é para cadacorpo estar presente em cada local. Aspessoasacham
queésóconvidarou sóabrir a vagaquesimplesmentea gentevaiestarpresentenoslocaisquandonãoébemassim."



Acesso ao Mercado Permanência no Mercado
Para capacitaresseo público, é preciso:
Á ter algumincentivofinanceiro(pagarpelo dia de trabalhoou

dar a possibilidadede negóciosdentro do próprio programade 
acesso)

Á desenvolvercapacitaçõesdentro das comunidadese com 
pessoasde lá, fazerparceriascom associaçõesda própria
comunidade

Á usar umalinguagemsimplificadasemperdera qualidade 
técnica

Á incentivareventospara a vendade produtose ambientes para a 
troca de conhecimentoe apoio

Á trabalhara questãodo preconceito
Á prestarassistênciasocial para as famíliasparticipantes
Á linguagemestejaadequadaa todosospúblicose conectadaà 

representatividadeediversidade
Á ter representatividadepara atrair essepúblico para programas

de acessoaomercado

Para manteressepúblico no mercado, é preciso:
Á ter um projeto de crescimentopara essesMPEs 
Á políticaspúblicas, associaçõese faculdadesque auxiliemo 

empreendedora tomar decisõesmaisacertadaspara o seu
negócio

Á espaçospara que essesempreendedorestroquem experiências
Á fomento a construçãode redes de apoiodentro da comunidade

para pessoasemsituaçõessemelhantes
Á promovera constituiçãode espaçosformaisnaperiferia, 

construídose depoisalugadosà um preçoviávele condizente
com a realidadedessesessesempreendedorese tambémem
áreascom fácil acessopelo transportépúblico, para atrair
pessoasde toda a cidade, atraídaspelo preçobaixo

Á revera questãoburocráticae exigênciasfeitaspara 
fprmalizaçãoe regularizaçãodos negócios

Á linhasde crédito facilitadase com garantiassubsidiadas

ƴSǈempreendedortem que sentirque estásendoajudado, que aquilo estátendo um 
impacto real no processode crescimentodele, e aío Sebraedeveriautilizar índicesbásicos
de métricade crescimentomesmo, aumentode faturamento, aumentode funcionário, se 
for o caso, dependeda situação, aumentoda rendafamiliar. Porquenãoadianta aumentar
a receitae nãoaumentaro lucro e nãoficarnada nacasa do empreendedor. Sóaumentao 
trabalhodele, naverdade, o que acontececom muito mercadinhode bairro, dobra o 
faturamento, mas dobrouo custo, nãomudounada navidadele, sóestátrabalhandomais
atéenfartaraosquarentae cincoanos, eu já vi issoacontecer. Situaçõesreais. Enfim, no 
final do dia é dinheiroƵ

ƴpÙª´ǈ½{Ô{ǈƶ{ÄƂǈù{Éǈ­{èǈ­É×Ä±ÉèÙǈ­±ǈ¾è{¬{ǈå{è{ǈÙǈª{è{ƷƇǈQ¥Ùǈ²ǈ­{èǈ­É×Ä±ÉèÙǈ­±ǈ¾è{¬{ƂǈùÙª´ǈ±éï|ǈ
investindo no cara. Vocêdando uma bolsa para o estudante você está incentivando o cara 
a ser vagabundo? Não, é o contrário, é para o cara semanter. Como é que o cara vai se 
manter e vai estudar? É a mesma coisa, é o mesmo princípio para o empreendedor. Se você 
der essa bolsinha pelo menos por um período para que ele não precise fazer aquela 
atividade de sobrevivência e ele focar naquiloque ele precisa desenvolverƵ



O ESPAÇO IDEAL PARA GERAÇÃO DE RENDA PARA AS PESSOAS EM SITUAÇÃO DE 

VULNERABILIDADE É UM ESPAÇO ACESSÍVEL, DEMOCRÁTICO, SEGURO E DE BAIXO 

CUSTO.

USAR A TECNOLOGIA COMO ALIADA E CHANCELAR A INTERNET COMO ESPAÇO 

PARA GERAÇÃO DE RENDA, CLARO, DISPONIBILIZANDO AS FERRAMENTAS 

NECESSÁRIAS PARA QUE ESSE PÚBLICO ALI ESTEJA.

DE NADA ADIANTA UM ESPAÇO IDEAL SE NÃO EXISTIR O SENTIMENTO DE PERTENÇA:

◘5ʵ ˴ǝ̍ǝʵ ǀɰɠʵǝȈ˗ǝɚ ˗Ɉ˂ʥƒʛƒʵʵƒʥ ƒʵ ɰ˗˂ʥƒʵ ƶƒʥʥǝȦʥƒʵ┼ ǝɈǝʵ ǀɰɠʵǝȈ˗Ȧʥƒɚ ˂ǝʥ ȦɠȅɰʥɚƒǃƱɰ┼

conseguiram se locomover, mas muitas dessas pessoas não se veem pertencendo a 

determinados locais."



Promoção do acesso ao
mercado e geração de 
renda nas comunidades
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Os principais locais onde os empreendedores em situação de 
vulnerabilidade buscam conhecimentos sobre os seus 
negócios são:
ÁInternet em geral, principalmente Google e YouTube
ÁPessoas de confiança
ÁMovimentos sociais

A maioria diz estar aberta a oportunidades de cursos sobre 
empreendedorismo para aprimoramento pessoal e 
profissional .

ƴ ªÄÙǈçó±ǈÉééÙǈ²ǈóÖǈ­ÙéǈÖ{ÉÙè±éǈåÙ×ïÙéǈå{è{ǈé±ǈ
pensar,porque eu acho que eu nunca tive uma 
boa educação financeira ou umaeducação 
financeira continuada, que é todo dia estar 
pensando no que eu estoufazendo com o 
dinheiro, como que esse dinheiro que está 
entrando está sendorecolocado e distribuído de 
formas que eu consiga estar vendo o quanto eu 
investiem tinta."

ƴ`ó{ÔÉ½Éª{¬¥Ùǈ{­±çó{­{Ƃǈé±ǈ±óǈªÙ×é±¾óÉéé±ǈ
adentrar alguns tipos de qualificaçõesseria uma 
forma muito potencializadora de estar 
acessando ainda maisÙåÙèïó×É­{­±éƇƵ

ƴ$éǈù±ā±éǈ{ǈ¾±×ï±ǈ{ï²ǈù{Éǈ¨óéª{èǈ{Ô¾óÖǈåèÙÐ±ïÙǈ
que seja para nos beneficiar e sempre ter muita 
burocracia também para você conseguir. Muito 
impedimento. Aí você acaba desistindo.(...) Eu 
{ªÄÙǈçó±ǈ²ǈÖ{ÉéǈÙóǈÖ±×ÙéǈÉééÙƁǈƶ ÄƂǈ{ǈ¾±×ï±ǈù{Éǈ
investir em você, só que você precisa ter um 
ª{åÉï{Ôǈï{ÔƷƇǈƟƇƇƇƠǈ Ëǈ¢éǈù±ā±éǈ{ǈ¾±×ï±ǈ×¥Ùǈï±Öǈ±éé±ǈ
capital que eles precisam e, também às vezes, a 
gente não tem como provar que tem esse 
capital, porque eu não tenho carteira registrada, 
Ö±óǈ±éåÙéÙǈï{Ö¨²Öǈ×¥ÙƵ

Onde esses empreendedores buscam conhecimentos



ƴ2óǈ¨óéªÙǈé±Öåè±ǈ±éï{èǈåèÙªóè{×­Ùǈ½ÙèÖ{éǈ
de aprimorar. O que eu sei, 
meusconhecimentos é com cursos gratuitos 
que geralmente o Estado fornece, acho queé 
muito importante aí o papel da prefeitura, o 
papel do estado porque eu nãotenho 
qualificação profissional para fazer o que eu 
faço, mas eu entendo que se eutivesse seria 
Ö±ÔÄÙèƵ

"Eu gostaria muito que tivesse mais ações na 
zona norte, sabe? Essa revitalizada de zona 
norte. É o olhar para vários setores que a 
gente não tem aqui, que eu acho que são 
¨±Öǈª{è±×ï±éƇƴ

ƴ2Ô±éǈéÚǈªÙ×ùÉ­{Öǈ{ǈ¾±×ï±ǈ±ǈ{ªÄ{ǈçó±ǈ{ǈ¾±×ï±ǈ
vai se virar. A gente tem muito peso para 
levar as nossas coisas para o evento. Vou 
chamar, mas assim, eu vou pensar como essa 
pessoa vai se locomover, ter transporte, 
ªÙÖÙǈ±Ô{ǈù{Éǈé±ǈ{ÔÉÖ±×ï{èǈƴ

Projetos que participam 

Alguns consumidores participam de feiras e eventos de empreendedorismo. No 
entanto, sentem faltam de haver mais projetos de apoio ao trabalho e ao 
empreendedorismo nas comunidades. Pontuam, também, a ausência de: 
Á Investimento, educação e organizaçãofinanceira.
Á Ver-se representados pelos mentores, pois ajudaria na atração epermanência.
Á Ter o trabalho reconhecido como importante pelasociedade.

Os consumidores gostariam que existissem locais e eventos para os empreendedores se 
conectarem, trabalharem em rede e com um custo mais acessível. Acreditam que 
poderia haver feiras e eventos com maior frequência e que focasse especificamente nos 
empreendedores. É importante diversificar as pessoas que participam para dar 
oportunidade para todos . 

Acham interessante não ter que ir no espaço todos os dias, pois precisam de tempo 
para produzir os materiais. Por outro lado, gostam de ter relacionamento e contato 
com o cliente.

As instituições podem ajudar disponibilizando esses espaços com mais frequência, mas 
principalmente facilitando o trabalho em outras frentes , como: 
Á Auxílio com alimentação, transporte das mercadorias e locomoção dos 

consumidores até os eventos
Á Providenciar uma ajuda de custo para os materiais que vão precisar para produzir os 

produtos para venderem nas feiras. 



ƴjÖ{ǈSQ<ǈ­{ǈåè±½±Éïóè{ǈÖ±éÖÙƂǈçó±ǈ±Ô{ǈ
fazia uma carteirinha para os artesãos para 
poder vender na rua. E aí, por exemplo, lá na 
Paulista se você reparar na rua tinha os 
números no chão marcado de tinta. Então 
você chegava lá de manhã, pegava um 
número ali e ficava ali, montava a sua 
mesinha e fazia a sua exposição na rua. E 
essa carteirinha garantia para que se os 
fiscais passassem e não pegassem a sua 
Ö±èª{­ÙèÉ{Ƶ

ƴjÖǈïè{¨{ÔÄÙǈ±Öǈè±­±Ƈǈ2óǈªÙ×Ä±¬ÙǈóÖ{ǈè±­±Ƃǈ
que chama rede Nós por Nós do Grajaú. Eles 
buscam pessoas de periferias, pessoas não 
brancas, para poder criar, juntar todas elas e 
fazer um espaço de comercialização para 
ampliar, porque às vezes uma pessoa 
sozinha, não consegue ter um acesso, para 
±üå{×­ÉèǈÙǈ×±¾ÚªÉÙƵ

Projetos reconhecidos como referência por esses 

empreendedores

Cataki

PimpMyCarroça

Liga Dom Duarte

Travas da Sul Rede Nóispor Nóis

https://www.cataki.org/
https://pimpmycarroca.com/
https://spcultura.prefeitura.sp.gov.br/espaco/714/
https://www.instagram.com/travasdasul/
https://www.instagram.com/redenoispnois/


ƴ ǈ¾±×ï±ǈï±ù±ǈóÖ{ǈª{å{ªÉï{¬¥Ùǈçó±ǈ½ÙÉǈÖóÉïÙǈ
legal que é do Banco da Previdência. Que de 
fato a gente construiu o Pasclip. A gente 
construiu com várias pessoas, envolveu classe, 
envolveu liderança, envolveu pessoas que tem 
interesse em participar, e a gente desenvolveu 
o programa de inclusão produtiva. Que aí de 
fato fez sentido. É um baita de um programa 
çó±ǈ±óǈ{ªÄÙǈçó±ǈï±Öǈçó±ǈ­{èǈªÙ×ïÉ×óÉ­{­±ƴ

"Aí a gente constrói essa agenda estratégica 
para o desenvolvimento estratégico, a gente 
começa a desenhar junto com eles o que o 
SEBRAE pode contribuir e o que as demais 
entidades, parceiros dentro da governança 
também pode contribuir e isso faz muito 
sentido quando a gente fala com esse tipo de 
população, que eles começam a participar da 
construção de ações que de fato faça sentido 
para ele também. Então a gente tem tido 
bastante resultado, a gente está atuando já em 
diversas áreas aqui da região, onde há cinco 
anos atrás, isso não se pensava e nunca ia 
imaginar que teria ações."

