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Resumo

O SEBRAE vem desenvolvendo esforgos no tema, disponibilizando conhecimento técnico na
difusdo e aprofundamento do conceito e da abordagem, adensando a experiéncia e as agdes
da instituicdo e de parceiros, ajudando a consolidar o conceito e ampliar o conhecimento da
sociedade como um todo no assunto.

O propdsito deste documento é fornecer aos principais dirigentes, gerentes, coordenadores,
gestores de projetos e consultores, as principais referéncias conceituais e instrumentais de
forma a estimular uma postura proativa em iniciativas de corporativas e facilitar e sustentar
o didlogo permanente com parceiros e clientes.
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1. INTRODUGCAO
OS PEQUENOS NEGOCIOS E O SEBRAE

A forca capaz de mover o pais vem de cada empreendedor que faz acontecer. E nisso
gue o Sebrae acredita, no trabalho duro e em mais liberdade para quem quer

produzir mais.

Atuando com foco no fortalecimento do empreendedorismo e na aceleracao do
processo de formalizacdo da economia por meio de parcerias com os setores publico
e privado, programas de capacitacao, acesso ao crédito e a inovagao, estimulo ao

associativismo, feiras e rodadas de negocios.

As solucdes desenvolvidas pelo Sebrae atendem desde o empreendedor que
pretende abrir seu primeiro negdcio até pequenas empresas que ja estao

consolidadas e buscam um novo posicionamento no mercado.

A estratégia de Conexdes Corporativas tem o objetivo de promover a inser¢cao
competitiva e a melhoria do desempenho dos pequenos negdcios de forma
sustentavel nas cadeias de valor de médias e grandes empresas, por meio de

relacionamentos cooperativos e mutuamente atraentes.

Nesse processo de desenvolvimento, esséncia da estratégia de conexbes
corporativas, todos os lados ganham. A empresa-ancora tem a seguranca de que
mais fornecedores terao condi¢cdes de atender a seus indicadores de qualidade. Ha
Muitos outros ganhos expressivos para as grandes empresas. Por exemplo, aumento
da produtividade do setor de compras, devido a melhora da qualidade dos produtos
e cumprimento dos prazos de entrega. Essas empresas também identificam uma
reducao nos custos de produtos e servicos, com impactos positivos Nno preco para o

consumidor final.

Os pequenos negocios, ao se capacitarem, tornam-se aptos a integrar a cadeia de
valor das grandes e a ter acesso a hovos mercados, sem relacao de dependéncia com
apenas um cliente. O aumento de oportunidades para esse segmento convém do
ponto de vista macroecondmico: as micro e peguenas empresas Sdo as Mmaiores

empregadoras de trabalhadores formais no Brasil.
O crescimento dos pequenos negdcios impulsiona a geracao de emprego e de renda.

O Sebrae esta a disposicao para contribuir com a qualificacao das cadeias produtivas,

em sintonia com nossa mMissdo institucional de promover competitividade e o



desenvolvimento sustentavel dos pequenos negdcios e estimular o

empreendedorismo.
CONTEXTUALIZAGCAO

A diferenca de porte e modelo de negdcio entre pequenas e grandes empresas abre
a oportunidade para os pequenos negocios trabalharem em complementaridade
com médias e grandes corporacdes. Em relacao a atividade econémica como um
todo, 0s pequenos negdcios sao altamente funcionais. Apesar das restricoes
econbmicas e financeiras a que sao submetidos, eles se destacam por sua
simplicidade, agilidade e capacidade de inovar e adaptar-se as novas exigéncias do
mercado. Dessa forma, o relacionamento entre médias e grandes empresas com os
peguenos negdcios passa a ser referenciado como uma excelente oportunidade de

geracao de valor.

Nesse contexto, pequenos negocios precisam se diferenciar para atuar em parceria
com médias e grandes empresas, identificando nichos especificos, por exemplo,
como fornecedores e/ou desenvolvedores de solucdes para a cadeia. Para tanto, em
funcao do alto patamar de exigéncia dos mercados, as pequenas empresas precisam
aumentar significativamente suas competéncias em termos de tecnologia de
produto, processo e gestao, para atender rapidamente aos requisitos técnicos e

comerciais exigidos.

Na outra ponta da cadeia, médias e grandes empresas vém percebendo novas
possibilidades de ampliar a prestacao de servicos, conferir agilidade no atendimento
e ter estoques disponiveis. Trata-se de uma transicao para novos formatos de
distribuicao, utilizando-se de pequenas empresas para aumentar a participagcao em
determinados mercados. Os resultados esperados e desejados estao ligados a maior
proximidade com o mercado local. As pequenas empresas podem participar da
cadeia de valor das médias e grandes empresas por meio de diferentes modalidades
de negdcios como revendas ou se responsabilizando pela assisténcia técnica dos

produtos e servicos, por exemplo.

O século XXI da inicio a um novo e importante contorno na sociedade baseado no
boom digital que, por sua vez, proporciona plataformas de negdcios escalaveis, da
origem a uma dinamica de geracao de valor fortemente colaborativa e aberta que,

ao mesmo tempo, compde as cadeias globais de valor.

Assiste-se hoje a uma nova realidade marcada pelo aumento do numero de
organizacdes exponenciais, detentoras de tecnologias aceleradas que mudam o

curso das nacgdes, dos negocios e de toda humanidade.



DESAFIO A SER SUPERADO

Os pequenos negocios representam 99,0% dos empreendimentos formais no Brasil,
geram 54,0% dos empregos com carteira assinada e respondem apenas por 30,0% do
Produto Interno Bruto (PIB). Os nimeros revelam um desafio a ser superado pelos

pequenos Nnegocios.

Em paises da Europa, o percentual de participagcao das micro e pequenas empresas
no PIB € maior que no Brasil, embora a participacao desse segmento de empresas
em relacao ao total de empreendimentos formais seja equivalente. Na Espanha, os
pequenos negocios correspondem a 99,0% dos estabelecimentos formais e 50,6% do
PIB. Na Grécia, eles alcangcam 99,4% e 55,6%, respectivamente. Na Italia, os indices sao

de 99,5% e 55,6%.

Com base nos dados acima expostos percebe-se uma clara correlagcao entre a
geracao de empregos e a participacao no PIB. Quanto maior o niumero de empregos,

maior o PIB g, consequentemente, a produtividade.

Assim, apesar de equivalerem quase a totalidade dos empreendimentos legalmente
constituidos, no Brasil, e contribuirem com 54% dos empregos, as MPE registram
indices de participacao no PIB que poderiam ser mais expressivos, quando
comparados as grandes empresas, que empregam em torno de 46% e geram 70% do
PIB.

A baixa produtividade das pequenas empresas impacta na produtividade média da
economia brasileira. As pequenas empresas geram muitos empregos que Nnao se
refletem em produtividade. E necessario reverter este quadro, aumentando-se a
participacao dos pequenos negocios no PIB. O grafico a seguir ilustra o movimento
competitivo que foi verificado de 2009 até 2022, onde foi possivel observar o
aprimoramento empresarial e transformacao da realidade, elevando a produtividade
das peguenas empresas brasileiras, aproximando-se dos niveis praticados pelos

paises mais bem posicionados no ranking internacional.
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Embora tenha evoluido, existe espaco para avancar ainda mais, uma das alternativas
€ aprofundar e ampliar a insercao competitiva e sustentavel das empresas de
pequeno porte em cadeias de valor impulsionadas por grandes empresas. A

Estratégia de Conexdes Corporativas representa esta trajetéria de desenvolvimento.

Assim, recomendamos um olhar sobre as oportunidades, tendo por base vetores
econdmicos como Nnovos empreendimentos, obras de ampliagcao
industrial/agroindustrial, obras de infraestrutura, uso e operacdo de

empreendimentos industriais/agroindustriais, por exemplo.

Os fatores positivos que impactam a economia nacional implicam em oportunidades
gue podem ser aproveitadas pelos pequenos negocios, mas também em desafios a
serem superados. Assim, faz-se necessario uma estratégia de atuacao do Sistema
Sebrae em Conexdes Corporativas aderente a estas questdes. A seguir serao

abordados aspectos essenciais visando a introduc¢ao ao tema.

Ha a crescente percepcao de que a competitividade empresarial nao se reduz a
atuacao da empresa individualmente, mas também € o resultado da eficiéncia da
cadeia de valor ou aglomerado local no qual se estrutura um determinado segmento
produtivo. Em outras palavras, uma visao estratégica envolve o fato de que uma
interacao direcionada a melhoria comum de uma cadeia pode beneficiar e é
fundamental para a sustentabilidade de todos os envolvidos no ciclo produtivo -

grandes empresas, empresas de pequeno porte e os empreendedores individuais.

Dessa forma, independentemente do porte, todas as empresas que fazem parte de
uma cadeia de valor precisam ser produtivas. Nao pode mais existir a dicotomia entre
peguenas de um lado e grandes empresas de outro. A produtividade média é que vai

definir a competitividade da cadeia de valor frente a concorréncia. Equilibrar a



produtividade das pequenas com as grandes empresas € um desafio da economia
brasileira. Para o Sebrae, trabalhar em torno do encadeamento entre grandes e
pequenas empresas € uma estratégia da instituicao para elevar a produtividade e a
competitividade das pequenas empresas e inseri-las na cadeia de valor de grandes

empresas nacionais e transnacionais.

Como as grandes empresas possuem estruturas complexas e pouco flexiveis, surge a
oportunidade para os pequenos negocios trabalharem em complementaridade com
estas corporacodes. Apesar das restricdes econdmicas e financeiras a que os pequenos
negocios sao submetidos, eles se destacam por sua simplicidade, agilidade e
capacidade de inovar e adaptar-se as novas exigéncias do mercado. Dessa forma, o
relacionamento de médias e grandes empresas com 0s pequenos Negocios passa a

ser referenciado como uma excelente oportunidade de geracao de valor.

Nesse contexto, pequenos negocios precisam se posicionar complementarmente as
meédias e grandes empresas, identificando nichos especificos, por exemplo, como
fornecedores das grandes empresas. Para tanto, em funcao do alto patamar de
exigéncia dos grandes compradores, as pequenas empresas fornecedoras precisam
aumentar significativamente suas competéncias em termos de tecnologia de
produto, processo e gestao, para atender rapidamente os requisitos técnicos e

comerciais exigidos.

Na outra ponta da cadeia, grandes empresas vém percebendo novas possibilidades
de ampliar a prestagao de servicos, conferir agilidade no atendimento e ter estoques
disponiveis. Trata-se de uma transicao para novos formatos de distribuicao,
utilizando-se de pequenas empresas para aumentar a participagao em determinados
mercados. Os resultados esperados e desejados estdo ligados a maior proximidade
com o mercado local. As pequenas empresas podem participar da cadeia de valor
das grandes empresas por meio de diferentes modalidades de negdcios, como
franqguias, revendas ou se responsabilizando pela assisténcia técnica dos produtos,

por exemplo.

Assiste-se hoje a uma nova realidade marcada pelo aumento do numero de
organizacdes atentas a geragcao de maior impacto positivo seja na dimensao
ambiental, social e para governanca. Estamos tratando de empresas com visao de
longo prazo, detentoras de praticas que mudam o curso dos negdcios, cadeias,

ecossistema, territdrio, nacdes e de toda humanidade.



O Sebrae vem liderando a iniciativa de promover a inser¢cao competitiva e sustentavel
de micro e pequenas empresas na cadeia de valor de grandes companhias desde a
década de 90.