Projetos referência para os colaboradores SEBRAE-SP

ÁSEBRAE Delas
ÁEmpreenda Rápido
ÁMil Mulheres
ÁBolsa Empreendedor
ÁEducação Empreendedora
ÁProgramas de fortalecimento, como o PFIP e o ALI

Parcerias com o SENAI, SENAC E ONGs parceiras podem ajudar a incentivar o público em 
situação de vulnerabilidade a realizar cursos e capacitações. 

Cases:
Região Oeste de São Paulo: realiza escuta ativa com as comunidades e propõe um 
núcleo estratégico e de governança com poder público e patrocinadores ƨgrandes 
empresas como indústrias e shoppings ƨque fortalecem as ações das comunidades, 
bem como as lideranças locais e entidades. A agenda estratégica só é construída depois 
de identificar os desafios e as oportunidades locais.

Santana de Parnaíba: desenvolvimento de um projeto de feira em parceria com a 
Secretaria da Mulher. As feirassão realizadas para as mulheres em datas comemorativas. 
A prefeitura entra com toda a infraestrutura e O SEBRAE-SP com agestão, orientação em 
relação a como expor produtos, preços e atendimentos. As feiras têm com foco a 
geração de renda das mulheres participantes. O projeto é considerado um sucesso, pois 
várias mulheres que empreendiam informalmente se capacitaram depois dessa feira. 
São mais de duzentas mulheres impactadas por ação realizada.



Projetos referência para os especialistas na geração de renda e acesso ao mercado

Banco Pérola ClubedaAlice(Paraná) CUFA

Fundação Porta Aberta/ 
Projeto Costurando pela 
Vida

Cedeca

TecendoSonhos

Instituto LótusFoundation

Academia Assaí Bons Negócios TOTI Pares Cáritas

Abraço Cultural

OIM da ONU

https://bancoperola.org.br/
https://www.clubedaalice.com.br/
https://www.cufa.org.br/
https://portaaberta.org.br/
https://portaaberta.org.br/site/19-blog/148-costurando-pela-vida
https://portaaberta.org.br/site/19-blog/148-costurando-pela-vida
https://cedecainterlagos.wixsite.com/cedeca-interlagos/historico
https://tecendosonhos.aliancaempreendedora.org.br/
http://institutolotus.org.br/
https://www.academiaassai.com.br/
https://totidiversidade.com.br/
http://www.caritas-rj.org.br/
https://www.abracocultural.com.br/
https://brazil.iom.int/pt-br


Motivadores e barreiras para participação de 
projetos de promoção a geração de renda

Motivadores:

ÅUma construção coletiva que fale a mesma linguagem do público 
vulnerável, com diálogo transparente e clareza na comunicação.

Å Investimento de capital nestes pequenos negócios.

ÅAproximação com o público para compreensão das reais 
necessidades.

ÅUtilização de espaços comuns e de confiança, tais como: igrejas, 
terreiros, centros comunitários.

ÅRecursos virtuais: apps que tragamgameficaçãoe diversão, mas 
com gratuidade.

Barreiras:

ÁResponsabilidade com a família, principalmente quando são 
mulheres.

ÁFalta de conhecimento de que pode ter acesso.

ÁFalta de tempo e sobrecarga para alcançar o básico para sobreviver.

ÁAusência de acessibilidade nos espaços tradicionais.



Igrejas Centroscomunitários Comércioscom boa 
reputação

ONGs

Parcerias entre instituições

Há dois tipos de lideranças com as quais o SEBRAE-SP pode fazer parceria:
A local, que consiste em uma pessoa que esteja minimamente envolvida no processo e nas discussões, que seja parceira do 
SEBRAE-SP, mas que também possa ter a liberdade para criticar a instituição. 
E o empreendedor que veio da comunidade, que hoje está prosperando e alcançando visibilidade.

Esses exemplos podem ser usados para inspirar e motivar os empreendedores em situação de vulnerabilidade!

Possíveis lideranças:

Instituiçõessociaisque 
atuamcom inclusão

produtiva

Poderpúblico: profissionais
da saúde, da assistência

social e da educação

Liderançassociaise políticas
dentro das comunidades

Espaçosalternativos dentro
das comunidades



Acesso a mercados alternativos

Para gerar acesso aos mercados alternativos, é imprescindível dialogar com os 
empreendedores em situação de vulnerabilidade para encontrar caminhos 
comuns, solidários e cooperativos. 

Em relação ao meio digital , é preciso que haja mais informações e capacitações para 
empreender em plataformas digitais, além de recursos financeiros.

Lojas coletivas em locais de grande fluxo, cooperativas adaptadas para o público 
em situação de vulnerabilidade, metodologias como a Economia Criativa e a 
Solidária também são possibilidades para gerar acesso a mercados alternativos.

A importância do desenvolvimento de mercados alternativos para esse público 
reside na inclusão econômica e social, na valorização da região e da cultura locale na 
geração de renda para a sobrevivência desses empreendedores. 

Talvez o desenvolvimento desse tipo de mercado seja uma forma de admitir a 
informalidade, esperar que os micro e pequenos fiquem sustentáveis e depois passar 
para a próxima fase, que seria a formalização. 

Esse desenvolvimento é tão importante quanto desenvolver as capacidades 
empreendedoras, uma vez que esses mercados alternativos podem ser decisivos 
para a prosperidade de um negócio de uma pessoa em situação de 
vulnerabilidade.

ƴ)ÙÖ. Aísim nóstemosqueentrar no conceitomoderno
de tudo que nós temos aí, com osmarketplaces, as
plataformas de vendaonline, etc. Mas para a gente
poder implementá-los no cenário alternativo de
plataforma de vendaonline, por exemplo, a gente
precisa entender o negócio de cada um. Eu convido a
vocêsa entrevistar o CelsoAtaíde,que é um cara que
tem várias empresas de segmentos alternativos e
disruptivos, sabe?Que eu acho que a gente tem que
causar,essadisrupçãocom o modelo que a gentepode
chamarde convencional,paraum novo mundo,sabe?E,
eletem coisasÉÖåè±ééÉÙ×{×ï±éƵ

ƴ@ÙÐ±em dia buscar essasalternativas em que você
preservao conhecimentodaquelacomunidade,que é a
inteligência que ela tem e você consegueali fazer com
queelesseentendamcomoum conjunto.Ƶ

ƴ questão da sustentabilidade é um caminho muito
interessante. Então você buscar dentro da cadeia,
soluções,e vocêbuscardentro daslocalidadessoluções.
Então para quê que minha empresausa uniforme para
trabalhar,paraquêeu vou trazertudo de um lugarsódo
Brasile pagarfrete, dióxido de carbono. Tudo issoseeu
possotransformarcooperativaslocais,ofereçoo tecido,
que às vezesnão tem na localidade,e compro até mais
barato porquenão tem oïè~×éÉïÙƵ



Case para inspiração: Comuna 13, periferia da Medellín

Fonte:Comuna 13, em Medellín: uma história de transformação (janelasabertas.com)

Por anos conhecida como o ponto mais violento de Medellín, Comuna 13 foi restaurada a 
å{èïÉèǈ­ÙǈªÙ×ª±ÉïÙǈ­±ǈƴ{ªóåó×ïóè{ǈóè¨{×{ƵƂǈçó±ǈªÙ×éÉéï±ǈ×{ǈè±çó{ÔÉ½Éª{¬¥Ùǈ­±ǈ±éå{¬Ùéǈ
públicos por meio de intervenções locais.

Após o polêmico processo de pacificação, ações comunitárias dos moradores canalizaram 
suas frustrações em projetos sociais e iniciaram a recuperação do local através de limpeza 
e arte de rua.

Então, a gestão municipal remodelou parques e praças, plantou flores, construiu ou 
restaurou quadras poliesportivas e inaugurou bibliotecas no centro e nas periferias. Um 
­ÙéǈÉ×ù±éïÉÖ±×ïÙéǈÖ{ÉéǈÉÖåÙèï{×ï±éǈ±ÖǈÉ×½è{±éïèóïóè{ǈ±ǈÖÙ¨ÉÔÉ­{­±ǈ½ÙÉǈÙǈƴmetrocableƵƂǈ
sistema de teleféricos que transformou a vida de quem mora nos morros. Conectado ao 
metrô, os teleféricos diminuíram o tempo de deslocamento até o centro da cidade e o seu 
custo. 

Além disso, o sistema de escadas rolantes ao ar livre também passou a facilitar a vida dos 
moradores a terem acessos básicos e se deslocarem para trabalhar. 

A população se apropriou das obras públicas que revitalizaram o ambiente e melhoraram 
a sua qualidade de vida.

É digno de nota que essas transformações contaram com a inquestionável participação 
da população de Comuna 13 e das organizações e projetos que ali já existiam. 

A inclusão social através da inovação, transformou o local em um ponto de turismo, com 
forte crescimento dos negócios locais e geração de emprego e renda em toda a cadeia do 
turismo e da arte e cultura.

https://janelasabertas.com/2019/03/12/comuna-13/


Case para inspiração: Favela Holding
A Favela Holding, criada Celso Athayde, é um conjunto de empresas que tem como objetivo central o 
desenvolvimento de favelas e de seus moradores. A FHoldingnasce atuante junto a empreendedores 
comunitários, fomentando e promovendo novas oportunidades de negócios, empreendedorismo e 
empregabilidade. Composta por 21 empresas focadas no empreendedorismo social em favelas e 
periferias brasileiras, algumas delas:
Afro Oportunidades: ponto de encontro entre as empresas, que querem garantir seu sucesso, e o 
público afrodescendente ainda não visto no mercado de trabalho. 
Chapa Preta: produtora dirigida pelo rapper MV Bill que tem por finalidade a promoção de eventos e 
ações de Hip Hop além do gerenciamento dos seus próprios shows e palestras.
Comunidade Door: uma forma nova de se comunicar com a favela, comercializa espaços 
publicitários nas favelas, através da instalação de painéis em áreas de grande circulação de pessoas.
Data Favela: primeiro instituto de pesquisa e estratégias de negócios focado na realidade das favelas 
brasileiras, estudando o comportamento e o consumo do morador dessas comunidades e 
identificando oportunidades de negócios para empresas que desejam desenvolver suas atividades 
nesses territórios.
Favela Log: especializada em entregas e distribuição de produtos em favelas e periferias de todo o 
Brasil. 
Favela Vai Voando: uma extensão da agência Vai Voando, primeira empresa a oferecer para o 
mercado de transporte aéreo os benefícios do sistema de compra pré-paga e focada nas classes C, D 
e E. Cria uma política de empreendedorismo, empregabilidade e mobilidade aérea na base da 
pirâmide.
In Favela: primeira agência de live marketing especializada no território que mais oferece 
oportunidades de relacionamentos no Brasil: a favela.
Recomeço: programa de ressocialização, focado em pessoas que já cumpriram sua pena e são 
egressos do sistema penitenciário. Oferece oportunidade de emprego honesto e formal para que os 
ex-detentospossam recomeçar a vida honestamente. Fonte: https://www.fholding.com.br/
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Algunsconsumidoresjá conheciamlojascolaborativaseaté já fazemusodasmesmas. Acreditam 
que elas são uma ótima solução, de muito ajuda, e que deveriam ter em maior quantidade, com fácil 
acesso, espalhadas pelas comunidades e com baixo custo.
Oque acreditam ser positivo daslojasqueparticipamé ter um custobaixo, 
aspessoasresponsáveis pelas vendas seremalinhadascomanarrativaepropósito do negócio, 
possibilidades de trocas de experiências e de expansão dos negócios.
Jáoutrosconsumidorestiveramexperiênciasnegativas, já quepagaramvaloresaltosenão
tiveramretorno comasvendas.

"Eu vejo as lojas colaborativascomo uma grandeajuda. Euparticipo de uma que é a Quilombo Cultural,que é uma loja feita por
mãessolose mulherespretas,e isso,assim,me fortalece muito porque no final do mêseu sei que eu vou receberuma granade
pessoasqueconfiamno meutrabalho,estãovendendoparamim ea genteestáseconectando.ƴ

"Ondeeu possoexporo meuproduto, dentro da Casado Artesãojuntamentecom maisunscinquentaartesões. Expandirnasredes
sociais. Lá funciona assim,a gente tem um planejamentode horáriose dias,como nós somosmais de cinquentaartesãoa gente
conseguiufazerplantões,agoraé temporadaentãoa gentetrabalhade domingoa domingo,maseu fico toda quarta-feiradasnove
a uma.Ƶ

"Loja colaborativaé outra coisatambém que é difícil, em SãoPauloé um absurdo,elescolocamvocêem um quadradinhoali, eu
pagavaseiscentosreaisna época,issodigo em 2013gente,eraseiscentosreais,imaginaquanto estáagora?Aíelescobramaluguel,
daítem a taxado cartãodamaquininhadeles,quandovocêvaiverƶçó{×ï{épeçaseuvou ter quevenderparaÉééÙƷ."

As lojas colaborativas são consideradas oportunidades de visibilidade e vendas. Porém, é 
preciso pensar em regras departicipação, sobretudo, no acompanhamento dos 
empreendedores com relação às suas vendas e no estímulo ao crescimento.

Lojas Colaborativas

Lojas citadas:ClubedasBorboletas, Casa 
dos Artesãos, Quilombo Cultural, Vitrine 
Criativa, Colaby.Shop



Porém, surgiram algumas dúvidas que poderiam se tornar empecilhos para frequentarem as 
lojas colaborativas. 
Quem vai vender o produto: Parcela desejaria ser os responsáveis por gostarem de ter o contato 
com o cliente e fazer o discurso sobre o seu produto e outros acham bom deixar alguém vender, 
pois atualmente não possui disponibilidade de ficar o tempo todo, já que precisam produzir, 
trabalhar no local que já possuem ou não tem com quem deixar os filhos. Acreditam que poderia 
haver as duas opções de serviços. 
Frequência: Se eles forem os responsáveis pelas vendas, é inviável terem que ir todos os dias. 
Sugerem ter uma escala e uma grade que altere de acordo com a disponibilidade dos 
empreendedores.
Custo: Questionaram o valor que teriam que pagar para deixar/vender os produtos nesses locais. 
Atualmente não possuem uma renda extra para investiram.
Localização: Não pode ser muito distante de onde vivem ou deve haver alguma forma da loja retirar 
os produtos em suas casas. Preferem que fosse no bairro para terem a visita da clientela que já 
possuem e facilitar a locomoção.
Investimento inicial: Necessitam de ajuda de custo inicial para ter a matéria prima para a produção 
dos produtos em quantidade e conseguirem vender nas lojas.

"A genteque trabalha na rua principalmenteem baixode chuva,sol, a gentetem que fazeracontecer,com ou semfilho, então um
lugardesseseriamaravilhoso.ƴ
ƴ2ónãoseicomoque funcionaessaquestãoseprecisainvestirum valor nela. Terum dinheiro,um capital para isso,porquehojeeu
nãoteria essecapital. Interessantesetivesseumarendaguardadaparainvestirnisso,porqueé totalmente atrativo."
"Euachoqueparamim atualmenteme impossibilitariaum poucode talvezparticipar deum espaçoassimpor contadosfilhos."

Lojas Colaborativas



Lojas Colaborativas - Sugestões

ÁTer maislojascolaborativasespalhadaspor outrasregiõese nãoapenasna
grandeSão Paulo.

ÁTer um espaçopara crianças, tanto dos funcionáriosquanto para as pessoas
que vãovisitar.

ÁTer um espaçoonline para vendase divulgação. Facilitariapara as pessoas
que nãopodemsairde casa, já que nãoperderiamtempo e dinheirocom a 
locomoção.

ÁEspaçospara que todosostipos de serviçopossamapenasdivulgar
o trabalho.

Á Integraroutros tipos de negóciosnaslojascolaborativas, por exemplo:

ÁPara quemfazreciclagem: colocarespaçospara separaremoslixos
echamaremessaspessoasparacoletarem.

ÁContador de históriae circo: oferecerum espaçopara que as 
pessoaspossamexercero serviçoe recebamum incentivofinanceiro.

"Essas lojas tem que ter em cada zona 
de São Paulo, não só no centro ter 
essasoportunidades. Eu falei do 
quilombo, elas ficam localizadas 
na Tiradentes, mas olha como é 
distante. Eu para ir reabastecer lá é4H 
para chegar porque eu sou da zona 
norte. Então, a ideia étambém ter lojas 
colaborativas em diversos espaços, 
zona sul, zona norte."

"Para mim também ia ser legal 
porquepode colocaruma parte para 
falar da importância da reciclageme 
colocar bauzinhos para as pessoas 
separarem olixo, deixarem o lixo 
reciclável no espaço."

"Nessas lojas muitas vezesa gente não 
inclui pessoas que tem filhos e que não 
tem umum espaço ou um uma renda 
para poder deixar eles.Então, eu acho 
superlegal essa ideia de ter 
maispessoas, por artistas de arte, 
aquelas pinturas derosto, arte de circo, 
até para chamar mais aclientela para 
entrar dentro.Ƶ



Projeto Mulheres Solidárias
Projeto com uma percepção positiva e muito bem avaliado!
Porém... Todos os perfis participantes desse estudo elencaram desafios e deram 
sugestões de melhorias.
Para as empreendedorasem situação de vulnerabilidade, o projeto é uma 
oportunidade de ter a capacitação e poder aplicar o que aprenderam diretamente 
num espaço adequado para elas. Atravésdo conhecimentoe da aplicabilidade 
prática,acreditam que superariam os medos de errar, ganhariam a segurança 
necessária e teriam a troca com diferentes empreendedoras.
Os colaboradores afirmam que o projeto tem acesso limitado, tanto com relação às 
oportunidades quanto ao espaço. E é necessário trabalhar na base com essas 
mulheres, empoderá-lasatravés de inteligência emocional e que se reconheçam e se 
fortaleçam como empreendedoras.
Experts e Stakeholders afirmam que o projeto é muito atrativo para o público, 
devido ao baixo custo, acesso a espaços comerciais, além do aspecto social do 
projeto, mas os números apresentados como resultados não impressionam.
É preciso um modelo visual que valorize mais as empreendedoras cujos produtos e 
serviços estãosendo expostos. O desafio também é garantir uma coesão de conceito 
por trás do colaborativo, para que omix de produto faça sentido para cada unidade 
que é atendida - ponto comercial escolhido x sortimento de produtos.
As opiniões sobre Shoppings ficou dividida entre os que apoiam e os que não 
apoiam:"O local shopping não é atrativo, melhor seria o centro da cidade ou locais onde atrai 
turismo, como aeroportos, hotéis.Melhorar a comunicação, estética, e curadoria para atrair o 
público específico."



Sugestões
ÁNãoacharamo nomedo cursoconvidativo, acreditam que poderia ser um nome 
Ö{Ééǈ{ïè{ïÉùÙǈ±ǈåÙéÉïÉùÙǈ­Ùǈçó±ǈƴéÙÔÉ­|èÉ{éƵƇ

ÁAuxílio com um capital inicial para acessar esses locais e ajuda financeira para 
participar, pois seriam dias que parariam de trabalharpara se dedicar a 
capacitação, assim como ajuda com a locomoção.

ÁPossibilidade de formato online, tanto para a capacitação como ter a loja 
colaborativa no ambiente digital.

ÁAmpliar a mesma iniciativa para outros públicos.
ÁTer rotatividade de participantes ou aumentar os espaços para atender mais 

empreendedoras.
ÁPossibilidade de expansão das lojas colaborativas para ascidades do interior.
ÁConstruir estratégias para identificar desafios e oportunidades.
ÁRealizar mentorias com as mulheres participantes, para fomentar a expansão do 

negócio.
ÁAumentar a escala e, consequentemente, o impacto. Fazer um trabalho em 

paralelo com a identificação desses mercados, dessas áreas de 
proximidadefísica de mulheres que tem seu pequeno negócio. O trabalho de 
negociação e capacitação dos facilitadores tem que estaralinhado para gerar 
escala.

ÁAlcançar mais pessoas através de editais de participação.

Projetos semelhantescitados:
Å UniãodasFavelasdeSP
Å MulheresS.A(MG)
Å PontoSolidário
Å RedeAsta
Å Amigosdo Bem
Å BrindesSolidários

Å Rede Mulheres 
Empreendedoras

Å Feiras promovidas 
em comunidades

Å ECOSOL



"É bacanatambém porque tem capacitação,principalmentepara pessoas
em situação de vulnerabilidade social. Então só o fato de ter uma
capacitaçãoevocênãoter queinvestirum valor inicial ajuda muito.

"Dinheiro mesmo,porque às vezesa gente vê essesanúnciosde cursose
capacitações,mas semprequando a gente entra a gente nunca consegue
acessarde forma proveitosa,com qualidadede tempo e sempreé maisdo
mesmo. Então,sevocêdá um suporteparaaquelapessoa,paraestudar,eu
me empenharia muito mais, porque eu vou conseguir parar dois dias,
respirare falar, essesdois dias foram pagose eu não precisome preocupar
comcontas.ƴ

ƴSÔÄ{èparapessoastrans,euachoquehojeno mundo quea gentevivetem
que ser uma coisa sem nomenclatura. Tem que ser aberto para
todo mundo,porquena hora queuma mulher trans,um homemtransolha,
nãovai ter interesse,porqueestámuito focadomulheres.ƴ

"O Sebraeprecisaestabeleceruma relaçãode confiançae de apoio com as
mulheres,dando orientaçõese uma rede de apoio e compartilhamentode
ùÉù´×ªÉ{éƵ

""se você não falasseo conceito do projeto, só pela identidade visual, eu
não±×ï±×­±èÉ{ƴ

"A ideia é fantásticaporque como o SEBRAEjá vem com essabagagemde
ter ascapacitaçõesalém daslojas,eu achoque vocêfechamuito bem esse
ciclo. Porquevocêcapacitae vocêdá o espaçoparaque essapessoapossa
exporepossavender."