A proposta € fazer com gue pequenas empresas possam aproveitar a oportunidade
oferecida pela demanda das companhias em relagao ao fornecimento de produtos e
servicos, bem como na distribuicdo, assisténcia técnica de produtos e servicos

oferecidos pelas grandes empresas.

Essa integracao, no entanto, tem se mostrado desafiadora a medida que se percebe
O baixo grau de preparacao empresarial e adequacao técnica e produtiva das
peguenas empresas as exigéncias das médias e, principalmente, das grandes
companhias, estas submetidas a padrdées mundiais de qualidade, produtividade e

mais recentemente aos critérios ESG (ambiental, social e governanca).

O Sebrae vem desenvolvendo esforcos nesse sentido, disponibilizando
conhecimento técnico na difusao e aprofundamento do conceito e da abordagem,
adensando a experiéncia e as ac¢des da instituicao e de parceiros, ajudando a
consolidar o conceito e ampliando o conhecimento por meio da estratégia de

Conexodes Corporativas.

NOVOS ESPACOS PARA AS PEQUENAS EMPRESAS

Muitas oportunidades de negdcios para as pequenas empresas estao vinculadas ao
poder de grandes compradores e também de grandes fornecedores. Os
compradores induzem o desenvolvimento da cadeia de valor, a partir da demanda
de bens e servicos, respectivos volumes de compras e requisitos técnicos. Por outro
lado, os fornecedores em determinadas cadeias sao responsaveis pela inovagao,

transferéncia e difusao da tecnologia para os elos a jusante.

Entre os segmentos de grandes compradores de pequenas empresas estao 0s 6rgaos
publicos. A partir da regulamentacao da Lei Geral, os 6rgaos publicos podem dar
preferéncia aos pequenos negdcios em suas licitagcdes. Também é permitida a sua
subcontratacdao por empresas de maior porte e a possibilidade de fornecimentos
parciais de grandes lotes, quando empresas de pequeno porte terao preferéncia caso

0S pregos sejam proximos aos das grandes.

Em paises desenvolvidos, as pequenas empresas atuam em complementaridade
com as grandes empresas como fornecedoras de componentes, distribuidoras ou
prestadoras de servicos em nichos especificos. Enquanto nos paises em

desenvolvimento as pequenas empresas tentam competir com as grandes em areas



em que nao possuem capacidade de escala, gerando uma enorme lacuna de

produtividade na economia desses paises.

Ao mesmo tempo em que surgem as oportunidades, os principais obstaculos para
aproveitamento das mesmas também aparecem. As grandes empresas passaram a
investir em tecnologia para adicionar valor a seus produtos e atrair os consumidores.
Isso colocou a industria em outro patamar, e as pequenas empresas fornecedoras
dessas grandes empresas foram surpreendidas, uma vez que ndo apresentavam
tecnologias—de produto, processo e gestao, para atender rapidamente aos requisitos
técnicos e comerciais exigidos. Em muitas situag¢des, as pequenas empresas
apresentavam-se comprimidas entre as condi¢cdes comerciais das grandes
companhias fornecedoras da matéria-prima e insumos e as duras negociacdes com

clientes de grande porte.

Na outra ponta da cadeia, grandes empresas vém percebendo novas possibilidades
de ampliar a prestagao de servicos, conferir agilidade no atendimento e ter estoques
disponiveis. Trata-se de uma transicao para novos formatos de distribuicao,

utilizando-se de pequenas empresas para aumentar a participagao em determinados

mercados. Os resultados esperados e desejados estao ligados a maior proximidade

com o mercado local.

As pequenas empresas tém necessidades especiais e limitacao de recursos, ao
mesmo tempo em que precisam apresentar produtos inovadores em tempo recorde.
Devem ser preparadas, no sentido de responder melhor as necessidades dos seus
clientes e conseguir transformar ideias em produtos de sucesso mais rapidamente,

aproveitando suas caracteristicas de agilidade, flexibilidade e capacidade inovadora.

As relacdes entre uma grande empresa ancora e peguenas empresas que fazem
parte de sua cadeia apresentam, em muitos casos, fortes assimetrias e dependéncia.
Podem ocorrer situacdes em que a sobrevivéncia e o desempenho das pequenas
empresas estejam praticamente fora da esfera de suas decisdes. E aqui surge um
espaco adequado para que agentes como O Sebrae possam promover o
aprimoramento das competéncias de forma a facilitar relacionamentos técnico-
comerciais cooperativos do tipo “ganha-ganha” e com foco na sustentabilidade, a

abertura de novos mercados e a reduc¢ao da dependéncia.

De todo modo, um dos caminhos para a inser¢cao de pequenas empresas na estrutura
industrial € a complementaridade com as grandes. Se associada a especializagao e a
um conjunto de competéncias particulares, a complementaridade entre grandes e

peqguenas empresas pode ser uma importante via para a modernizacao e



produtividade da pequena empresa e mesmo do segmento em que ocorre a

transacao.

ESTRATEGIA DO SEBRAE

A atuacao do Sebrae parte do principio de que uma das trajetdrias possiveis para
aumentar a produtividade das pequenas empresas € a insercao em cadeias de valor
comandadas por grandes empresas. Considera que a base e a perspectiva do
aprimoramento das relagdes entre as pequenas e as grandes empresas estao ligadas
ao incremento da atividade comercial entre ambas, mas muito mais a troca de
conhecimentos e experiéncia, e construcao de solug¢des inovadoras em conjunto.
Quanto mais relevante for o papel das pequenas empresas na determinacao da
competitividade das grandes empresas, menores serao as assimetrias no poder de
negociacao. Isso se da, em particular, quando a contratag¢ao, ou qualquer que seja a

relagcao, € orientada para a inovagao e geracao de valor ao negadcio.

O Sebrae ndao tem o papel de suprir deficiéncias e gargalos decorrentes das
diferencas de escala e poder de negociacao entre pequenas e grandes empresas,
uma vez que é o mercado que define as regras. Mas o de contribuir para a construcao
de ambientes e instancias de governanca para que as relacdes entre grandes e
pequenas tenham maiores possibilidades de serem ajustadas. Portanto, o apoio a
criacao e expansao das iniciativas de Conexdes Corporativas deve ter carater indutivo.
Os mecanismos de articulacao e negociagao com as grandes empresas devem ser

fortalecidos.

Espera-se com esta estratégia uma sensibilizacdao e mobilizacdo gradativa das
grandes empresas, pequenas empresas e instituicdes de apoio competitivo, de forma
gue novos projetos possam ser estruturados. A estratégia de Conexdes Corporativas
do Sebrae pode ser caracterizada como uma estratégia de aprendizagem, orientada
para o mercado — a partir da identificacdao das necessidades e expectativas das
grandes empresas. E que devera ser aprimorada continuamente a partir da
implementacao de um ciclo de gestao do conhecimento, a partir do aprendizado
gerado pelas “boas praticas” e adquirido em iniciativas ja realizadas, em andamento

e também naquelas que estao por vir.

Para o Sebrae, o sucesso das iniciativas de Conexdes Corporativas esta diretamente
ligado a instancia de governanca das cadeias de valor, o papel das empresas lideres
nesse processo € a cooperagao interinstitucional. Nesse sentido a estratégia sera

desdobrada de forma a:



Trabalhar junto aos fluxos de investimentos nacionais e internacionais
gerados pelas empresas transnacionais e pelos grandes projetos publicos e
privados;

Adotar critérios claros para selecao das cadeias produtivas a serem priorizadas;
Ampliar a capacidade de mobilizacdao e comprometimento das grandes
empresas lideres das cadeias produtivas selecionadas;

Alinhar as competéncias dos parceiros com as demandas originadas a partir
da identificacao dos gaps de competitividade entre grandes e pequenas
empresas;

Atuar de forma a estimular os efeitos de longo prazo e investimentos
permanentes;

Catalisar uma governancga do processo para que se tenha uma coordenagao
em nivel nacional e estadual com representatividade dos segmentos publicos
e privados;

Sistematizar e difundir o conhecimento sobre o tema, de forma a ampliar o
debate, em nivel nacional, e influenciar, a exemplo de paises desenvolvidos, a
Estratégia de Conexdes Corporativas como trajetdria de insercao das

peguenas empresas em mercados competitivos.

OBIJETIVOS DO REFERENCIAL METODOLOGICO

O propodsito deste documento € apresentar e discutir um conjunto de orientacdes
para a atuagao do Sistema Sebrae em Conexdes Corporativas. O referencial busca
ampliar e aprofundar o debate sobre os mecanismos indutores que possam acelerar

a insercao competitiva das MPE nas cadeias de valor das grandes empresas.
Especificamente este trabalho visa:

Sensibilizar os dirigentes, gerentes, coordenadores, gestores de projetos e
consultores sobre a importancia do tema, conceitos envolvidos, oportunidades
potenciais de atuacdao e principais desafios a serem observados na
estruturacao de projetos.

Apresentar os principais vetores de atuacao, que desdobram a estratégia do
Sistema Sebrae e refletem as diferentes iniciativas que vém sendo
desenvolvidas para a abordagem.

Mostrar como o Sebrae esta organizado para promover e contribuir com a
difusdo do conhecimento sobre o tema e no apoio a implementacao de
projetos, bem como a interface com as demais Unidades do Sebrae.
Apresentar um instrumental que permita aos colaboradores do Sebrae

adotarem uma postura proativa nas iniciativas de Conexdes Corporativas,



desde as etapas iniciais de construcao de projetos até o monitoramento da

execucdo dos mesmos.

2. REFERENCIAIS CONCEITUAIS: CONEXOES CORPORATIVAS

A Estratégia de Conexdes Corporativas representa a consolidagcao da atuacao de
quase de 30 anos de atividades do Sebrae na criagcao de oportunidades para grandes

e peguenas empresas atuarem de forma conjunta na busca por melhores resultados.

Se apresenta como um modelo orientado para promover a inser¢do competitiva
e a melhoria do desempenho dos pequenos negoécios de forma sustentavel nas
cadeias de valor de médias e grandes empresas, por meio de relacionamentos

cooperativos e mutuamente atraentes.

Para o Sebrae a competitividade de uma cadeia ou territério esta sustentada com

base na analise dos niveis:

O EMPRESARIAL que diz respeito aos fatores sobre os quais a empresa detém poder
de decisao e podem ser controlados ou modificados por elas. Sdo fatores relacionados
a eficacia da gestdao em termos de posicionamento estratégico, a capacitagao

tecnoldgica, a capacitacao produtiva e a capacitacao gerencial.

Ja o nivel ESTRUTURAL envolve fatores sobre os quais a capacidade de interferir das
pequenas empresas € limitada. Apresenta caracteristicas setoriais especificas e é
determinada pelas condicdes do mercado e politicas publicas que podem afetar

positivamente ou negativamente os negdcios.

O SISTEMICO é constituido por fatores macroeconémicos, politico- institucionais,
legais-regulatdrios, infraestruturais, sociais € internacionais sobre os quais a pequena

empresa detém escassa ou nenhuma possibilidade de intervir.

Partindo do conhecimento nos niveis de competitividade busca-se analisar os
fatores estruturais, sistémicos, mas sobretudo identificar os gaps de

competitividade em nivel empresarial.

Assim, conhecendo os gargalos a ideia € convergir esforcos para promog¢ao de uma
agenda em direcao a melhoria da competitividade, inovagao e a sustentabilidade na

cadeia de valor.

Por um lado, o entendimento do tema impacta diretamente na negociagao dos
projetos com os técnicos e executivos das grandes empresas. Por outro, contribui
também para uma delimitagcao consistente da atuacgao, principalmente porque

algumas referéncias conceituais e metodoldgicas ajudam a identificar as pequenas



empresas nas cadeias de valor e seus respectivos posicionamentos, bem como
compreender a dindmicas e especificidades nas mais diversas cadeias de valor torna-

se fundamental para o sucesso da atuagao.

Importe destacar o posicionamento e o papel do Sebrae de preparar os pequenos
negdcios para se diferenciarem nas cadeias de valor e mercados corporativos,

conectando os pilares de competitividade, inovacao e sustentabilidade.

Para isso, a instituicao investe em projetos que visam promover a parceria entre os
pequenos negocios e as grandes empresas e gque vao beneficiar milhares de
empreendimentos de pequeno porte por todo o pais. Além dos beneficios gerados
para 0s pequenos Negocios, as grandes empresas quando participam dessa agenda
conseguem otimizar seus produtos e servicos, reduzir custos e aumentar a
flexibilidade e agilidade da sua cadeia; fatores essenciais para diferenciacdao em um

mercado cada vez mais competitivo.
O MODELO DE CONEXOES CORPORATIVAS

O Modelo é composto por um conjunto de elementos que constituem a estratégia a
ser adotada pelo projeto/iniciativa. Estes elementos sdo representados pelos
objetivos estratégicos e pelos focos estratégicos, e compdem o0 mapa com 0s

principais conteldos para estruturacdo de um projeto/iniciativa.

Trabalhar as Conexdes Corporativas entre grandes e pequenos negoécios é uma
estratégia do Sebrae para elevar a produtividade e a competitividade de
pequenos negodcios e inseri-los de forma sustentavel na cadeia de valor de
grandes empresas nhacionais e transnacionais, questao transversal a todos os

segmentos empresariais.

Para isso, a instituicao investe em projetos que visam promover a parceria entre os
pequenos negocios e as grandes empresas e gue vao beneficiar milhares de
empreendimentos de pequeno porte por todo o pais. Além dos beneficios gerados
para as micro e pequenas empresas, as grandes empresas quando participam dessa
agenda conseguem otimizar seus produtos e servigos, reduzir custos € aumentar a
flexibilidade e agilidade da sua cadeia; fatores essenciais para conseguir

diferenciacdo em um mercado cada vez mais competitivo.

Fruto da experiéncia acumulada e olhar atento as novas perspectivas e
oportunidades para atender as necessidades do mercado, o Sebrae trouxe uma nova
dindmica para a estratégia que passou a ser denominada Conexdes Corporativas,

podendo ser segmentadas em dimensodes:
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Dimensées de atuagdo em Conexdes Corporativas

Esses niveis foram estabelecidos com a finalidade de demonstrar a expertise e
capacidade do Sebrae de colaborar para superacao dos gaps de competitividade dos
pegquenos negocios inseridos ou com potencial de insercao em cadeias de valor de

meédias e grandes empresas.
E um modelo sistémico que propde um conjunto de acdes de forma a:

- Alinhar os interesses das grandes empresas € empresas de pequeno porte de
forma a induzir a interacao e a parceria, por meio de acdes de inteligéncia
competitiva, desenvolvimento empresarial com base nas necessidades da
cadeia.

- Aprimorar a competitividade individual e coletiva das empresas de pequeno
porte no sentido de satisfazer as necessidades dos clientes e se diferenciar no
mercado.

Construir um ecossistema entre grandes empresas, empresas de pequeno
porte e instituicdes de apoio, de forma a estimular a criacao de valor e,
consequentemente a manuteng¢ao de vantagens competitivas ao longo do

tempo.

Os objetivos estratégicos simbolizam os efeitos (impactos) que se deseja produzir
nas empresas, ao longo do projeto/iniciativa, e estdo relacionados com o
aprimoramento da capacidade de inovagao, de forma a gerar efeitos e impactos

positivos na competitividade e na sustentabilidade das empresas de pequeno

porte. O objetivo mais imediato € a inovacgao, que € vista num sentido mais amplo
como a introducao de novos elementos que geram valor para o cliente. Ela € a chave
para a transformacao da situagao, para a evolucao dos processos das empresas de

pequeno porte e das relagdes destas com as grandes empresas. A inovacao exitosa



levard a uma maior competitividade, capacidade de se obter sucesso em um
mercado concorrencial, e a sustentabilidade, capacidade de se manter competitivo

durante um tempo indefinido respeitando a sociedade e o meio ambiente.

Os focos estratégicos enfatizam as principais linhas de acao para que sejam
atingidos os objetivos estratégicos. Sao quatro focos estratégicos: 1) Inteligéncia
Competitiva; 2) Mercado; 3) Desenvolvimento Empresarial; e 4) Rede de

Aprendizagem.

As acdes executadas a partir dos 4 focos estratégicos criam um ambiente propicio a
inovagcao e tém impacto na competitividade e sustentabilidade das empresas
envolvidas. Os focos sdao um conjunto de opg¢des de atuacao que constituem a
estratégia a ser adotada pelo projeto. Eles atuam no desenvolvimento das empresas
de pequeno porte, para que elas atendam aos critérios das grandes empresas,
buscam informacdes estratégicas para que as empresas de pequeno porte consigam
se posicionar no mercado, procuram criar redes de aprendizagem para que o
processo de desenvolvimento seja mais rapido e eficiente e inserem as questoes

relativas as empresas de pequeno porte nas politicas das grandes empresas.
Inteligéncia Competitiva

Em uma economia cada vez mais globalizada, a obtencdo de informacao sobre o
mercado Nno qual uma empresa atua e sobre seus competidores é fundamental para
obter vantagens competitivas sustentaveis, pois estimula a cultura da inovagao e a
criagcao de valor superior ao cliente. Esse foco estabelece justamente isso: uma linha
de acao em que dados e informacdes sobre os mercados demandante e ofertante
sdo sistematicamente coletados, analisados e disseminados para orientar a
aproximacao das grandes empresas com as peguenas empresas. O objetivo é
otimizar a cadeia de valor, usando como base os interesses e as necessidades das
grandes empresas. Essas atuam como indutoras da melhoria da competitividade das

pequenas a elas vinculadas e, consequentemente, da cadeia como um todo.

A orientacao para o mercado, com a busca de informacgao sobre o meio no qual uma
empresa atua, vem sendo utilizada como estratégia para ampliar a capacidade das
organizacdes na obtencao de vantagens competitivas sustentaveis, pois cria uma
cultura empresarial que estimula comportamentos necessarios a criagao de valor
superior para o cliente. Assim sao identificadas as necessidades dos clientes atuais e

potenciais para promoverem produtos e servicos com valor adicionado.



Esse tipo de organizagao baseada em maior lealdade dos clientes traz vantagens
sustentaveis através do compartilhamento de informacgdes e coordenacgao conjunta

de processos para o desenvolvimento de tecnologia e produtos.

A inteligéncia competitiva surge a partir desta necessidade permitindo o
monitoramento permanente do ambiente de atuacao da empresa, mediante analise
de informacdes sobre clientes, fornecedores, concorrentes, parceiros, entre outros,
visando a diminui¢cao de riscos na tomada de decisao, a partir do desenvolvimento de

uma base de conhecimento sobre o negdcio.

Um especial atencao deve ser dada ao mapeamento das politicas corporativas das
grandes empresas, que sao guias orientadoras de planejamento, acao e tomadas de
decisdo para que as grandes empresas alcancem as metas e objetivos estabelecidos.
O Modelo de Conexbes Corporativas toma por base as politicas corporativas das
grandes empresas, principalmente as de compra, para identificar os requisitos a
serem atendidos pelas pequenas empresas para que estas se insiram ou melhorem
sua posicao competitiva na cadeia de suprimentos. O objetivo é que as grandes
empresas incorporem nas suas politicas corporativas a insercao competitiva e

sustentavel de pequenas empresas na sua cadeia de valor.

As relacdes com os stakeholders nos distintos elos da cadeia de valor sao orientadas
por politicas especificas: de compras, de vendas e distribuicdao, com os consumidores,
etc. As politicas de compras das grandes empresas devem ser entendidas além de
um simples conjunto de regras e procedimentos operacionais de uma determinada
empresa. Elas devem representar ainda novos modelos de organizac¢ao industrial e
de gestdo da producgao. Suas caracteristicas devem manter coeréncia nao sé com o0s

objetivos gerais da empresa, mas também com suas formas organizacionais.

Das peculiaridades das politicas das grandes surgem oportunidades para as
peguenas empresas. Nas relacdes entre clientes e fornecedores, a interpretacao das
Politicas de Compras das grandes empresas determinante para identificagao dessas
oportunidades. Nesse sentido, este foco estratégico orienta para o desdobramento
das politicas corporativas em caracteristicas técnicas de gestao, processos e
produtos. A utilizacdo desses elementos visa contribuir para o processo de
desenvolvimento das pequenas empresas, direcionando-as para a conqguista e
manutencao de vantagens competitivas. Ao mesmo tempo sao parametros

indutores do desenvolvimento tecnolégico na cadeia de valor.

Nesse contexto, o objetivo maior deste foco estratégico € promover o alinhamento

na cadeia de valor de forma orientada pelos interesses e necessidades de uma



Grande Empresa. Esta por sua vez, induz competitividade na cadeia, a fim de

melhorar a performance e a eficiéncia das pequenas emypresas a ela vinculadas.
Desenvolvimento Empresarial (MPE)

Aqui, a ideia € desenvolver e aumentar a competéncia das peguenas empresas para
que elas tenham condig¢des de realizar suas proprias mudancas. De um lado, busca-
se identificar a demanda tecnoldgica e de gestao das grandes empresas e, de outro,
a oferta das pequenas junto as grandes empresas. O alinhamento desses interesses
favorece o comprometimento e aumento da confianca nas relacdes e faz com que
grandes empresas € pequenas compartilhem resultados a ser alcancados de forma
conjunta, no médio e longo prazo. A oferta de solugdes € identificada e organizada, a
partir da integracao de instituicdes de apoio que possuem as competéncias
requeridas. Usualmente, o projeto oferece uma grade de qualificacao que ajuda a

transformar a realidade das peguenas empresas no médio prazo.
Mercados (acesso das MPE ao mercado)

Nesse foco, o propdsito do Modelo de Conexdes Corporativas € realizar agdes que
deem oportunidade para as pequenas empresas terem contatos comerciais com as
grandes empresas e com outras companhias da sua cadeia de valor para
aumentarem suas chances de conquistar um posicionamento sélido no mercado.
Como exemplos é possivel citar rodadas de negdcios, visitas a grandes empresas,
missao para visita e exposicao em feiras. A ideia € enfatizar a necessidade de
diferenciacdo e inovacdo de produtos/servicos das pequenas empresas, garantindo,

dessa maneira, a sustentabilidade da empresa.

Promover o acesso de uma empresa ao mercado vai muito além da venda esporadica
de seus produtos e ndo se esgota na hora de realizar o primeiro negdcio. Significa
atuar de forma estratégica e aplicar recursos de forma a obter um posicionamento
solido da empresa e de seus produtos no mercado, de forma a garantir a

sustentabilidade e, consequentemente, sua existéncia no longo prazo.
Rede de Aprendizagem

Nesse foco, o Modelo de Conexdes Corporativas atua na construcao e fortalecimento
de conexdes entre pequenas empresas, grandes empresas e instituicdes de suporte,
com o objetivo de construir uma rede de aprendizagem, voltada para a melhoria da
competitividade dos envolvidos. Em relacdo a atuacao individual, o grupo tem mais
capacidade de gerar alternativas criativas e tomar decisdes. Essas redes sao
fundamentais para a construcao do capital social e protagonismo local, contribuindo

para o desenvolvimento sustentavel do territério.