ƴb±a gente pegara mulher vulnerávelque precisavenderpara comer, se
sustentar,a gente está falando aí de não ter o que comer mesmo, abrir
o armáriolá, essamulhernãoconsegueprojetar o caminhoqueela tem que
percorrerparachegarna loja colaborativa,porqueelaprecisade uma coisa
imediata. Então quando tem projeto da loja colaborativa, nós temos um
tempo para escolher essas mulheres, elas tem que passar por
umas capacitações, elas têm que assinar um contrato, então não é
simplesmenteir.ƴ

"Éum perfil complicadode trabalhar...a genteprecisatrabalharmuito forte
a basedessasmulheres,para depois a gente conseguirir para a parte do
empreendedorismo. Antesde trabalhara questãoda capacitaçãoqueentra
na loja colaborativa,ao invésde pensarno quanto de feijão tem para dar
para o filho a noite, entram as ferramentasdo Mil Mulheresantes. Com a
parte da inteligênciaemocionale do empoderamentofeminino, porque se
não essamulher não estápensando,ela nem sevê como empreendedora.
Muitas acham que não consegueme outras tem a questão do ambiente
onde ela está. Eu já tive mulheresque fizeramo SEBRAEDelasescondidas
dentro do banheiro, porque o marido não sabia que fazia curso. É uma
realidademuito complicada. Entãopor issoa genteprecisatrabalharmuito
a base.ƴ

ƴQÚéfizemosum desfile dentro da própria ONG,um lançamento de uma
coleçãofeito por mulheresqueeramassistidaspor essaONG,comapoioda
C&A. Então esse projeto nós vamos retomar no próximo mês para dar
continuidade.ƴ



Feira do Empreendedor ►Loja Colaborativa
Oconceitochamaa atençãoeémuito atrativo para os empreendedores, 
principalmente para os que já possuem um negócio mais estruturado. Mas a 
dificuldade de acesso acaba inviabilizando a proposta. Por esse motivo, o 
ambiente virtual chama mais atenção do que o presencial, justamente 
dificuldade de deslocamento.
Como a FE acontece longe de onde residem, acreditam que é inviável deslocar 
as mercadorias por teriam um alto custo para chegar até o local. 
Responsabilidades como o cuidado com os filhos e a falta de rede de apoio 
para não deixa-los sozinhos, é um impeditivo para a participação, 
principalmente das mulheres.
Os colaboradores afirmam que as lojas colaborativas são os melhores espaços 
da FE, porém, falta maior envolvimento com a questão da diversidade.A 
proposta da participação de grupos minoritários - indígenas, imigrantes, dentre 
outros, não é concretizada, pois para esse público a gratuidade não é suficiente 
para a sua participação, pois não conseguem se manter durante a Feira.
Experts e Stakeholders afirmam que o CadÚnicorestringe os participantes, 
porque têm pessoas que não possuem conhecimento desses programas e 
projetos de inclusão produtiva e acaba sendo umcritério excludente para 
quem de fato precisa.
E uma proposta atrativa e benéfica, que gera muitas oportunidades, mas para 
ter impacto precisa atuar em grande escala, com muitas pessoas e aumentar as 
vendas em números ƨvender uma quantidade maior ou agregar valor para que 
os produtos possam ter maior lucro.



Feira do Empreendedor ►Loja Colaborativa

Os resultados não impressionaram e as opiniões sobre a atratividade do 
projeto passam a ser questionadas quando veem os números. 
Os números não são expressivos, é baixo o total de vendas para cada 
empreendedor individualmente, sendo até mesmo insuficiente para cobrir os 
custos de transporte, hospedagem e alimentação diários.

Os maiores desafios para participação do público em situação de 
vulnerabilidade foram:
Á Custo: se a pessoa que se encontra em situação de vulnerabilidade vive no interior 

de São Paulo, não consegue se bancarna capital para participação. E mesmo os que 
residem na capital, não conseguem arcar com matéria prima para uma produção 
maior, transporte de mercadorias, locomoção e alimentação.

Á Participação efetiva do público vulnerável:Em 2022 teve a participação de 
empreendedores e microempreendedores, mas não necessariamente em situação 
devulnerabilidade.

Á Falta de planejamento: Encaminhar aos ERso perfil do público esperado com maior 
antecedência.

R$ 639,70

Faturamento individual 

em 5 dias

R$ 127,94

Faturamento individual 

em 1 dia



Sugestões
ÁExpandir a Feira do Empreendedor para diferentes regiões do Estado para facilitar 

o acesso.
ÁAuxílio financeiro paracustos de transporte de mercadorias, hospedagem e 

alimentação.
ÁA loja colaborativa naFE2023 seja amplamente expandida, assim como expansão 

na ajudadecusto para as participações.
ÁAs metodologias aplicadas precisam serrevistas para o atendimento do público 

em situação de vulnerabilidade, direcionar o planejamento e estruturação para 
esse público.

ÁTer algum tipo de premiação,incentivomonetário para participação.
ÁMostrar os resultados, o que os participantes das edições anteriores ganharam, 

para motivar a participação desse público e que passem a ver esses dias como um 
investimento em seus pequenos negócios. 

ÁUsar os telões da FE para divulgar os empreendedores que estão expondo nas 
lojas colaborativas.

ÁProporcionar espaços mais amplos.
ÁDialogar mais com órgãos públicos.
ÁVariar a seleção de palestrantes.
ÁDivulgar de forma que a ação chegue no cliente final.
ÁBuscar parcerias com outras empresas e instituições do Estado  para melhorar a 

divulgação.
ÁVender para grandes empesas o patrocínio do espaço da loja colaborativa, para 

subsidiar a participação do público vulnerável.

Exemplos semelhantes:
ÁFeira da Sulanca - tecidos, com participantes de 

todas regiões e que atuam com sustentabilidade.
ÁSanta Cruz do Capibaribe (PE) - maior feira do Jeans 
ƨproduzido o filme "Esperando o Carnaval Chegar".

ÁMetodologia de acompanhamento PNMPO -
Programa Nacional de Microcrédito Produtivo 
Orientado.



"Para mim também é um pouco inviável a saída por contamesmo dessas 
dificuldades, mas falando com o olhar porfora, a feira é um ambiente 
superlegal para divulgação semsombra de dúvidas, se eu não tivesse entre 
aspas essaspequenas adversidades aí de filhos e tudo, nossa, se eutivesse 
±ÖǈÙóïèÙǈÖÙÖ±×ïÙǈ­{ǈÖÉ×Ä{ǈùÉ­{ǈƇƴ

"Porqueo SEBRAE trazer uma equipe para minhacidade? Porque talvez 
para mim não seria viávelsair daqui para ir em São Paulo.É de 
sumaÉÖåÙèï~×ªÉ{ǈ±ǈï±×ÄÙǈÉ×ï±è±éé±ƂǈÖ{éǈé±ǈ±Ô±éǈªÙ×é±¾óÉéé±ǈùÉèǈ{ï²ǈǈÖÉÖƇƴ

"Eu achei mais interessante o ambiente virtual. Porquepara a gente estar 
levando os meus produtos seriamvolumes, custo. Então virtual seria 
É×ï±è±éé{×ï±Ƈƴ

"A online para mim é legal. Eu digo só o fator de sair,montar estande, ir 
para outro lugar, outra cidade, pegarmaterial, isso tudo acho que dificulta 
óÖǈåÙóªÙǈÖ{ÉéƇƵ

"Quem está em situação de vulnerabilidade dificilmente vai assistir um 
curso online, que era o pré-requisito para estar lá. Porque não tem às vezes 
nem ferramenta, nãotem nem acesso à internet para tudo isso. Então eu 
acho que o que falta agora é definir esses critérios e quais são as condições 
básicas e necessárias para gente conseguir levar realmenteesse público. A 
princípio eu ia ter um ônibus que ia levar, mas esse ônibus nunca mais 
apareceu e eles tinham que ir por conta. A gente tinha muita dúvida, não 
tinha nadadefinido, e aí saiu cada um fazendo do jeito que conseguia para 
poder falar e ainda assim foi lindo e aconteceu, mas eu acho que tem muito 
a melhorar principalmente nessas de definir oscritérios e a operação da 
ÔÙÐ{ǈªÙÔ{¨Ùè{ïÉù{Ƈǈƴ

"Acho que essa ideia da feira do empreendedor poderia expandir aos trinta 
e três escritórios espalhados aí pelo estado."

"Então eu acho que a definição dos grupos para fazer em trinta dias eu acho 
que foi onde começou o erro, porque aí a gente teve que ir atrás desses 
grupos para depois conseguir levá-los para feira. Então é um trabalho de 
dar três passos para trás primeiro, para depois planejar. Eu acho que foi a 
maior dificuldade, pelo menos a gente aqui em Franca, deencontrar grupo 
de mulheres ou desse grupo de minorias que conseguisse estar lá na feira e 
é±ǈÖ{×ï±èǈ×{ǈ½±Éè{Ƃǈ±ǈçó±ǈªÙ×½É{éé±ǈ×{ǈ¾±×ï±ǈ{×ï±éǈ­±ǈïó­ÙǈÉééÙƇƴ

"O SEBRAE deveria estar presente onde as coisas já estão acontecendo, ou 
seja, vamos lá, eudei alguns exemplos antes e eu gostaria de usar esses 
exemplos. Cara, vai ter a Bienal do Livro que já é a prefeitura fazendo, 
deveria ter um pedaço da Bienal doLivro queé a Feira do Empreendedor. E 
aí o Sebrae bota lá um grupo de empreendedores, que pode ser menos, não 
precisa ser quatrocentos, pode ser cem poredição, estátudo bem. E aí você 
faz isso na Bienal, e aí você faz isso na Virada Cultural, faz isso no 
aniversário da cidade de São Paulo, faz isso noAgrishow que rolano interior 
em Piracicaba. Cara, todos os eventos de grande porte que acontecem no 
Estado, você faz uma pequena versão da Feira doEmpreendedor e dá 
a oportunidade dessa galera estar vendendo o ano inteiro, os doze meses. 
2Ô±éǈï´ÖǈªÙ×ï{ǈå{è{ǈå{¾{èǈÙéǈ­Ùā±ǈÖ±é±éƂǈ×¥ÙǈéÚǈóÖƵ

"A gente não precisa ir para sofisticados,shoppings. Nós não precisamos 
disso e sei lá, para Itaim Bibi, nada disso. Nós precisamos é de estar lá junto 
com eles e criar isso lá, que eu acho que aí, sim, nós vamos fazendograndes 
×±¾ÚªÉÙǈ{Ëƴ



O discurso inclusivo e voltado para o público vulnerável se perde com os
critérios de seleção, que gera desconforto e inviabiliza a participação de 
grande parte dos empreendedoresem situação de vulnerabilidade .

ÁMuitasbarreirase exigênciaspara poderparticiparque elesnão
seenquadramcomopossuirmeiosde pagamento, CNPJ e conta
no Instagram.

ÁMesmoque desejassem, osconsumidoresnãoconseguemter
formalizaçãopor nãose enquadraremnasregraspara aberturaƨcomoa 
falta de endereçoregularizado, por exemplo. Se questionamo quanto
valeriao desgastepara abrir o CNPJ para participar da feira.

ÁPontuamque nãopossuemferramentas adequadase boas o suficientepara 
teremumacontano Instagram ƨemmuitos casosatémesmoo acessoa 
internet é inexistenteou limitado.

ÁDe forma geral, pontual umafalhanacomunicaçãodo Sebrae, pois não
chegaatéelesmuitos dos eventosque acontecem, atémesmoentre aqueles
que já possuemrelacionamentocom a instituição, afirmamque precisam
buscara informaçãopara saber o que estáacontecendo. 