A construcao da rede de aprendizagem permite que as empresas aprendam
principalmente através da interagao com outras empresas e com demais instituicoes.
Ao trabalhar em grupo, uma empresa prepara-se melhor para enfrentar os desafios
da competitividade. Ela pode produzir melhores resultados do que atuando
individualmente. Num grupo ocorre a complementacao de capacidades,
conhecimentos e esforcos individuais, € a interagcao entre empresarios e técnicos com
diferentes entendimentos, pontos de vista alternativos e habilidades
complementares. Os memlbros do grupo tém retorno para identificar inconsisténcias
e falhas em seu raciocinio e podem buscar em conjunto ideias e informacdes para
auxiliar na resolucao de problemas complexos. O grupo também tem mais
capacidade de gerar criativamente alternativas viaveis e tomar decisdes do que os

individuos separadamente.
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Como todo ciclo de produto ou estratégia abaixo € possivel observar a trajetoria e

evolucao da estratégia do Sebrae em mercados corporativos:

Conevges 2020-2022:31k MPE, 450K
C ti digital, 126 projetos, 99 ancoras,
orporativas 70 MM investidos
Encadeamento 2010-2019: 72k MPE, 422 projetos,
Produtivo 285 ancoras, 267 MM investidos
SEB_=RAE
Capacitagdo de 1994-2009: 52k MPE, 131 projetos, 83

fornecedores ancoras, 79 MM investidos

Entre o periodo de 1994 e 2009 pode ser considerado como uma fase experimentacao
onde o Sebrae realizou ensaios na capacitacao de pequenos negocios fornecedores
e a partir de 2007 os primeiros projetos ja na légica do encadeamento produtivo
ampliando os focos de capacitacao para um olhar de desenvolvimento de acordo
com a necessidade da cadeia e ampliacdo de mercados. Uma caracteristica do
periodo foi a alta dependéncia de poucos parceiros e Sebrae/UF com equipes

preparadas.

Apdés 2010 um salto qualitativo e quantitativo foi observado, fortemente
potencializado pela priorizacao dada no tema pelas liderancas do Sistema Sebrae.
Novos modalidades como projetos na cadeia de distribuicao das grandes empresas
passaram a figurar o rol de iniciativas, levando o Sebrae a um protagonismo
internacional. Neste periodo as iniciativas foram baseadas nas demandas das
grandes empresas, tendo como focos estratégicos as politicas corporativas, agcdes de
inteligéncia competitiva, desenvolvimento empresarial, acesso a mercados e redes
de aprendizagem. Neste periodo foram intensificadas as estratégias de

Encadeamento Produtivo e Inovacao Aberta (Encadeamento Tecnoldgico).
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A partir da realizacao do 2° Forum Encadear em 2018 observou-se a necessidade de
revisdo do modelo negdécio no desenvolvimento de um portfélio mais flexivel e

diversificado.

Em de 2020 o Sistema Sebrae deu inicio, por meio do Programa Nacional Brasil

Mais Competitivo, a linha estratégia Conexodes Corporativas:

CONEXOES
CORPORATIVAS
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ENCADEAMENTO INOVACAO MODELAGEM CONEXAO ENCADEAR
PRODUTIVO ABERTA DIGITAL

o Encadeamento Produtivo: Foca na insercdo competitiva, aumento do
desempenho e na diferenciacdo dos pequenos negoécios na cadeia de valor de
grandes empresas;

o Inovacao Aberta: Identifica demandas tecnoldgicas para o desenvolvimento
de novos produtos e/ou servicos de pequenos negdcios inovadores para
grandes empresas;

o Conexao Digital: Busca incentivar, que em escala, os pequenos negdcios da
cadeia de valor da grande empresa, tenha acesso a servigcos e conteudos

digitais para melhorar sua maturidade de gestao;



o Modelagem: Modalidade mais flexivel do portfdlio, podendo ser focada para o
acesso a tecnologia, crédito assistido, tendo énfase no aumento da
performance e competitividade dos pequenos negocios;

o Encadear: Forum de governanca para compartilhamento de boas praticas,

cases, discussao de grandes temas que impactam as cadeias de valor.

Ao realizar um balaco ao longo do tempo as estratégias de relacionamento
corporativo do Sebrae alcancaram a marca de mais de 670 iniciativas/projetos
implementados, mais de 450 parceiros, desenvolvendo presencialmente mais de
135 mil pequenos negdcios, mais de 450 mil por meio digital, em 25 UF,
totalizando um investimento de mais de R$ 316 milhdes e gerando mais de 8,7

bilhoes de reais em negoécios.
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Abaixo os impactos verificados nas iniciativas corporativas:
Beneficios para os pequenos negécios

o Competitividade dos pequenos negdcios fortalecida em estratégias, financas,
clientes, conhecimento, pessoas e resultados;

o Inovagao, para a diferenciacao dos pequenos negdécios no mercado;

o Desenvolvimento sustentavel dos pequenos hegocios nos aspectos ESG;

o Lucratividade dos pequenos negodcios contribuindo para o desenvolvimento
da economia local;

o Ampliagdo de mercado, por meio do acesso a novas cadeias de valor,
diversificando a carteira de clientes dos pequenos negdcios;

o Produtividade, melhoria do desempenho, aprimoramento dos processos e

garantia de qualidade.



Beneficios para as médias e grandes empresas

Melhor preco e qualidade, garantidos pela maior competitividade dos
pequenos Negocios;

Integridade das relagdes empresariais na cadeia de valor, numa perspectiva de
relacées comerciais “ganha-ganha” para todas as empresas envolvidas;
Flexibilidade e agilidade no fornecimento e distribuicdao de produtos e servicos
pelos pequenos negocios;

Inovacao via atualizacao tecnoldgica de produtos e processos de fornecedores
e distribuidores;

Visibilidade nacional do ponto de vista de sustentabilidade (ESG) uma vez que
todas essas vertentes sao trabalhadas nos projetos, junto aos pequenos
negocios;

Otimizacgao de investimentos para o desenvolvimento da cadeia de valor, uma
vez que a grande empresa conta com o apoio do Sebrae no suporte e

realizacao de consultorias, capacitacdes, rodadas de negoécios e outras agoes.

Indicadores de desempenho:

o Aumento médio de 200% no faturamento dos pequenos negocios

o Aumento médio de 112% na produtividade dos pequenos negdécios

o Aumento médio de 60% na competitividade dos pequenos negocios

o Redug¢ao em mais de 50% das nao conformidades de produtos e servicos dos
pequenos Nnegocios

o Reduc¢aoem mais de 11% no grau de dependéncia dos pequenos negdocios

o Relagao para cada real investido outros 32 reais sao gerados em negocios na
cadeia;

Avaliacao:
o Nota média para a recomendacao pelas grandes empresas: 9,4
o Nota média para a recomendacao pelas pequenas empresas: 9,0

CICLO, POSICIONAMENTO E PUBLICOS DO CONEXOES CORPORATIVAS

O ciclo abaixo descreve as macros etapas comum a todas verticais no ambito da

Estratégia de Conexdes Corporativas. De acordo com as especificidades da

oportunidade/demanda de mercado e sua correlacdo a uma das verticais, um fluxo

especifico devera ser observado, como sera apresentado nos capitulos a seguir.
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Além dos resultados amplamente conhecidos esta estratégia permite ao Sistema

Sebrae um posicionamento estratégico, tendo em perspectiva:

o Ampliar o relacionamento com grandes contribuintes do Sistema Sebrae,
tendo como premissa demandas de mercado;

o Aumentar a entrega de valor aos pequenos negécios inseridos e/ou com
potencial de insercao na cadeia de valor de grandes empresas em termos de
competitividade, sustentabilidade e inovacao;

o Estabelecer parcerias estratégicas que permitam a soma de competéncias,
maior relacionamento junto aos pequenos negdécios, acesso a mercados e

otimizacao do investimento do Sebrae;
A estratégia de Conexdes Corporativas do Sebrae tem como publico-alvo:

o Grandes empresas
o Sistema Sebrae (Nacional e UF)
o Pequenos negécios inseridos e/ou com potencial de insercdo na cadeia de

valor das grandes empresas

Para a definicao do publico-alvo dos projetos de Encadeamento Produtivo deve ser
considerada a demanda de bens/servicos ou requisitos para a cadeia de valor da
grande empresa. Portanto, essa definicao deve ser feita em parceria com a empresa
ancora. Dessa forma, o publico-alvo podera ser composto de empresas de pequeno
porte, microempresas, microempreendedores individuais e produtores rurais que ja

fazem parte da cadeia de valor da grande.



Em projetos de Encadeamento Produtivo, € comum o envolvimento de médias
empresas, tendo em vista que o publico-alvo do Sebrae esta inserido em cadeias de
valor, redes de cooperacao e outras formas de relacionamentos de negdcios, dos
guais também participam e muitas vezes sdao protagonistas médias e grandes
empresas, com importante papel no desenvolvimento dos nossos clientes. Em
funcao disso, é possivel a participacao de meédias empresas em projetos dessa
natureza, desde que resulte em beneficios diretos e/ou indiretos ao publico-alvo dos
projetos do Sebrae, e que as condi¢cdes de participacao sejam diferenciadas, tendo
em vista nao ser possivel subsidiar acdes para esse publico. As médias empresas
podem, portanto, figurar tanto como empresa ancora ou como publico-alvo nos
projetos, desde que observada, neste Ultimo caso, a restricao do subsidio com

recursos do Sebrae.

E importante salientar que as grandes empresas ndo sdo publico-alvo dos projetos.

Devem ser consideradas como parceiras dos projetos.
3. REFERENCIAIS CONCEITUAIS: ENCADEAMENTO PRODUTIVO

O Encadeamento Produtivo se apresenta como uma estratégia para aumentar a
competitividade, a cooperacao e a competéncia tecnoldgica e de gestdao das

peguenas empresas.

No contexto do Encadeamento Produtivo, entender as diferentes Cadeias de Valor
torna-se fundamental para o sucesso da atuacgao. Existem algumas inconsisténcias
conceituais sobre os termos “cadeia de valor”, “cadeia de suprimentos” e “cadeia
produtiva”, pelo fato de muitos estudiosos e autores pertencentes a diferentes areas
do conhecimento abordarem o mesmo tema: a ligagao dos varios elos de uma cadeia,

desde os insumos de producgao até a comercializagao final.
CADEIA DE VALOR

Cadeia de valor é um conjunto interligado de todas as atividades que criam valor,
desde uma fonte basica de matérias-primas ou insumos, fornecedores de
componentes ou servicos, producao (fabricagao ou servicos), distribuicao e varejo,
consumo, atividades de pds-vendas, como assisténcia técnica e manutencao, até a
coleta, eventual reciclagem de materiais e a destinacao final. O valor gerado na cadeia
€ o montante que os compradores estao dispostos a pagar por aquilo que uma
empresa |lhes fornece. Logo, para que uma empresa possua competitividade é
necessario que crie valor para o cliente, ressaltando-se que esse valor deve ser

reconhecido pelo comprador, caso contrario os custos se sobressairdo.



O modelo de cadeia de valor foi apresentado por Michael Porter e ajuda a analisar
atividades especificas pelas quais as empresas podem criar valor e vantagem
competitiva. O autor dividiu as atividades em primarias, executadas por funcionarios
de linha de frente, e de apoio, executadas pelo staff da empresa, conforme figura a

seguir.

Infraestrutura da empresa

Geréncia de recursos humanos

ATIVIDADES DE

Desenvolvimento de tecnologia

Aquisigio

Logistica Logistica Marketing Servigos

Operagdes
& Vendas

ATIVIDADES PRIMARIAS

Figura1-— A cadeia de valor genérica

Fonte: Michael Porter, Vantagem Competitiva

As atividades primarias envolvem a logistica interna (recebimento, controle de
estoques, planejamento de transportes), opera¢gdes (montagem dos produtos,
embalagem, testes e outras atividades que transformam insumos e matérias-primas
em produtos acabados), logistica externa (distribuicao, transportes de produtos),
marketing & vendas (selecao de canais de marketing, promocao, vendas) e servicos
(assisténcia técnica, instalacdao, pecas de reposicao). Ja as atividades de apoio
envolvem aquisicao (compra de matérias-primas e insumos, maquinas),
desenvolvimento de tecnologia (pesquisa e desenvolvimento, design), geréncia de
recursos humanos (recrutamento, desenvolvimento de pessoal, retencao de talentos)
e infraestrutura da empresa (gerenciamento, planejamento, financeiro, juridico,

gerenciamento da qualidade, etc.).

Para agregar valor a um produto, deve-se executar uma ou mais atividades -
primarias e/ou de apoio —a um custo menor ou de forma melhor que os concorrentes.
A empresa tem duas opgdes: ou reduz o custo das atividades individuais da cadeia de
valor ou trabalha para reestruturar a cadeia de valor. Sendo as inter-relagcdes
econdmicas cada vez mais complexas em um contexto de mercado competitivo, é
pouco provavel que uma empresa detenha competéncia suficiente para dominar
todas as atividades da cadeia de valor. Assim, as aliancas estratégicas se prestam
muito bem ao objetivo de se compensar as lacunas de competéncia que a empresa
apresente ao longo de sua cadeia de valor, através do compartilhamento de

atividades com outras empresas que agreguem maior valor ao seu produto.



Os elos da cadeia de valor podem ser internos ou externos a empresa. Os elos internos
estao relacionados com as atividades realizadas dentro da empresa como
desenvolvimento de produtos, compras, produgao interna, estocagem de produtos,
marketing e vendas. Os elos externos estao relacionados com os fornecedores e os

clientes.

Uma forma de se reestruturar a cadeia de valor para ganhar competitividade é
aprimorar a interacao entre os seus diversos estagios, adaptando as liga¢cdes entre os
elos — internos e externos. A empresa € vista no contexto da cadeia de atividades
geradoras de valor da qual ela é apenas uma parte. A Figura 2 apresenta a cadeia de
valor que posiciona como empresa focal a Grande Empresa — GE, também chamada

de empresa ancora.

A cadeia de valor de uma empresa esta voltada para agregar valor aos produtos
fisicos ou servicos. Ja a cadeia de suprimentos da empresa constitui os processos
orientados para a producao, vendas e distribuicao destes produtos fisicos e servicos,
que permitem a interagcao entre fornecedores e clientes com instala¢cdes dispersas
geograficamente, desde a fonte inicial de matéria-prima até o ponto de consumo de

produto acabado.

A cadeia de valor extrapola os limites de uma empresa focal em dois sentidos,

segmentando a Cadeia de Suprimentos em:

a) Cadeia de Suprimentos a montante: no sentido de seus fornecedores -
relacionamentos com fornecedores de 1° camada, fornecedores dos fornecedores

(fornecedores de 2° camada), e assim por diante, até a origem dos recursos;

b) Cadeia de Suprimentos a jusante: no sentido de seus clientes — relacionamentos
com clientes com os quais se liga de forma direta (simbolizados pelos distribuidores),
clientes dos clientes (varejistas), consumidores, e assim por diante até a coleta,

eventual reciclagem de materiais, e destinacao final.



GRANDE EMPRESA

FORNECEDOR
1* CAMADA

FORNECEDOR
2% CAMADA

CADEIA DE
BUPRIMENTO
AMONTANTE

(1) Cadeia de suprimentos a montante. (2) Cadeia de suprimentos a jusante.

A maturidade da grande empresa € um dos fatores que determina a interagao entre
as empresas na cadeia de valor, conduzindo as organizacdes que dela participam a
implementacao de parcerias com fornecedores e clientes para alcangar e manter
vantagem competitiva. As empresas criadoras de valor tomam decisdes que mantém
uma proposicao balanceada entre os interesses competitivos de todos os agentes.
Portanto, empresas que criam valor ao longo do tempo devem preocupar-se em fazé-

lo para todos os parceiros, Nnao apenas para elas mesmas.
3.2. ENCADEAMENTO PRODUTIVO

Encadeamentos Produtivos, para efeito da atuagao do Sebrae, sao relacionamentos
cooperativos, de longo prazo e mutuamente atrativos, que se estabelecem entre
Grandes Companhias e Pequenas Empresas de sua cadeia de valor, com a finalidade
de adequar estas Uultimas aos requisitos das grandes e facilitar a realizagdo de
negocios entre elas, melhorando a competitividade das pequenas, das grandes

companhias e da cadeia de valor como um todo.

Encadeamento Produtivo € uma das estratégias do Sebrae para incrementar a
competitividade das empresas de pequeno porte. Esta estratégia é implementada a
partir de uma forma de atuacao sistematizada, a exemplos de outras abordagens que

ja vém sendo executadas pelo Sebrae e que serao apresentadas a seguir.

Cabe ressaltar que essas abordagens sdao complementares e nao excludentes.
Importe avaliarem outras abordagens como Cidade Empreendedora, Lider, Catalisa,

Sebrae Delas, Brasil Mais Produtivo, bem como outros do portfélio do Sebrae que



podem ser combinados em jornadas complementares. Por exemplo: num projeto de
encadeamento produtivo, é possivel segmentar as empresas de pequeno porte e
trabalhar com a abordagem de nucleos setoriais. Também é possivel iniciar uma agao
com a formacgao de nucleos setoriais €, na medida em que o grupo de empresas for
aprimorando a sua competitividade, pode-se vincula-lo com grandes empresas em
uma mesma cadeia de valor. Um outro caminho é estabelecer agendas territoriais via
acdes via Cidade Empreendedora ou Lider, para assim que forem definidas acdes

estruturantes especificar projetos coorporativos.
MODALIDADES DE ENCADEAMENTO PRODUTIVO

Os encadeamentos produtivos entre grandes empresas e empresas de pequeno
porte podem acontecer na cadeia de suprimentos a montante ou a jusante de uma
grande empresa. A grande empresa — GE também denominada de Empresa Ancora

ou Empresa Focal.

Denomina-se como Empresa Focal ou Empresa Ancora a grande empresa que
estabelece os mecanismos de orientacao, de forma a induzir aprimoramento
gerencial, desenvolvimento tecnoldgico e inovagao a partir do seu poder enquanto

comprador e/ou fornecedor.

Esta grande empresa pode ser: INDUSTRIA, SERVICOS, COMERCIO e
AGRONEGOCIOS

Algumas cadeias ja trabalhadas:
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A seguir, apresentamos como ilustracao, algumas modalidades de encadeamento

produtivo a montante e a jusante de uma grande empresa ancora ou focal.
Encadeamentos a montante

Na Cadeia de Suprimentos a montante da grande empresa focal, as conexdes podem

acontecer com fornecedores diretos e indiretos.

1° Modalidade: Grandes Empresas Compradoras e Empresas de Pequeno Porte
Fornecedoras. Utiliza-se do Poder de Compra da grande empresa para induzir

qualidade, produtividade e desenvolvimento tecnolégico nas MPE fornecedoras.

As Empresas de Pequeno Porte Fornecedoras podem ser empresas fornecedoras de

matérias-primas, insumos, componentes, semi-acabados e servicos.

2° Modalidade: Grandes Empresas Compradoras, Empresas de Pequeno Porte
Fornecedoras e Grandes Empresas Fornecedoras. Os efeitos da disparidade de escala
dos participantes dessa cadeia podem ser amenizados na medida em que exista um
esforco de coordenacgao por parte da grande empresa compradora que sinaliza suas
demandas e materiais para as grandes empresas fornecedoras, obtendo assim
melhores condi¢cdes ha compra do que as empresas de pequeno porte, fornecedoras

de 1 camada.
Encadeamentos a jusante

Na Cadeia de Suprimentos a jusante da grande empresa focal, as conexdes podem
acontecer com fabricantes de pequeno porte, distribuidores, varejistas e servicos pos-

vendas.

3® Modalidade: Grandes Empresas Fornecedoras e Empresas de Pequeno Porte
Compradoras (fabricantes). As grandes empresas fornecedoras promovem o
desenvolvimento das empresas de pequeno porte (fabricantes) compradoras,
transferindo as inovacdes tecnoldgicas e contribuindo para o desenvolvimento

gerencial das pequenas, e aumentando o seu grau de competitividade.

4 Modalidade: Grandes Empresas Fornecedoras e Empresas de Pequeno Porte
Distribuidoras. O produto final € levado da fabrica para um centro de distribui¢cao. O
distribuidor entrega as quantidades adequadas ao estabelecimento de varejo no
momento em que for solicitado. Esses pequenos distribuidores podem ser
desenvolvidos pelas grandes empresas fabricantes, induzindo conceitos como

qualidade, seguranca, meio ambiente e responsabilidade social.



5° Modalidade: Grandes Empresas Fornecedoras e Empresas de Pequeno Porte
Varejistas. Os varejistas oferecem o produto para o consumidor final e este toma sua
decisao selecionando os seus produtos preferidos. Como as empresas de pequeno
porte varejistas estdo em contato direto com os consumidores, elas precisam ser
desenvolvidas pelas grandes empresas fornecedoras, para que o consumidor
perceba a cultura de gestdao das grandes empresas também nas empresas de

pegueno porte.

6® Modalidade: Grandes Empresas Fornecedoras e Empresas de Pequeno Porte de
Pds-Vendas. O servico de pos-venda pode afetar a satisfacdao e colaborar para a
fidelizacao de clientes, bem como contribuir para construir e divulgar a boa
reputacao da empresa para potenciais compradores. Da mesma forma que na
modalidade anterior, para que o consumidor perceba o nivel de gestdao da grande

empresa, as MPE que fazem o servigco de pds-venda precisam ser desenvolvidas.

E importante ressaltar que os exemplos acima mencionados ndo esgotam todas as

possiveis modalidades de encadeamento produtivo.
Projetos de Encadeamento Produtivo Multidncoras

E uma atuacdo sofisticada que tem se intensificado nos Ultimos anos no Sistema
Sebrae, embora ja tenha sido praticada em projetos de capacitacao de fornecedores
desde a década de 90. Diferencia-se da maioria dos projetos de encadeamento

produtivo por contar com a participagao de mais de uma grande empresa.

Estes projetos visam promover o aumento da competitividade e desempenho dos
pequenos Negocios, a insercao de empresas com potencial nas cadeias de valor, a
diminuicao do grau de dependéncia dos pequenos negocios em relagao as grandes

empresas, por meio da diversificacdo de mercados.

Esta abordagem tem revelado uma excelente oportunidade de contribuir, de forma
pragmatica, para a atuagao do Sebrae nas cadeias de valor das grandes empresas em
aglomerados/distritos/. Grandes empresas exigem, muitas vezes, requisitos similares
de empresas de sua cadeia de valor, sendo a exceléncia um deles. Ao mesmo tempo,

€ usual demandarem bens e servicos comuns.