Aproximação com o público alvo



"Para se enquadrar nesses critérios aí a gente tem que pagar e no atual 
momento nós queremos é a busca do dinheiro, então se tivesse uma feira 
aberta a todo o povo, sem tantas exigências ajudaria muita gente, ainda mais o 
å±ééÙ{Ôǈ{Ëǈ­ÙǈÖ±ÉÙǈ{èïËéïÉªÙƇƴ

"O problema é ter muitos critérios que no caso nenhum de nós aí tem. E ele 
fecha as nossas portas. Então, o interessante era ela fazer uma coisa que ele 
abrisse as portas para nós. Que não tem MEI, é muita burocracia para poder 
½{Ô{èǈçó±ǈ±éï|ǈ{Ðó­{×­ÙƇƴ

"E onde entra a inclusão, tem que saber tipo o dia a dia de cada um, nem todo 
mundo tem essa disponibilidade, tem um celular bom para ter uma conta 
comercial. São vários requisitos. Então, tem que saber também o ponto de fala 
de cada um.Q{ǈù±è­{­±ǈ×¥Ùǈ±éï|ǈ{¨èÉ×­ÙǈåÙèï{Ƈƴ

ƴSǈ½ÙªÙǈ­Ùǈb2)a 2ǈ²ǈ½{ā±èǈ{éǈå±ééÙ{éǈé±ǈÔ±¾{ÔÉā{èƂǈé±è±Öǈ±Öåè±±×­±­Ùè±éǈ
legalizados mesmo. Então eles buscam abrir empresa para essa feira, "Ah, é 
legal?", é legal, mas e depois, eu vou ver esse CNPJ como? Que eu não vou 
poder usar na minha casa. Na minha cidade, eles não autorizaram a ter CNPJ. 
Para trabalhar com doces, eu tenho que estar de acordo com as legislações e o 
bombeiro. Então, e depois? Eu vou usar como? Para ir para feira é legal. Depois, 
±óǈùÙóǈï±èǈçó±ǈ½±ªÄ{èƈƵ

"E a gente poderia pensar numa situação  de contribuir com esses custos, para 
que eles tenham... não é um assistencialismo, é realmente um apoio para que 
eles tenhamessa oportunidade. E aí a gente pode envolver prefeitura, a gente 
pode envolver grandes empresas aqui do interior, de cada região para que eles 
possam contribuir para quea gente tenha essa experiência novamente, só que 
agora com mais empreendedores. De repente o SEBRAE poderia pensar aí na 
proposta de patrocínio específica para esse espaço paraque a gente consiga 
subsidiar."

"Se a gente quiser realmente levar um público de vulnerabilidade a gente tem 
que rever desde o critério. Primeiro, começa na formalização, segundo nós 
temos que ter uma estrutura para movimentar, sair com elas naavaliação, 
levar ter esse treinamento. Nós estamos priorizando esses contatos ou 
treinamento presencial, são poucos que temos feito online. Deu certo porque 
era o público errado, se for o público certotemos que rever os conceitos, os 
ªèÉï²èÉÙéƇƴ

ƴƊ ǈ×Ùéé{ǈÖ±ïÙ­ÙÔÙ¾É{ǈÄÙÐ±ǈå{è{ǈçó±ǈÙǈå±ééÙ{Ôǈ­±éå±èï±ǈÙǈÉ×ï±è±éé±ǈ­±éé±ǈ
público de inclusão produtiva, de vulnerabilidade, não acho que seja a 
metodologia adequada, não acho que arregimentaçãoestejasendo feita pelos 
ª{×{Ééǈ{­±çó{­Ùéǈ{ªÄÙǈçó±ǈ×Úéǈ×¥Ùǈ±éï{ÖÙéǈ{Ôª{×¬{×­Ùǈ±éé±ǈå±ééÙ{ÔƇƵ

"Agente precisa pensar em toda a estrutura que precisa ser presencial, 
transporte para essapessoa estar lá, alimentação, quem vai ficar com os filhos, 
tudo isso a gente precisa pensar. Eu sei que acontece casos de gente que 
mesmo tendo tudo isso não vai, mas se a gentetiver toda essa estrutura vamos 
conseguir sim arregimentar muito mais pessoas e  a pessoa que realmente está 
interessada e que precisa daquela solução."

"Acho que o que falta é realmente entender a realidade do público que a gente 
está atendendo e não só oferecer um espaço para ela ali na loja colaborativa, 
que nãovai ser o suficiente. Mas trazer mecanismos para que ela possa 
operacionalizar isso e agora acho que vai ficar mais fácil, porque a gente tem 
números de quanto que as empresas faturaram lá para poder trazer novos 
±Öåè±±×­±­Ùè±éǈå{è{ǈ½±Éè{Ƈƴ

ƴSǈåèÙ­óïÙǈ±éï{ù{ǈóÖǈåÙóçóÉ×ÄÙǈ­±½{é{­Ùǈå{è{ǈè±{ÔÉ­{­±ǈ­±ǈùóÔ×±è{¨ÉÔÉ­{­±Ƈǈ
E eu já ouvi isso de vários parceiros, viu? Por que que você está mefalando 
aqui? Você está me trazendo produto para MEI, uma pessoa já empresária e 
que já tem alguma coisa, assim, eu não estou falando de vulnerabilidade."



O Sebrae-SPnas
comunidades
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Imagem da atuação do SEBRAE-SP nas comunidades
ƴêrcebo também essa interação de tentar ser algo 
de comunidade. Através das imagens que utilizam, a 
forma que se comunica também, mas não me 
apetece ainda. Nunca procurei e tudo mais. Preciso 
olhar e bater visual e me identificar, para euir atrás 
­±ǈ{Ô¾óÖ{ǈªÙÉé{Ƶ

ƴ ªè±­ÉïÙǈçó±ǈ²ǈÖóÉïÙǈ­Ééï{×ï±Ƃǈ­±ǈù±è­{­±ƂǈÖóÉïÙǈ
distante, eu não consigo me imaginar estudando no 
SEBRAE. Então, as pessoas do SEBRAE elas tem que 
está olhando para gente e comunicando, assim, 
pegando pessoas e fazendo esses projetos, fazendo 
essa rede de trocas, perguntando para essas pessoas 
individualmente mesmo, falando qual que é a sua 
meta, qual que é seu objetivo, o que esse ponto pode 
encaixar na nossa empresa, que pode modificar a 
vida de outras pessoas, criar lucros. Não só dando 
ªóèéÙéǈ±ǈªóèéÙéƇƇƇǈ2óǈçó±èÙǈÉ×ù±éïÉÖ±×ïÙƵ

ƴ2óǈÐ|ǈùÉǈ±éé{éǈª{å{ªÉï{¬ã±éǈ±Öǈ{Ô¾ó×éǈÔó¾{è±éƂǈÖóÉï{ǈ
das vezes é algo muito básicosobre a ideia do que 
que é empreender. Tipo, como começar uma 
empresa, só que é com umas videoaulas de um 
minuto. Não tem um mentor realmente que está lá 
com você, ensinando você estratégias de 
administração. Que eu acho que a valorização do 
trabalho manual, do trabalho autônomo, é uma coisa 
ÖóÉïÙǈÉÖåÙèï{×ï±Ƶ

A maior parte dos empreendedores em situação de vulnerabilidade tem pouco 
conhecimento sobre o SEBRAE-SP e a sua atuação nas comunidades, e o 
consideram distante. Essas pessoas não se relacionam com a instituição no cotidiano 
de suas vidas têm a imagem de uma empresa formal e burocrática 

Quanto mais vulnerável, menos se identificam e menor é a vontade de conhecer a 
fundo, não sentem que a institução é para eles e não se imaginam frequentando. 

Um dos motivos desse afastamento, é devido as fortes campanhas de formalização do 
SEBRAE-SP, e solicitam que a instituição destine esforços em expandir o acesso real e 
desenvolver projetos para pessoas que também não possuem CNPJ. 

Os clientes que tem mais contato com o SEBRAE-SP e já utilizaram algum tipo de 
produto, a imagem é muito positiva, mas acreditam que a instituição poderia focar 
em soluções além da capacitação. 

Sentem que os conteúdos são muito abrangentes e sentem falta de uma mentoria que 
dê um maior direcionamento no dia a dia do negócio, não apenas passe o conteúdo. 
Durante o curso, sentem que aprenderam e quando vão colocar em prática não 
conseguem, precisam de algo mais prático e que coloque a mão na massa.

Os consumidores possuem a sensação que da forma que é passado o conteúdo, 
poderiam aprender sozinhos em casa ou em vídeos na internet em perfis de 
empreendedorismo. 

A expectativa é que exista algo que os ajude a abrir mais portas, que lhes ofertem 
oportunidade reais e vá além da sala de aula. 



Desafios do Sebrae na atuação com o público em situação de vulnerabilidade
Externos

Falta de informação

"Às vezes a pessoa abre um 
microempreendedor 
individual por um motivo 
ou outro, não sabe nem os 
direitos e obrigações que 
tem, é comum nós 
atendermos 
microempreendedores 
com dois, três anos de 
parcelas em aberto e a 
pessoa não sabia nem que 
tinha que pagar, nem que 
tinha os direitos, nem que 
ªÙ×ï{ǈå{è{ǈ{åÙé±×ï{­ÙèÉ{ƇƵ

Falta de 
responsabilidade

Os colaboradores 
relataram alguns casos, 
o MEI divide dois CNPJs
com familiares ou 
parentes para o 
faturamento único de 
uma empresa. Neste 
caso, esta empresa já 
deveria ter virado ME, 
devido ao faturamento 
total, porém, segue 
dando o "jeitinho" para 
pagar menos impostos.

Questão Cultural

ƴ2óǈù±ÐÙǈï{Ö¨²Öǈ{ǈçó±éï¥Ùǈ
cultural. Então as pessoas 
elasrecebem muitos 
benefícios do governo e 
elas acabam ou se 
acomodando, ou com 
receio daquilo que a gente 
está oferecendo, 
delasperderem isso. Por 
quê? Elas vão gerar mais 
renda, condições de se 
auto sustentarem. E elas 
vão acabar perdendo esse 
benefício.Então eu acho 
que também essa questão 
é um grande desafio para 
¾±×ï±ƇƵ

Questões Políticas

ƴ ǈ¾±×ï±ǈï±Öǈ±×ïè{ù±éǈï{Ö¨²Öǈ
com o governo, tanto com 
prefeituras municipais, quanto 
subprefeituras aqui de São 
Paulo,econsequentemente 
acaba que cada um olha o seu. 
Então às vezes a gente 
tambémquer oferecer alguma 
coisa, mas a gente não consegue 
por questões políticas. Então 
isso também acaba interferindo 
muito no nosso papel, porque 
muitas vezes não é o fato da 
gente querer, às vezes a gente 
quer, mas o próprio governo ou 
a próprio prefeitura acaba tendo 
um embasamento ali que a 
gente tem que entrar pelas 
bordas até conseguir entrar 
±½±ïÉù{Ö±×ï±Ƶ

Falha na 
Comunicação

As pessoas não 
entendem qual o papel 
do SEBRAE-SP, não 
enxergam a instituição 
como um lugar de 
aprendizado e sim de 
acesso a crédito.



Desafios do Sebrae na atuação com o público em situação de vulnerabilidade
Internos

Surgiu a reflexão a acerca da atuação do SEBRAE-SP e 
compreenderam que há um dilema entre atender às 
necessidades da instituição e às necessidades do público.

"Às vezes a pessoa está passando fome e a gente quer dar curso de 
alimentação, onde que ela vai precisar investir, enfim... então eu 
acho que são esses desafios que a gente tem, além de tantos 
ÙóïèÙéƇƵ
"A gente não pega o cliente para evoluir o cliente. A gente sempre 
está buscando cliente novo para fazer um momento e cair fora. Se a 
¾±×ï±ǈå{è{èǈå{è{ǈ{×{ÔÉé{èǈÙéǈªÙ×ï±üïÙéƇƵ
ƊSǈb2)a 2ǈåè±ªÉé{ǈè±å±×é{èǈÙ×­±ǈ±Ô±ǈçó±èǈªÄ±¾{èƇƵ

Alguns colaboradores consideraram que o sistema de 
metas pode dificultar uma transformação e impacto 
significativo na vida dos empreendedores em situação de 
vulnerabilidade.

"E eu acho que a gente está meio que sem referência, a gente está 
correndo atrás de número, correndo atrás de cumprir o que se 
manda e, assim, a questão cultural de não querer perder os 
¨±×±½ËªÉÙéǈ×¥Ùǈ{­É{×ï{Ƃǈ×Úéǈ×¥Ùǈù{ÖÙéǈÖó­{èƵƇ
"Eu sei que nós temos números, temos metas. Então talvez como é 
uma pesquisa que o SEBRAE encomendou, eu sugiro que essas 
metas sejam compatíveis com o acompanhamento de fato, efetivo 
com esses clientes. Porque uma palestra pontual para um ou dois 
faz sentido, mas para os quinhentos às vezes não deu ainda para 
entender a aplicação disso. Então talvez um acompanhamento 
é±èÉ{ǈÉ×ï±è±éé{×ï±ƵƇ



"O produto é excelente, a gente tem todo o comprometimento, faz e pendura no 
lustre para poder atrair o público. Às vezes o poder público ainda vai, compra a 
ideia, engaja evocê até vê aqueles que fazem o papel deles de trazer as pessoas. 
Eles vão numa atividade, não vão nas outras e depois vem com uma coisa assim: 
ƶ{ËǈåÙèçó±ǈ{Éǈ×¥Ùtem onde deixar o filho. Se tiver onde deixar o filho ah, mas é 
que esse horário não dá. Se tiver onde deixar o filho e o horário não dá, ah,mas é 
porque o cachorro pegou umaåóÔ¾{ƷƇǈ2×ï¥Ùǈï±ÖǈóÖ{éǈªÙÉé{éǈçó±ǈ­±ǈ½{ïÙǈ{ª{¨{Öǈ
desanimando com o público mais necessitado em geral. Porque a gente está 
diante de uma realidade que as pessoas seacostumaram com direitos, as 
å±ééÙ{éǈé±ǈ{ªÙéïóÖ{è{Öǈ{ǈè±ª±¨±èǈªÙÖǈåÙóªÙǈ±é½Ùè¬ÙǈÙóǈçó{é±ǈ×±×ÄóÖƵ

"Não sei se é a nossa proposta de venda, digamos do produto, ou o 
descompromisso mesmo por conta do funcionalismo público de comprar ideia e 
åèÙåÙèªÉÙ×{èǈ{éǈéÙÔó¬ã±éǈï¥Ùǈ±×ªÙèå{­{éǈ±ǈï¥ÙǈÖÙ­É½Éª{­Ùè{éǈå{è{ǈéÙªÉ±­{­±Ƶ

"Eu não tenho expertise para te falar isso. Eu acho que ninguém aqui nessa sala 
tem. A gente é gestor de negócio, a gente atende a galerinha aqui de 
atendimento, consultores, a gente não foi contratado pelo SEBRAE para 
ïè{¨{ÔÄ{èǈªÙÖǈ±éé±ǈïÉåÙǈ­±ǈåô¨ÔÉªÙƵ

"Então é uma ação que a gente decide pegar na mão e mostrar para ele. Olha 
você pode ganhar muito mais empreendendo do que ficando ali acomodado 
sóesperando esses benefícios virem. Que é um valor ridículo muitas vezes, mas 
çó±ǈå{è{ǈ×ÙéǈÙÔÄÙéǈ­±Ô±éǈ²ǈóÖǈù{ÔÙèǈ{¨éóè­ÙƵ

"Seria na verdade o impacto social, o impacto que vem dentro da missão do 
SEBRAE. E também eu diria que você não tem que percorrer esse caminho 
sozinho, ao contrário, tem que olhar para criação desse ecossistema. Tem 
parceiros, entre as parceiras pequenas da comunidade e também grandes de 
fora, mas que esse ecossistema também é superimportante para o sucesso de 
çó{Ôçó±èǈÔ±¾ÉéÔ{ïÉù{ǈ×±éé±ǈé±×ïÉ­ÙƇƵ

ƴ ÄƂǈé±ǈÙǈb2)a 2ǈçó±èǈÖ±ÔÄÙè{èǈ±éé±éǈË×­Éª±éƂǈ±Ô±ǈåè±ªÉé{ǈé±èǈåè{¾Ö|ïÉªÙƂǈ
considerar informalidade e estarÉ×ǈÔÙªÙƇƵ

ƴQ¥Ùǈ{­É{×ï{ǈéÚǈ½Ùè×±ª±èǈóÖǈªóèéÙƂǈóÖ{ǈª{å{ªÉï{¬¥ÙƂǈÖ{éǈ×¥Ùǈï±èǈóÖǈ±éå{¬Ùǈ­±ǈ
acolhimento, de acompanhamento. Da trajetória dessa pessoa e de inserção no 
mercado de trabalho. Isso é fundamental quando você faz capacitação. Claro que 
é impacto você capacitar alguém, você formar uma pessoa, ensinar algo a ela. 
Mas quando você conecta com empresas, com instituições que estão precisando 
­{çó±Ô±ǈåèÙ½ÉééÉÙ×{ÔƂǈ{ªÄÙǈçó±ǈ²ǈÖóÉïÙǈù{ÔÉÙéÙǈ±ǈÖóÉïÙǈÖ{Ééǈ{ïè{ïÉùÙƂǈé{¨±ƈƵ

ƴ^èÉÖ±ÉèÙƂǈ±éï{èǈÔ|ƇǈQ¥Ùǈ­|ǈå{è{ǈ½Éª{èƂǈé±ÉǈÔ|Ƃǈ×{ǈ ù±×É­{ǈ^{óÔÉéï{Ƈǈ2óǈ×¥Ùǈé±ÉǈÙ×­±ǈ
está o SEBRAE aí, Ou na Consolação ou lá no no Itaim Bibi. Não é lá que ele tem 
que estar. Ele tem que estar é lá em Paraisópolis. Ele tem que estar é lá em 
Heliópolis. OSEBRAE de São Paulo tem que estar lá em Jaçanã. Ele tem que estar 
­{ǈ){èè{ǈ;ó×­{ǈå{è{ǈÔ|Ƃǈ×¥Ùǈ­|ǈå{è{ǈ±Ô±ǈ±éï{èǈ{ËǈÙ×­±ǈçó±ǈ±Ô±ǈ±éï±Ð{ƇƵǈ

"Fazer um mapeamento de pequenos empreendedores, principalmente pessoas 
trans, pessoas pretas, pessoas racializadas, indígenas, aquilombadas que, às 
vezes, necessitam de acesso à internet pra poder se comunicar com o público, 
que assim como eu, estão buscando ferramentas para poder empreender. É uma 
forma de estar atuando na manutenção e na prosperidade dos negócios. 
Buscando formas de ter financiamento de empresas maiores para dar algum tipo 
de aporte para pequenas. Acompanhasse algum tipo de financiamento por parte 
do SEBRAE em parceria e patrocínio com grandes empresas do país, acho que 
teria um efeito maior de mudança e de prosperidade para nós enquanto 
pequenas empreendedoras que, muitas das vezes, a gente só trabalha e acaba 
não tendo acesso a medidas mais efetivas. Por exemplo, algum tipo de auxílio 
durante meses para a gente poder estudar, acessar algum tipo de conteúdo, de 
qualificação. E com essa qualificação e mais uma remuneração possa ajudar a 
gente a estar conseguindo se qualificar melhor, e consequentemente, ter acesso 
a mais ferramentas para poder melhorar o nosso negócio. Algum tipo dessa 
distribuição de renda por parte de grandes empresas com parceria com o 
SEBRAE que tivessem beneficiando empreendedores e empreendedoras que 
±éï¥Ùǈ×{ǈ½{ù±Ô{Ƃǈ×{ǈå±èÉ½±èÉ{Ƶ



O PRINCIPAL DESAFIO EXTERNO PONTUADO FOIA FALTA DE ENGAJAMENTO DOS 

PARTICIPANTES.PORÉM, DIANTE DA PESQUISA FICOU EVIDENTE ANECESSIDADE 

DE ENGAJAMENTO, TAMBÉM, POR PARTE DOS COLABORADORES. 

É NECESSÁRIO HAVER UM MAIOR APROFUNDAMENTO ACERCA DE UMA 

REALIDADEDISTANTE, PARA COMPREENDER ASESPECIFICIDADES DESTE PÚBLICO 

QUE NÃO PODE SER ATENDIDO DA MESMA MANEIRA QUE O "PÚBLICO DE BALCÃO". 

ASPESSOAS EM SITUAÇÃO DE VULNERABILIDADE NÃO IRÃO BUSCAR O SEBRAE-SP, 

SE A INSTITUIÇÃO TEM O PROPÓSITO DE TRANSFORMAR ESSA REALIDADE PRECISA 

IR ATÉ ELES.



NÃO DÁ PARA RESPONSABILIZAR PESSOAS EM SITUAÇÃO DE VULNERABILIDADE 

POR NÃO CONSUMIREM OS PRODUTOS OFERECIDO POR UMA INSTITUIÇÃO. 

EXISTEM PROBLEMASESTRUTURAIS SÉRIOS QUE PERMEIAM A VIDA DESTAS 

PESSOAS QUE SÃO TRATADOS DE FORMA SIMPLISTA, DEVIDO A FALTA DE 

CONHECIMENTO DE COMO LIDAR COM A REALIDADE PROPOSTA PELO SEBRAE-SP.

DE FORMA GERAL, FALTA SENSIBILIZAÇÃO E CONHECIMENTO DA INSTIRUIÇÃO COM 

A REALIDADE SOCIOECONÔMICA DO PÚBLICO EM SITUAÇÃO DE VULNERABILIDADE.



HÁ UMA GENERALIZAÇÃO COM RELAÇÃO AO PERFIL COMPORTAMENTAL DO 

PÚBLICO VULNERÁVEL, SOBRETUDO, AO QUE SE REFERE A UMA QUESTÃO 

JŋÓļŋĦ Ó Tô ╙ßcãôĦ cİ ôĦNô◦╖

A TÃO COMENTADA "QUESTÃO CULTURAL" CORRESPONDE A ESTA IDEIA DO 

MENOR ESFORÇO E DE UM COMODISMO AO SEREM SUSTENTADOS PELO ESTADO.

É IMPORTANTE RESSALVAR QUE ALGUNS COLABORADORES EXPRESSARAM MAIOR 

ALTERIDADE À REALIDADE DO PÚBLICO EM QUESTÃO.



ÅCriar uma meta de derrubar a burocracia e não impedir que uma instituição 
privada cresça e assuma seu lugar na sociedade.

ÅÉ necessário ser persistente. Precisa atuar a longo prazo, entender bem essas 
condições, quais são os entraves e sair do que costuma fazer de tradicional nos 
outros programas.

ÅFortalecer as parcerias e atuação em rede como uma solução para conseguir 
chegar em mais lugares.

ÅParar com produtos de prateleira, ampliar e diversificar o portfólio. Inovar na 
questão de humanização, trabalhar a autoestima do empreendedor. 

ÅO SEBRAE-SP precisa se reinventar e atender outros públicos além do habitual. 
Trazer ferramentas inovadoras e preparar o público para utilizá-las, ainda mais 
em produtos digitais, que não chegam nos mais vulneráveis.

ÅAdequar a linguagem, inclusive para o público não alfabetizado, mas que tem 
ótimas habilidades empreendedoras.

ÅSe tornar uma instituição itinerante, visitar, conhecer e apoiar os 
empreendedores locais, fazer uma revisão estrutural para atualizar o cenário 
atual.

ÅCompreender a nova geração que tem tudo para crescer como 
empreendedores.

ÅFocar na criação de programas específicos para diversidade e inclusão dos 
públicos em situação de vulnerabilidade.

ÅDisponibilizar espaço de acolhimento além de capacitação, com profissionais 
capacitados para que esse acolhimento seja real e efetivo.

Sugestões dos especialistas para atuar em comunidades



Para se aproximar desses empreendedores, o SEBRAE-SP precisa dialogar com eles e 
entender o território que quer atuar, mapeá-ÔÙƂǈƴ¾{éï{èǈ{ǈéÙÔ{ǈ­Ùǈé{å{ïÙƵǈå{è{ǈ­±åÙÉéǈ
propor ações.

Reformular seus conteúdos e criar cursos de autoconhecimento.