O encadeamento entre grandes empresas de um mesmo setor e segmento
econdmico, um grupo de usinas, por exemplo, aponta para o desenvolvimento de
uma base fornecedora comum, ou seja, uma relacdo de empresas fornecedoras e/ou

segmentos criticos similares.



O mesmo pode ocorrer com grandes empresas de um determinado setor e
segmentos econdbmicos distintos, uma situagao possivel, dentre muitas
possibilidades. Quando temos em um mesmo projeto uma grande industria de
alimentos e uma cimenteira, por exemplo, esta situacao € potencializada
principalmente quando estas grandes empresas estao estabelecidas em
aglomerados empresariais, onde possuem necessidades em comum para a
manutencao das suas unidades fabris e para o processo de logistica de distribuicao.
Neste sentido, as duas vertentes podem ser trabalhadas no &ambito do

Encadeamento Produtivo.

Assim, a modelagem Multiancoras representa vantagem para os pequenos negocios
por reunir em um mesmo projeto empresas de diferentes cadeias de valor, que
possuem e exigem requisitos variados, tornando as empresas desses projetos mais

preparadas [para acessarem esses e outros mercados.

Mas também representa vantagem para o Sebrae otimizar recursos, pois ao
concentrar em um mesmo projeto um conjunto de empresas, desafios, integrando
um mesmo plano de trabalho esfor¢cos e recursos, oportuniza ganhos de escala na
realizacdo das mensuracdes, gestao e monitoramento, quando comparado a uma

série de projetos individuais com cada empresa ancora.
FOCOS EM ACAO

Abaixo sao apresentados os focos estratégicos do Encadeamento Produtivo, que deu

origem a visao estratégica do Conexdes Corporativas.
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Os focos estratégicos podem ser visualizados em um modelo genérico de projeto de

Encadeamento Produtivo:
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ESTRUTURAGAO E GESTAO DE PROJETOS DE ENCADEAMENTO PRODUTIVO

A abordagem do Modelo Encadeamento Produtivo destaca a visao sistémica para
aprimorar as relagdes entre as grandes e pequenas empresas. O ciclo do projeto
estabelece a orientacao e a canalizacao de esforcos articulados e cooperativos,

buscando sincronizagao e convergéncia das capacidades operacionais dos parceiros.

O Ciclo de Encadeamento Produtivo contempla as principais fases de um projeto,
desde a articulacao inicial e concepcao da ideia até a revisao e aprimoramento do

plano de trabalho, conforme apresentado na figura abaixo:

CICLO DE
ENCADEAMENTO

PRODUTIVO

Optou-se por construir um ciclo de vida para o projeto de encadeamento produtivo,
pois a divisao do trabalho em fases permite melhor visualizagao e aumenta a
capacidade de monitoramento do projeto. A divisao do ciclo de vida em fases traz

duas vantagens principais:

o Com a definicao de fases € possivel dentro do escopo do projeto, enfocar
melhor as atividades que estao mais proximas, sem perder a visao geral;

o Quando se define que produto ou marco que caracteriza o fim de cada fase
Cria-se um mecanismo que permite facilmente a revisdao do ciclo do projeto
como um todo, oferecendo a base para a decisao sobre a continuidade do

projeto.

Além de o projeto ser dividido em fases, dentro de cada fase ocorrem atividades para
as gquais sao necessarias entradas que resultam em saidas (a saida de uma fase se
torna a entrada para a fase seguinte) e para a execucao das atividades sao necessarios

instrumentos.



Fase 1- Articulacao Institucional

Consiste em aproximar instituicbes que tém, em suas diretrizes estratégicas,
orientacao para o desenvolvimento de encadeamentos produtivos entre grandes e
peguenas empresas e que participem ativamente no planejamento e
implementacao do projeto. Nessa fase, € realizada uma articulacao inicial entre os
principais agentes executivos para a concepc¢ao de propostas-preliminares que serao
encaminhadas para as grandes empresas com potencial de participacao nos

projetos.

FASE 1 ARTICULAGCAO INSTITUCIONAL

Descricao

Esta fase é o inicio da intervencao do projeto nas regides por meio da articulagdo entre o agente de
desenvolvimento e os potenciais parceiros (realizadores, promotores e apoiadores).

As entradas da fase sdo demandas de grandes empresas que tém o interesse de criar ou intensificar seus
vinculos com MPE locais, indicacées do SEBRAE/NA ou do Comité Gestor Estadual, quando o estado ja tiver
um programa maduro, com projetos nas principais cadeias de valor.

As atividades comecam com um levantamento preliminar de informacgdes da economia do territério
realizado por técnicos do SEBRAE/UF, com o objetivo de planejar a atuagdo. Logo em seguida, técnicos do
SEBRAE/UF, apoiados pelo SEBRAE/NA ou consultores especializados em encadeamento produtivo,
iniciam visitas as institui¢cdes para sensibiliza-los a cooperar na implementag¢ao do projeto no estado.
Apds a sensibilizagdo inicial, € elaborado um mapa de competéncias, que visa identificar as possiveis
competéncias para sanar as deficiéncias das empresas de pequeno porte. Essas competéncias sdo
incorporadas nas propostas preliminares a serem encaminhadas para as grandes empresas. Além das
competéncias, o0 mapa deve identificar quais instituicdes que disponibilizardo os técnicos para compor a
equipe gerencial do projeto. Normalmente essa equipe é formada por dois ou trés profissionais de uma ou
mais instituicdes locais. Com o mapa em maos, sao identificadas as GE com potencial de participagao no
projeto. Normalmente sdao empresas que se sobressaem no estado. Essa atividade tem como base o
instrumento matriz de oportunidades. Em seguida sdo elaboradas propostas preliminares para as grandes
empresas, gue devem ser customizadas de acordo com as caracteristicas das empresas. Para a elaboragao
das propostas preliminares, € importante que a equipe faga um levantamento das politicas de compras
das grandes empresas, identificando oportunidades de intervencdo. Uma vez elaborada a proposta
preliminar, uma estratégia para apresentacdao das mesmas para as grandes empresas precisa ser
elaborada, podendo ser realizado um evento para disseminacdo dos conceitos do projeto para a
comunidade empresarial.

As saidas dessa fase sdo as propostas preliminares a serem encaminhadas para as grandes empresas e um
convénio de cooperacao entre as instituicdes, caso seja necessario.

Desafios

= Conscientizar instituicdes de que o Projeto de Encadeamento Produtivo é uma abordagem efetiva
para o desenvolvimento local;

= |dentificar quais grandes empresas tém maior potencial de se beneficiar com o projeto;

= Formar equipe gerencial com profissionais com competéncias complementares;

= Elaborar propostas preliminares que realmente “vendam” o projeto.

PROCESSO Mecanismos e
Entradas Atividades Saidas Instrumentos
* Demandade 1. Sensibilizar instituicdes para a atuagao = Convénioentre [ =  Convénio
grandes conjunta (parceiros realizadores, promotores e as instituices Institucional
empresas apoiadores) (caso seja = Mapade
L] Indlcac;a/o do 2. Elaborar o mapa de competéncias das necessario) Competéncias
SEBRAE/NA institui¢coes locais




* [ndicagao do 3. ldentificar e selecionar as grandes empresas | = Proposta L] Matriz de
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Fase 2 - Negociacao com as Grandes Empresas

Trabalha para a sensibilizacao de grandes empresas compradoras ou fornecedoras
que tenham politicas corporativas alinhadas com os propdsitos do Projeto de
Encadeamento Produtivo e que estejam interessadas em desenvolver empresas de
pequeno porte ou capacitar e qualificar empresas de pequeno porte locais em suas
cadeias de suprimentos. As bases da negociacao sao acordadas em oficinas
realizadas com a participacao de representantes das grandes empresas e

instituicoes.

FASE 2 NEGOCIAGCAO COM AS GRANDES EMPRESAS

Descricao

Nesta fase, a equipe gerencial do projeto precisa sensibilizar e negociar com as grandes empresas para
gue o projeto atenda as expectativas dessas empresas.

As entradas da fase sdo as propostas preliminares elaboradas pela equipe na fase anterior, o convénio
institucional, caso ele tenha sido necessario e as politicas de compras corporativas das grandes empresas.
As atividades iniciam com visitas individuais de sensibilizagdo as potenciais grandes empresas
identificadas na matriz de oportunidades. O objetivo das visitas € apresentar o projeto e conscientizar as
grandes empresas da importancia das empresas de pequeno porte locais. Apds cada visita, a equipe obtém
a assinatura do termo de intengdo das grandes empresas interessadas no projeto. O termo nao tem
respaldo juridico, mas formaliza a inteng¢do da empresa em desenvolver empresas de pequeno porte locais.
Com os termos das grandes empresas assinados, a equipe analisa a cadeia de valor das empresas,
identificando oportunidades de desenvolvimento de fornecedores ou empresas de pequeno porte da
cadeia de suprimentos a jusante, distribuidores, varejistas, assisténcia técnica, etc. O instrumento que
auxilia nessa atividade é a matriz de identificagao e priorizagdo de fornecedores. Aqui a equipe também
pode adotar a estratégia de conduzir oficinas participativas com as grandes empresas e instituicdes. Tendo
selecionado as empresas de pequeno porte que serao desenvolvidas, a equipe gerencial realiza os ajustes
necessarios na proposta preliminar, consolidando-a numa proposta final. A préxima atividade é a
elaboracao da estrutura do projeto. As informacgdes para a estrutura do projeto podem ser coletadas numa
oficina participativa com as grandes empresas e instituicdes. Com a estrutura do projeto e a proposta final,
o contrato de prestacao de servicos com as grandes empresas pode ser assinado, encerrando essa fase.
As saidas dessa fase sao os termos de intengao assinados, a proposta consolidada, a estrutura do projeto e
o instrumento juridico para formalizagdo da parceria assinado (grandes empresas e instituicoes).

Desafios

= Conscientizar GE de que o Projeto de Encadeamento Produtivo trard impactos positivos aos negdécios
da empresa;

= Selecionar elo da cadeia de valor que traga resultados para as empresas;

= Conceber estrutura do projeto que possa efetivamente ser utilizada como instrumento de
planejamento e gerenciamento do projeto.

PROCESSO Mecanismos e

Entradas Atividades Saidas Instrumentos
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Fase 3 - Estruturacao da Governanga

Objetiva a criacao de uma instancia de governanca que tem a funcao executiva de
coordenar atividades, observar prazos, atribuicdes, responsabilidades, motivacao e
comprometimento, entre outros itens. O Quadro de Atribuicdes dos parceiros
envolvidos e a estrutura organizacional sao elaborados de forma participativa. Essa
fase incentiva a interacao entre os parceiros com 0 aumento da comunicagao
sistematica entre todos, diminuindo possiveis resisténcias e viabilizando a

cooperacao.

FASE 3 ESTRUTURAGAO DA GOVERNANGA

Descricao

A Fase 3 visa formatar a governanca e estabelecer um modelo de gestdo para o projeto. A entrada da fase
€ a proposta consolidada e aprovada pelas grandes empresas na fase anterior.