Fazer divulgações em rádios e TV comunitárias.

Ser a ponte que liga o empreendedor em situação de extrema vulnerabilidade aos 
potenciais clientes do seu produto ou serviço.

Ter um atendimento humanizado e de acolhimento.

Disponibilizar as ferramentas necessárias para as capacitações, internet e tablet, por 
exemplo, além de auxílio financeiro para deslocamento, alimentação e um valor que 
ƴªÙÖå±×é±ƵǈÙǈ½{ïóè{Ö±×ïÙǈçó±ǈ±éé±ǈ±Öåè±±×­±­Ùèǈï±èÉ{ǈé±ǈ±éïÉù±éé±ǈïè{¨{ÔÄ{×­ÙƇ

Aprimorando as estratégias do SEBRAE Aqui dentro das comunidades e realizando 
parcerias com entidades locais.

Unir forças com as prefeituras, empresas e universidades para "pegar na mão" deste 
público.

Adequar a linguagem para que os conteúdos e informações sejam compreendidos e 
façam sentido para o público em questão.

Desenvolver parcerias com entidades financeiras, como a Caixa Econômica Federal, 
para se envolverem com essas comunidades através de microcrédito.

Trazer exemplos de profissionais que já passaram por uma situação parecida e que 
agora já conseguem fazer um planejamento.

Como se aproximar do público 
e garantir além do acesso, a 
permanência no mercado



ƴ^èÉÖ±ÉèÙƂǈ±éï{èǈÔ|ƇǈQ¥Ùǈ­|ǈå{è{ǈ½Éª{èƂǈé±ÉǈÔ|Ƃǈ×{ǈ ù±×É­{ǈ^{óÔÉéï{Ƈǈ2óǈ×¥Ùǈé±ÉǈÙ×­±ǈ
está o SEBRAE aí, é... Ou, está no, na Consolação, ou está no, lá no, no Itaim Bibi. 
Não é lá que ele tem que estar. Ele tem que estar, é, lá em Paraisópolis. Ele tem 
que estar, é, lá em Heliópolis. OSEBRAE de São Paulo tem que estar lá em 
Jaçanã. Ele tem que estar da Barra Funda para lá, não dá para ele estar aí onde 
çó±ǈ±Ô±ǈ±éï|Ƃǈ×¥ÙƂǈé{¨±ƈƵǈ

"Fazer um mapeamento de empreendedoras e pequenos empreendedores, 
principalmente pessoas trans, pessoas pretas, pessoas racializadas, indígenas, 
aquilombadas que, às vezes, necessitam de acesso à internet pra poder se 
comunicar com o público, acredito que buscar formas de mapear essas pessoas, 
que assim como eu, estão buscando ferramentas para poder empreender. É uma 
forma de estar atuando na manutenção e na prosperidade dos negócios. 
Buscando formas de ter financiamento de empresas maiores para dar algum tipo 
de aporte para pequenas empreendedoras. Acredito que se essa pesquisa 
acompanhasse algum tipo de financiamento por parte do SEBRAE em parceria e 
patrocínio com grandes empresas do país, acho que estaria tendo um efeito 
maior de mudança e de prosperidade para nós enquanto pequenas 
empreendedoras que, muitas das vezes, a gente trabalha só, e acaba não tendo 
muito acesso a medidas mais efetivas. Por exemplo, algum tipo de auxílio 
durante meses para a gente poder estudar, acessar algum tipo de conteúdo, de 
qualificação. E com essa qualificação e mais uma remuneração possa ajudar a 
gente a estar conseguindo se qualificar melhor, e consequentemente, ter acesso 
a mais ferramentas para poder melhorar o nosso negócio. Algum tipo dessa 
distribuição de renda por parte de grandes empresas com parceria com o 
SEBRAE que tivessem beneficiando empreendedores e empreendedoras que 
±éï¥Ùǈ×{ǈ½{ù±Ô{Ƃǈ×{ǈå±èÉ½±èÉ{Ƶ

ƴ^Ùèǈ±ü±ÖåÔÙƂǈé±ǈïÉù±éé±ǈóÖǈé±èùÉ¬Ùǈ­Ùǈb±¨è{±ǈD×­Éª{ǈÙ×­±ǈ±óǈåó­±éé±ǈ±üåÙèǈ
aquilo que eu faço, é, vídeo, trecho de história, como é, como funciona o meu 
ïè{¨{ÔÄÙƇǈDééÙǈÖ±ǈ{Ðó­{èÉ{ƇƵ

"Ter esse acompanhamento, mesmo que à distância, da forma como for possível, 
uma vez por semana eu acho que já é um ganho que traz eles mais para perto e 
Ö{×ï²Öǈ±éé±ǈ±×¾{Ð{Ö±×ïÙƵ

"A gente não tem só que esperar a Feira do Empreendedor, que acontece uma 
vez por ano. A gente deveria fomentar regionalmente a Feira do Empreendedor, 
aumenta o serviço, mas vamos abrir mais um espaço para que ele possa começar 
{ǈù±×­±èǈÙǈåèÙ­óïÙǈ­±Ô±Ƶ

"Tem aqueles que estão em situação de vulnerabilidade e querem sair, e tem 
aqueles que não estão e querem entrar. Na situação do comodismo, do não 
quero fazer nada. Então de repente a gente conseguisse entender melhor, fazer a 
leitura que é o que a gente tanto ensina da nossa persona, a gente conseguiria 
levar solução efetiva e trazer eles com a isca que seja do dinheiro, mas que seja a 
pessoa que tiver com interesse de verdade em mudar aquela realidade porque só 
±Ô{ǈÖó­{×­Ùǈ±Ô{ǈªÙ×é±¾ó±ǈè±åÔÉª{èƂǈ±ǈ±Ô{ǈªÙ×é±¾ó±ǈå±èÖ{×±ª±èƵ

"Essa pessoa está lá mais preocupada em assinar a lista de presença para poder 
ter o benefício. É mais ou menos parecido. A pessoa vai e às vezes acaba não se 
dedicando ali naquela oportunidade por conta desse benefício, dessa moeda de 
troca que ela vai ter no final, e acaba sendo o motivador deles não ter vazão e 
­±Ô±éǈå±èÖ{×±ª±è±Öǈ×ÙǈåèÙÐ±ïÙƵ



DICA!

Dissertação de mestrado É×ïÉïóÔ{­{ǈƴA contribuição do 

SEBRAE-SP ao desenvolvimento de políticas públicas 

municipais no âmbito de atuação do escritório 

regional de Franca (2007-2015)ƵƂǈ­±½±×­É­{ǈåÙèǈ

Lucimara de Oliveira Correia do Prado em 2017 pelo 

Programa de Pós-graduação em Planejamento e Análise 

de Políticas Públicas da UNESP/Franca,  visa analisar a 

contribuição do Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e 

Pequenas Empresas do estado de São Paulo (SEBRAE-SP) 

ao estabelecimento de políticas públicas municipais de 

apoio e fomento às Micro e Pequenas Empresas (MPEs) 

no âmbito do Escritório Regional de Franca (ER-Franca), 

pelo período de 2007 a 2015.

Link: https://repositorio.unesp.br/handle/11449/151498

https://repositorio.unesp.br/handle/11449/151498


Conclusão7



O ACESSO INSUFICIENTE À CAPITAL, CONHECIMENTO E APOIO, DEIXA MUITOS 

EMPREENDEDORES COM MENOS MOBILIDADE ECONÔMICA E LIMITA O POTENCIAL 

DO EMPREENDEDORISMO PARA AUMENTAR A RIQUEZA DAS FAMÍLIAS E DAS 

Jôßŋã¸T Tcİ╖ ♆

AS INTERVENÇÕES PARA ENFRENTAR ESSAS BARREIRAS EXIGEM QUE SETORES 

PÚBLICO, PRIVADO E SOCIAL AVALIEM OS ECOSSISTEMAS DE NEGÓCIOS ATUAIS E 

OS RECONSTRUAM PARA SEREM MAIS JUSTOS E MAIS SOLIDÁRIOS A ESSES 

EMPREENDEDORES. 

E QUAL A INFRAESTRUTURA SOCIOECONÔMICA NECESSÁRIA PARA DESENVOLVER 

O EMPREENDEDORISMO NAS FAVELAS?



Infraestrutura socioeconômica necessária para desenvolver o 

empreendedorismo nas comunidades

IMPLEMENTAR 
POLÍTICAS QUE 

PRODUZAM 
RESULTADOS 
EQUITATIVOS

EXPANDIRAS
OPORTUNIDADES
DENETWORKING

FACILITAR
ACESSOAO

CAPITAL

CAPACITAÇÕES
EMNEGÓCIOSE
FACILIDADEDE
OBTENÇÃO DE

CONHECIMENTO

Fonte: baseado em McKinsey, Building supportive ecosystems for Black-owned businesses, 2020

https://www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/building-supportive-ecosystems-for-black-owned-us-businesses


¸ɝʠɋǟɝǟɣˉƒʫ ʠɴɋȫˉȩǁƒʻ ʧ˞ǟ ʠʫɴǌ˞̔ƒɝ ʫǟʻ˞ɋˉƒǌɴʻ ǟʧ˞ȩˉƒˉȩ˻ɴʻ♆

Ossetorespúblico, privado e social devemtrabalhar

para a remoçãode barreirasinstitucionaispara dar mais

acessoaosempresáriosda comunidade. É de 

responsabilidadedessesgarantirque as leis, políticase 

práticassejamelaboradaspara produziroportunidades

e resultadosequitativos.

A exemplodisso, temososresultadosda pesquisaque 

mostraque o empresárioda comunidadese sente 

excluídofora do seu ambiente. Deve-se portanto existir

políticasdestinadasa prevenirprocessosde 

discriminação. 

A importância da iniciativa privada

Pensadonissoas grandesorganizaçõespodemevoluirpara 

seremmaisinclusivasdesdesimplificarseusprocessospara 

incluir fornecedoresminoritários nascadeiasde 

suprimentos.

Hámuitasaçõespossíveise necessáriasque podemdar

suportea essemovimento, especialmenteaquelasque 

oferecemalgumtipo de subsídioa novosempreendedorese 

facilitam o desenvolvimentode projetosnovos, comoacesso

a crédito, consignaçãode produtose, numaesferaainda

maissimples, contratandoseusserviçosnosmesmos

formatosde qualqueroutro fornecedor.

Fonte: baseado em McKinsey, Building supportive ecosystems for Black-owned businesses, 2020

https://www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/building-supportive-ecosystems-for-black-owned-us-businesses


 ƒǁȩɋȩˉƒʫ ƒǁǟʻʻɴ ƒɴ ǁƒʠȩˉƒɋ♆

Permitir acesso equitativo ao capital

Ter acesso à recursos financeiros, principalmente capital 

inicial e de expansão, para empreendedores da 

comunidade é a maior dificuldade dessa população. 

Essa dificuldade está atrelada à fatores como a 

informalidade, mas também à falta de confiança e 

conhecimento.  Bancos, investidores convencionais e de 

impacto social, fundações e programas públicos devem 

se mobilizar para olhar para a comunidade como um 

espaço de pleno potencial.  

Ao invés de se fecharem para a comunidade, as 

instituições devem aprender a como incluir programas 

que considerem menos arriscado na hora de estender 

capital para essas empresas, considerando algumas 

medidas como garantia de fundos e programas que 

ajudam empreendedores de origens marginalizadas a 

adquirir mais capacidades. 

Fonte: baseado em McKinsey, Building supportive ecosystems for Black-owned businesses, 2020

De fato, esse trabalho requer políticas que criem 

resultados mais equitativos, além de garantir o acesso 

equitativo ao capital. A contribuição de líderes da 

comunidade pode ajudar a criar experiências positivas e 

construir a confiança desses empreendedores em 

instituições e ecossistemas que se sentiam excludentes. 