A primeira atividade é a definicdo de uma estrutura organizacional para o projeto. Para tanto, a equipe
gerencial pode adotar a estratégia de conduzir uma oficina entre as instituicdes para definir qual o modelo
de estrutura que se adéqua a realidade local. Normalmente essa estrutura tem duas instancias: uma
estratégica, para tomar decisdes e outra técnica/operacional para implementar as atividades pertinentes.
Apds definir a estrutura, a segunda atividade é a elaboracao de um quadro de atribui¢cdes que objetiva
aclarar as atribui¢cdes das instancias da governanca e validar suas respectivas atividades principais. Essa
atividade também pode ser realizada numa oficina entre as instituicdes. Em seguida, a equipe gerencial
do projeto define suas regras de funcionamento, com o objetivo de facilitar a comunicagdo entre os
membros da equipe e a agilidade na tomada de decisdes operacionais. Por fim, a matriz de comunicagado
€ elaborada para guiar a comunicagao interna do projeto.

As saidas dessa fase sao a estrutura organizacional, o quadro de atribuicdes, as regras de funcionamento
da Equipe Gerencial e a matriz de comunicag¢ao definidas e validadas por todos (grandes empresas e
instituicoes).

Desafios

= Definir uma estrutura organizacional enxuta e operacional, que facilite a boa governanca do projeto;
= Validar a matriz de comunicagao com todos os envolvidos no projeto para evitar problemas na
comunicagao com grandes empresas, instituicdes e empresas de pequeno porte.

PROCESSO Mecanismos e

Entradas Atividades Saidas Instrumentos




= Proposta 1. Elaborar e validar a estrutura Estrutura Oficina de
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4. Elaborar a Matriz de Comunicagao funcionamento Funcionamento da
da Equipe Equipe Gerencial do
Gerencial Projeto
definidas Modelo de Matriz de
Matriz de Comunicagao
comunicacao
validada

Fase 4 - Mobilizagcdo das Empresas de Pequeno Porte

Inicia a identificacdo e mobilizagcao de micro e pequenas empresas que sejam

parceiros potenciais. O convencimento e a sensibilizacdo das empresas de pequeno

porte requerem um esforco concentrado das instituicdes parceiras € das grandes

empresas.

FASE 4

MOBILIZAGCAO DAS EMPRESAS DE PEQUENO PORTE

Descricao

Nesta fase, é realizada a identificagdo e a mobilizagao das pequenas empresas potenciais participantes do
projeto. Algumas estratégias e instrumentos sdo usados para facilitar a adesdo dos empresarios, como a
realizacao de oficinas de mobilizacdo na planta das grandes empresas.

A primeira atividade da fase é a apresentacao do projeto para as empresas de pequeno porte. Neste
momento, é fundamental o uso do Poder de Compra das grandes empresas para induzir a entrada, no
projeto, das empresas de pequeno porte; o uso dos elos @ montante da cadeia de suprimentos ou o Poder
dos Fornecedores (grandes empresas) para induzir as empresas de pequeno porte; ou o uso dos elos a
jusante. As grandes empresas devem convidar as empresas de pequeno porte a participar do projeto,
manifestando o interesse em desenvolver uma base de fornecimento ou distribuicdo local. E aconselhavel
que o projeto conduza oficinas participativas para mobilizar as empresas de pequeno porte. Caso
necessario, a equipe gerencial do projeto pode complementar as oficinas de mobilizagdo com visitas
técnicas individualizadas as empresas de pequeno porte para fechar o grupo de empresas do projeto. Para
finalizar a fase, termos de adesdo sao assinados pelas empresas de pequeno porte. Caso necessario,
contratos de prestacao de servigos podem ser firmados entre as instituicdes e as empresas de pequeno
porte.

A saida dessa fase é a constituicdo do grupo de empresas de pequeno porte que serd desenvolvido pelo
projeto.

Desafios

= Definir estratégias efetivas para a sensibilizacdo das empresas de pequeno porte, agao conjunta das
grandes empresas com as instituicdes;

= Comunicar os objetivos, resultados e impactos do projeto de forma simples e direta;

= Conscientizar as empresas de pequeno porte de que o projeto trara impactos positivos aos negdécios
da empresa.

institucionais

pelas empresas de pequeno porte

assinado - com

PROCESSO Mecanismos e
Entradas Atividades Saidas Instrumentos
= Proposta 1. Apresentar Modelo Encadeamento Grupo de Oficina de
aprovada Produtivo para os potenciais fornecedores empresas de sensibilizacdo nas
* Organizagdodo | 5 complementar as atividades da oficina pegueno porte instalacoes das
projeto - P N constituido grandes empresas
- com visitas técnicas as empresas de pequeno S ~
consolidada ) i Documento com a participagao
= Politicas porte, f:aso S€ja hecessano (formalizacao das empresas de
corporativas e 3. Efetivar a assinatura do termo de adesdo da ades3o) pequeno porte

Visitas técnicas




Modelo de convite

para oficina de

sensibilizagao

- Modelo de Proposta
de Capacitagao

. Modelo de

documento

(formalizacao da

adesdo)

asempresasde | =
pequeno porte

Fase 5 - Contratualizacao

Inclui o processo de negociacao e estabelecimento de compromissos entre
instituicoes, grandes empresas e empresas de pequeno porte para a realizacao do
projeto. Os participantes concordam com a instancia de governanca definida,
confirmam a designacao dos responsaveis pelo gerenciamento do projeto, a

execucao de acdes e a articulagcao com parceiros.

FASE 5 CONTRATUALIZACAO

Descricao

Esta fase consiste na pactuagdo de compromissos de instituicdes, de grandes empresas e de empresas de
pequeno porte para alcance dos resultados do projeto.

A fase comeca com o alinhamento dos interesses dos parceiros numa reunido para ratificar as decisdes
tomadas nas fases anteriores. Apds a reunido, os parceiros (instituicdes, grandes e pequenas empresas)
assinam o Acordo de Resultados, que é o instrumento operacional de pactuagcdo de responsabilidades e
compromissos assumidos pelo SEBRAE e demais parceiros no tocante aos resultados, a execugao e a
gestao do projeto. As entidades parceiras concordam com a instancia de governanca definida no projeto,
confirmam a designagcdo das pessoas responsaveis pelo seu gerenciamento, execucao de agdes e
articulagao com parceiros.

A saida dessa fase € o Acordo de Resultados assinado pelos parceiros (instituicdes, grandes e pequenas
empresas).

Desafios

= Conceber Acordo de Resultados que una as informacgdes produzidas pelo projeto de forma simples e
direta;

= Garantir que todos os envolvidos tenham o mesmo entendimento sobre os resultados e
compromissos do projeto.

. Documento
(formalizacao
da parceria
assinado) -
empresas
ancoras e
instituicoes

- Documento
(formalizagao
da adesdo)
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Fase 6 - Planejamento Operacional

Nessa fase, a Estrutura do Projeto com os indicadores para o gerenciamento do
projeto é validada por todos os parceiros. Além disso, sao definidos, em um Plano do

Projeto, atividades e prazos.

FASE 6 PLANEJAMENTO OPERACIONAL

Descricao

As grandes empresas, as institui¢des locais e as empresas de pequeno porte sao envolvidas na construgao
de um plano operacional do projeto nesta fase. E neste momento que a Estrutura do Projeto e os
indicadores para o gerenciamento do programa sao validados por todos os parceiros e sao acordados os
prazos para a implementagcao do programa. Com base na Estrutura do Projeto, um plano de atividades é
elaborado. A fase inicia-se com a identificagdo dos Fatores Criticos de Sucesso (FCS) dos negdcios das MPE,
que podem ser definidos como varidveis que mais valor proporcionam aos clientes e que melhor
diferenciam os concorrentes num determinado setor de atividade. Sempre que uma empresa apresentar
como ponto forte um determinado fator critico de sucesso, considera-se que essa empresa apresenta uma
vantagem competitiva. Essa atividade é realizada por consultores especializados nos segmentos de
fornecedores selecionados pelas grandes empresas. Os FCS e as necessidades das grandes empresas sao
entradas para a préoxima atividade, com a elaboragao de um diagndstico empresarial. A equipe gerencial
do projeto também deve se apoiar em consultores especializados para elaborar o diagndstico, que depois
de concebido, precisa ser validado pelos técnicos das grandes empresas. Com o diagndstico em maos, a
equipe do projeto conduz uma oficina de planejamento para levantar expectativas e prioridades do grupo
de empresas de pequeno porte e de grandes empresas, com o objetivo de revisar a estrutura do projeto e
elaborar o plano de atividades. Para finalizar a fase, em fung¢ao da sua importancia para o projeto, a equipe
precisa elaborar um plano de monitoramento.

As saidas da fase sdo o diagndstico empresarial, o plano do projeto (Proposta do Projeto, Estrutura
Organizacional, Quadro de Atribuicdes, Matriz de Comunicagao, Plano de Atividades, Estrutura do Projeto)
e o Plano de Monitoramento. E importante ressaltar que o plano do projeto mencionado como saida desta
fase € o plano do Projeto de Encadeamento Produtivo e ndo o plano de melhoria das empresas de pequeno
porte, que serd elaborado na fase seguinte, apds a aplicagao do diagndstico empresarial.

Desafios

= Definir diagndstico empresarial que atenda aos critérios estabelecidos pelas grandes empresas e os
fatores criticos de sucesso das empresas de pequeno porte;

= Conceber Plano do Projeto que seja factivel, simples e efetivo para o gerenciamento do projeto;

= Desenvolver plano de monitoramento que atenda as expectativas das ancoras, mas que nao seja
economicamente inviavel para o projeto.
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Fase 7 - Implementacao do Plano

Contempla a realizagcao das atividades definidas no Plano do Projeto e a definicao dos
mecanismos utilizados para gerenciamento dessas atividades. Ao final dessa fase,

ocorrem mudancas significativas na atuacao das empresas envolvidas.

FASE 7 IMPLEMENTAGAO DO PLANO

Descricdo

Esta fase contempla a realizagdo das atividades definidas no plano do projeto. Como primeira atividade da
fase, aparece a coordenacgdo da implementagdo das atividades previstas no plano do projeto. Usualmente,
Projetos de Encadeamento Produtivo possuem trés resultados que precisam ser alcancados: a qualificagdo
das empresas de pequeno porte, o fomento dos negdcios entre as empresas (grandes e pequenas
empresas) e entre empresas e instituicdes, e o estabelecimento de mecanismos de comunicagdo e
interagdo entre as empresas. Todo o planejamento realizado na fase anterior € utilizado como base para
implementar as atividades do projeto. A segunda atividade é a definicdo das regras de funcionamento do
Comité Gestor e do Férum de Fornecedores, que buscam facilitar a coordenacao dessas importantes
instancias de governanga do projeto. As regras devem necessariamente abordar o processo de tomada de
decisdes, caso os participantes ndo tenham consenso sobre determinado tema. Uma atividade importante
dessa fase é a aplicagdo do diagndstico empresarial que visa a identificar as necessidades de qualificagao
das empresas de pequeno porte. Esse processo é delicado e merece atencao por parte da equipe gerencial
e dos consultores. Apds a aplicagao do diagndstico, os dados precisam ser analisados e a equipe forma
grupos de empresas de pequeno porte com necessidades de capacitagdao compativeis e similares.
Também com as informacgdes oriundas do diagndstico, os consultores responsdveis pelas areas de
qualificagdo das empresas de pequeno porte devem construir os planos dos projetos de melhoria destas,
que contemplam quais as agdes devem ser feitas para que as empresas atinjam novos patamares de
desenvolvimento.

As saidas dessa fase sao as mudangas significativas na atuagao das empresas envolvidas.