Além disso, os setores privado e social devem ajudar as 

empresas a desenvolver capacidades e facilitar o 

compartilhamento de conhecimento. Oportunidades 

expandidas de orientação e patrocínio podem solidificar 

ainda mais os laços entre empreendedores da 

comunidade e outras partes interessadas nos 

ecossistemas de negócios.

https://www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/building-supportive-ecosystems-for-black-owned-us-businesses


Jƒʠƒǁȩˉƒǅʛǟʻ ǟɝ ɣǟȊɵǁȩɴʻ ǟ ȇƒǁȩɋȩǌƒǌǟ ǌǟ ɴƷˉǟɣǅƲɴ ǌǟ ǁɴɣȞǟǁȩɝǟɣˉɴ♆

Para superar as barreiras do mercado, os empreendedores precisam 

de suporte para se desenvolver. Uma rede de prestadores de serviços 

profissionais e treinadores deve ajudar empresas da favela à navegar 

no universo do empreendedorismo através de:

ÅEnsino sobre desenvolvimento, etapas e importância da 

formalização (MEI, PMEs, etc)

ÅAuxílio no processo de obtenção de empréstimos, subsídios e 

outros capitais acessíveis;

ÅFornecer às empresas informações específicas do setor que 

operam; 

ÅAjudá-los a digitalizar seus negócios, de forma a identificar novas 

oportunidades de mercado; 

ÅPrograma para formação de líderes de comunidade, aqueles que 

possam futuramente compartilhar conhecimento com outros 

empreendedores e seguir o ciclo de transformação da comunidade.

LEMBRANDO SEMPRE QUE A LINGUAGEM DE 

QUALQUER COMUNICAÇÃO DENTRO DA COMUNIDADE 

DEVE SER INFORMAL E PRÓXIMA A SUA REALIDADE:

ƴQ{ǈ½{ù±Ô{ǈ×É×¾ó²Öǈ½{Ô{ǈƶ×±ïûÙèÑƷƂǈƶïè{­±ƷǈÙóǈ
ƶshareƷƇǈ2éï{ǈ²ǈ{ǈÔÉ×¾ó{¾±Öǈ­Ùǈ{é½{ÔïÙƇǈN|ǈé±ǈ½{Ô{ǈ
favelêsƂǈé±ǈ½{Ô{ǈƶù{ÖÙéǈ½{ā±èǈ×ÙééÙéǈªÙèè±éƷƵ

Celso Athayde

Fonte: baseado em McKinsey, Building supportive ecosystems for Black-owned businesses, 2020

https://www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/building-supportive-ecosystems-for-black-owned-us-businesses


Jƒʠƒǁȩˉƒǅʛǟʻ ǟɝ ɣǟȊɵǁȩɴʻ ǟ ȇƒǁȩɋȩǌƒǌǟ ǌǟ ɴƷˉǟɣǅƲɴ ǌǟ ǁɴɣȞǟǁȩɝǟɣˉɴ♆

A Data Favela apontou também a importância da internet e das redes 

sociais para esses empreendedores: 58% dizem que usam a internet 

como fonte de informação a respeito da atividade que exercem e 

também dependem da conexão para divulgar seus serviços. As redes 

sociais são citadas por 76% como o canal que utilizam para promover 

e divulgar seus negócios.

No empreendedorismo das comunidades, a indicação ainda é a forma 

­±ǈÖ{èÑ±ïÉ×¾ǈçó±ǈÖ{Ééǈé±ǈéÙ¨è±éé{ÉƇǈSǈïè{­ÉªÉÙ×{Ôǈƴ¨Ùª{-a-¨Ùª{Ƶǈ½ÙÉǈ

citado por 56% dos entrevistados como a forma de divulgação de seu 

trabalho.

A influência, no entanto, tem peso importante nesse segmento: 88% 

dos moradores de favelas dizem que confiam nas indicações e 

recomendações feitas por pessoas da própria comunidade. O peso da 

confiança é muito maior do que o de recomendações feitas por 

pessoas famosas (12%).

Fonte: baseado em McKinsey, Building supportive ecosystems for Black-owned businesses, 2020

76%
Utilizaa internet para 

promovere divulgarseu
negócio

58%
dizemque usama internet 
comofonte de informação
a respeitoda atividadeque 

exercem

88%
Confiammuito maisem
indicaçõesfeitaspor
pessoasda comunidade
do que por influênciade 
pessoasfamosas

INTERNET BOCA-A-BOCA

https://www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/building-supportive-ecosystems-for-black-owned-us-businesses


ċʠƒɣǌȩʫ ƒʻ ɴʠɴʫˉ˞ɣȩǌƒǌǟʻ ǌǟ ɣǟˉ˿ɴʫɅȩɣȊ♆

Expandir as oportunidades de mentoria e patrocínios.

Representação e participação em programas de conexões, mentoria e patrocínio 

podem ajudar esses empreendedores à superar algumas barreiras socioculturais. 

O acesso a essas oportunidades podem parecer fáceis de serem acessadas e 

encontradas, mas não são para eles. Por isso, criar um programa de networking 

estruturado para a comunidade pode ajudar os empreendedores à se conectarem com 

modelos e redes comerciais com mais confiança e apoio. 

Por exemplo, expandir a rede de conexões, através de conhecimento e acesso à 

grandes corporações, programas de aceleração e organizações sem fins lucrativos. 

Fonte: baseado em McKinsey, Building supportive ecosystems for Black-owned businesses, 2020

https://www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/building-supportive-ecosystems-for-black-owned-us-businesses


Por onde seguir?

IMPLEMENTAR 
POLÍTICAS QUE 

PRODUZAM 
RESULTADOS 
EQUITATIVOS

EXPANDIRAS
OPORTUNIDADES
DENETWORKING

FACILITAR
ACESSOAO

CAPITAL

CAPACITAÇÕES
EMNEGÓCIOSE
FACILIDADEDE
OBTENÇÃO DE

CONHECIMENTO

Fonte: baseado em McKinsey, Building supportive ecosystems for Black-owned businesses, 2020

Portanto, ao analisarmos os pilares para desenvolvimento empreendedor nas comunidades, facilmente identificamos 

onde o SEBRAE tem mais sintonia como agente transformador: 

Menor influência Maior influência

https://www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/building-supportive-ecosystems-for-black-owned-us-businesses


PARA INSPIRAR O SEBRAE-SP, FOMOS CONHECER ALGUNS DOS PLAYERS QUE TEM 

EXPERIÊNCIA NO EMPREENDEDORISMO NAS COMUNIDADES, OU SEJA, QUEM VEM 

FAZENDO DIFERENÇA NO DESENVOLVIMENTO DE NOVOS NEGÓCIOS NAS MILHARES 

DE COMUNIDADES AO REDOR DO PAÍS E QUAIS PROGRAMAS TRAZEM A ESSE 

PÚBLICO.



Negóciode impacto social lideradopor empreendedoresnegras/os, 

LGBTQIA+ e periféricas/osque se iniciou em2014 no Morro do 

Papagaio, umadas maioresfavelas de Belo Horizonte/MG.

Atua comoum hub de educaçãoe aprendizagemempreendedora, 

inovadora, digital e inclusiva, com a missãode promovera 

diversidadee o desenvolvimentosocial, econômicoe ambientalpor

meiodo empoderamentode grupose territórios vulnerabilizados. 

Oferecemeducaçãoempreendedorae aceleraçãode negóciose 

projetos, atuamno desenvolvimentode metodologiasde ensino, 

trilhas de inovaçãoe impacto social elaboradaspara prepararas 

pessoaspara o futuro do trabalho.

Osprodutos de educação: 

Fonte:Fa.vela,2022

Cases inspiradores: Educação empreendedora nas comunidades

https://favela.org.br/quem-somos/


VENTURE CAPITAL DA QUEBRADA!

Um fundo criadoem2016, que tem o objetivo de contribuir com a 

aceleraçãodo empreendedorismoe osnegóciosnafavela, atravésde 

um aporte financeiroaosagentesdestesterritórios, nosmais

variadossegmentoscomologística, gastronomia, saúde, marketing e 

tecnologiaentre outros. 

O Favelas Fundoscontacom investimentode váriasempresasdo 

grupoFavela Holding, que tem Celso AthaydecomoCEO e a Central 

Únicadas Favelas ƨCUFA ƨcomoparceira.

Fonte: Expo Favela, o Favela Fundos, 2022

Emparceriacom a FundaçãoDom Cabral, 

300 proponentesde startups estão

recebendoformaçãoe mentoria.

Aofinal do programa, osmelhores

projetosreceberãoinvestimentosdo 

venture capital da quebrada.

Cases inspiradores: Educação empreendedora nas comunidades

Osprodutos de educação: 

https://expofavela.com.br/index.php/favela-fundos/


Um ecossistemade desenvolvimentosocial que atua em

rede para aceleraro poderde impacto de líderesde favelas 

de todo paísque possuemum sonhoemcomum: colocara 

pobrezadas favelas no museu. 

O focosãoiniciativastransformadoras, capazesde gerar

resultadosde longoprazo. Entregamserviçosde educação, 

desenvolvimentoeconômicoe cidadaniaemterritórios de 

favela e executamprogramasde transformaçãosistêmicaem

comunidades.

Osprodutos de educação: 

FALCONS UNIVERSITY

Fonte: Gerando Falcões,2022

Cases inspiradores: Educação empreendedora nas comunidades

FALCONS UNIVERSITY

LÍDERES SOCIAIS - Oslíderessociaistêm umaformaçãoinicial de 6 
meses. Alémdisso, sãoacompanhadosdepoispor 3 anose meio.

FORMAÇÃO DE JOVENS - O Programade Formaçãode Jovens é 

baseadoemhabilidadese competênciassocioemocionaisaliadoao

desenvolvimentode habilidadestécnicasespecíficase básicas, como

pacoteoffice, empreendedorismo, orientaçãovocacional, entre outros. 

Desta forma, os jovensse desenvolvemnosaspectospessoaise 

emocionais, que osqualificampara qualquertipo de trabalhoe 

atividade, atreladosa habilidadestécnicasespecíficase importantes

para o mercado de trabalho. Este mix de aprendizagenspromovea 

qualificaçãodo novo profissionaldo futuro.

CURSO ESG - O cursode EmpreendedorismoSocial da GerandoFalcões

trazmaisque consciênciade responsabilidadesocial, elemostracomo

empresaspodematuarde maneirainovadorano terceirosetor, alémde 

formar executivose colaboradorespara cocriareme atuaremcom a 

favela nassoluçõesque combatema desigualdadesocial.

https://gerandofalcoes.com/


A Favela INCtransformaa realidadede 

moradoresdas favelas do Rio de Janeiro. São

a ponte que conectao desafioà 

oportunidade. Para isso, oferecemsuporte

para problemasemergenciaiseprogramas

de capacitação, para queosmoradoresdas 

favelasconquistemo seumelhor futuro.

Desenvolvemespaços, tecnologia, e 

programasde incubaçãonasfavelas que 

aceleramo impacto sócio-econômicoe 

inovaçãolocal, tornandoas pessoase as 

organizaçõesda comunidadeauto-

sustentávelno longoprazo.

Osprodutos de educação: 
FAVELA DO FUTURO

Favela do futuro é umapropostaque ofereceum cursoimersivoemempreendedorismo, 

inglêse inovaçãopara adolescentesentre 13 e 18 anosque vivemna favela do Vidigal, uma

comunidadevibrantede favelas com umapopulaçãode 30.000 habitantes, localizadana

ZonaSul do Rio de Janeiro. Buscamestimulara criatividade, despertandouma

mentalidadeempreendedora, inspirando-osa pensarativamenteemsoluçõespara os

problemasde suaprópria comunidade, de forma dinâmicae agradável, expandindoas 

perspectivaspara o futuro.

Cronogramado projeto :

Fonte: Favela INC, 2022

Cases inspiradores: Educação empreendedora nas comunidades