Desafios

= Integrar os diversos atores envolvidos no projeto, de modo que todos direcionem esforcos para
alcancgar os resultados do projeto;

= Assegurar que o escopo definido seja mantido, evitando que os custos inviabilizem as atividades do
projeto;

= Manter a motivacao da equipe gerencial do projeto;

= Garantir gue a comunicagao seja efetiva.
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Fase 8 - Verificacao do Esforco e Resultados

Aqui, com ajuda de indicadores, sdo mensurados os indicadores de resultados,
esforco, realizacao fisica, qualidade, produtividade e execucao financeira do projeto.

Tudo isso se consolida em um Relatdrio de Avaliacao de Processos e Resultados.

FASE 8 VERIFICAGCAO DO ESFORGCO E DOS RESULTADOS

Descricao

Esta fase caracteriza-se pelo uso de instrumentos de monitoramento e acompanhamento das agdes do
projeto, sendo medidos e avaliados os impactos e resultados do projeto. As fases 7 e 8 ocorrem em paralelo,
pois a0 mesmo tempo em que as atividades sdo implementadas, elas precisam ser monitoradas.

A primeira atividade é comparar o planejado com o realizado para verificar o avango do projeto. A equipe
gerencial deve se apoiar no plano de monitoramento e no SIGEOR para acompanhar a implementacao das
atividades previstas, avaliar a realizacdo fisica e execucao financeira e tabular dados dos relatérios de
consultoria e listas de frequéncia dos eventos e rodadas de negdcios. A segunda atividade é a identificagao
e a realizacao de agdes corretivas e preventivas, que busquem garantir que o projeto alcance os resultados
almejados. Por fim, para que a equipe realize a gestdo do conhecimento, as principais mudangas
identificadas como necessarias do projeto precisam ser aprovadas, documentadas e disseminadas.

As saidas dessa fase sao relatérios de monitoramento do projeto.

Desafios

*  Priorizar as agdes de monitoramento, mesmo em momentos de “crise” do projeto;
=  Garantir que as mudangas sejam documentadas e disseminadas (gestao do conhecimento).
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Fase 9 - Revisao e Aprimoramento do Plano

Analisa os resultados e impactos do projeto e identifica agdes corretivas e/ou
preventivas de forma a alavancar novos patamares de desempenho para novos ciclos.
A sustentabilidade dos resultados alcancados e do proéprio projeto sé pode ser

assegurada se os usuarios e beneficiarios forem preparados para operar e gerenciar



os beneficios alcangados. Também € nessa fase que as melhores praticas e licdes
aprendidas sao registradas com os parceiros locais. O projeto s6 é considerado
finalizado quando os parceiros chegarem a um consenso sobre os objetivos e
resultados, que podem ser completamente alcancados ou declarados inalcancaveis.
Caso haja avancos significativos sem que todos os resultados sejam alcancados,
inicia-se um novo ciclo de planejamento, implementacao e avaliagao. Essa é a fase da

decisao sobre a conclusao do projeto ou o comego de um novo ciclo.

FASE 9 REVISAO E APRIMORAMENTO DO PLANO

Descricao

Esta fase analisa os resultados e os impactos do projeto e identifica agdes corretivas e/ou preventivas, de
forma a alavancar novos patamares de desempenho. A sustentabilidade dos resultados alcangados e do
proprio projeto esta diretamente relacionada com as condi¢gdes de continuidade a serem estabelecidas.
Ela s6 pode ser assegurada se a equipe gerencial estiver preparada para dar continuidade ao projeto e os
beneficiarios se sentirem satisfeitos com os resultados alcangados.

A primeira atividade € a identificagcdao de oportunidades para a sustentabilidade do projeto. A equipe
gerencial deve buscar oportunidades para manter o orcamento do projeto para o novo ciclo que sera
iniciado e atrair novas grandes empresas para o projeto. Como segunda atividade, tem-se a realizagao da
oficina de replanejamento que visa a apresentar os esforgcos e avangos alcangados com o primeiro ciclo do
projeto, a debater as ligdes aprendidas e boas praticas com o término do primeiro ciclo de capacitagao e a
levantar as expectativas e prioridades para o segundo ciclo do projeto (entradas para a elaboracdo do plano
do projeto). Neste momento, deve ser elaborado o relatério final da primeira fase do projeto que devera ser
apresentado para todos os stakeholders. O projeto sé é considerado finalizado se os patrocinadores
chegarem a um consenso sobre os resultados, que podem ser completamente alcangados ou declarados
inalcangaveis. Caso haja avancgos significativos sem que todos os resultados sejam alcangados, inicia-se um
novo ciclo. Essa é a fase da decisdo sobre a conclusao do projeto ou o comeco de um novo ciclo.

As saidas da fase sao: relatdrio do projeto, estrutura do projeto e plano do projeto revisados.

Desafios

= Buscar alternativas para a sustentabilidade do projeto;

= Comunicar de forma efetiva os resultados e impactos alcangados;

= Gerar consenso sobre a real necessidade de iniciar um novo ciclo ou finalizar o projeto.
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3.6. FERRAMENTAS



Fase

Principais
Atividades

Ferramentas

FERRAMENTA 1-VISAO GERAL: FASES, PRINCIPAIS ATIVIDADES E FERRAMENTAS

1. Articulagdo
Institucional

1. Sensibilizar
instituicdes para a
atuacdo conjunta
(parceiros
realizadores,
promotores e
apoiadores)

2. Elaborar o mapa de
competéncias das
instituicdes locais

3. Identificar e
selecionar as grandes
empresas (ancoras)
com potencial de
participagéo

4. Elaborar propostas
preliminares

5. Formular estratégia
para encaminhar as
propostas
preliminares as
grandes empresas

6. Realizar evento local

para disseminar os
conceitos e a
metodologia de
Encadeamento
Produtivo e
sensibilizar grandes
empresas locais.

1.1. Convénio entre as
instituicbes

1.2. Mapa de
Competéncias

1.3. Matriz de
Oportunidades
(Identificagao de
Grandes Empresas)
1.4. Roteiro para
elaboragéo da
Proposta preliminar

2. Negociagdo com
as Grandes
Empresas

1. Apresentar
propostas
preliminares para as
Grandes

Empresas (ancoras)
2. Obter o Termo de
Intencdo junto a
grande empresa

3. Identificar as
necessidades e
expectativas das
grandes empresas e
selecionar grupo de
fornecedores a
serem trabalhados
4. Ajustar a proposta
preliminar e
consolidar

proposta final

5. Elaborar a
Estrutura do Projeto
6. Assinar o
Instrumento Juridico
para formalizagdo da
parceria

21.Termo de
Intengao
2.2.Matrizde
Identificagédo e
Priorizagdo de
Fornecedores

2.3. Oficinas de
Negociagao: Parte | e
1l

2.4. Estrutura do
Projeto

2.5. Orgamento do
Projeto

2.6. Plano de
Desenvolvimento
2.7. Proposta de
Trabalho

2.8. Instrumento
juridico da parceria

3. Organizagdo do | 4. Mobilizagdo das

Projeto

1. Elaborar e
validar a estrutura
organizacional do
Projeto com os
parceiros locais

2. Elaborar Quadro
de atribui¢cdes do
Projeto

3. Elaborar Regras
de
Funcionamento
da Equipe
Gerencial do
Projeto

4. Elaborar a
Matriz de
Comunicagao

3.. Oficina de
Organizagdo
3.2. Modelo de
estrutura
organizacional
3.3. Modelo do
Quadro de
atribuigdes
3.4. Regras de
Funcionamento
da Equipe
Gerencial do
Projeto

3.5. Modelo de
Matriz de
Comunicagao

MPE

1. Apresentar
Modelo
Encadeamento
Produtivo para os
potenciais
fornecedores

2. Complementar
as atividades da
oficina com visitas
técnicas as MPE,
caso seja
necessario

3. Efetivar a
assinatura do
termo de adeséo
pelas MPE

4. Oficina de
sensibilizagdo nas
instalacdes das
grandes empresas
com a participacdo
das MPE

4.2. Visitas técnicas
4.3. Modelo de
convite para oficina
de sensibilizagdo
4.4. Modelo de
Proposta de
Capacitagao

4.5. Modelo de
documento
(formalizagao da
adesao)

5. Contratualizacdo

1. Alinhar os
interesses e
contribuicdes de
cada organizagao

2. Pactuar
responsabilidades e
compromissos
assumidos pelos
parceiros no tocante
aos resultados, a
execucgao e a gestdo
do Projeto

5.1. Reunido de
contratualizagao
5.2. Modelo de
Acordo de
Resultados

6. Planejamento
Operacional

1. Identificar os
principais fatores
criticos de sucesso
dos negécios das
MPE

2. Elaborar e validar
o diagndstico
empresarial com
base nos fatores
criticos de sucesso e
nos indicadores das
grandes empresas
3. Revisar e atualizar
a Estrutura do
Projeto no sentido
de detalhar e
aprimorar os
indicadores

4. Elaborar e aprovar
o Plano do Projeto
5. Elaborar o Plano
de Monitoramento
do projeto

6.1. Oficina de
Planejamento

6.2. Modelo de
Cronograma de
Atividades

6.3. Modelo de Plano
de Projeto

6.4. Modelo de
diagnéstico
empresarial

7. Implementacdo do
Plano

1. Coordenar a
implementagao das
atividades do projeto

2. Definir as Regras de
Funcionamento do Comité
Gestor e do Férum de
Fornecedores

3. Realizar o diagnéstico
empresarial nas MPE

4. Analisar os dados e
formar grupos com as
necessidades compativeis

7.). Regras de
Funcionamento do Comité
Gestor

7.2. Regras de
Funcionamento do Férum
de Fornecedores

7.3. Reunides do Comité
Gestor

7.4. Reunides do Férum de
Fornecedores

7.5. Visitas técnicas de
consultorias

7.6. Treinamentos (cursos e
oficinas)

7.7. Visitas técnicas (nas
grandes empresas e nos
centros de tecnologias)
7.8. Rodadas de Negécios

8. Verificagao
do Esforco e
Resultados

1. Comparar
Planejado x
Realizado

2. Identificar e
realizar agbes
corretivas e
preventivas

3. Documentar
e aprovar
mudangas

8.1. Plano de
Monitoramento
8.2. Consultas
ao SIGEOR

9. Revisdo e
Aprimoramento
Plano

1. Identificar
oportunidades para
a sustentabilidade
do programa
(orcamento das
instituigdes, novas
empresas ancora,
etc.)

2. Realizar oficina de
replanejamento
para o segundo ciclo

9.1. Oficina de
Replanejamento



FERRAMENTA 2 - MATRIZ DE OPORTUNIDADES

OBIJETIVO

. Identificagdo de grandes empresas importantes para a economia do estado, bem
PROPOSITO

como de oportunidades de intervencao na cadeia de suprimentos dessas empresas,
tanto a montante quanto a jusante, de modo a definir prioridades para a atuagdo
conjunta das instituigdes.

DESCRICAO Esta ferramenta tem o formatado de uma planilha em Excel. Sdo trés atividades
principais sequenciais para a aplicagdo da matriz: identificagdo das grandes empresas,
identificacao de oportunidades de intervencao e definicdo de prioridades. A primeira
identificacao, das grandes empresas, exige pesquisa em fontes secundarias e reuniao
com entidades responsaveis pela atragdo de investimentos para o estado/regido, como
secretarias de desenvolvimento econdmico ou agéncias de desenvolvimento
econdmico, entre outros. A segunda identificacao, das oportunidades de intervengao,
exige conhecimento sobre as cadeias de suprimentos (montante e jusante) presentes
no estado. Por fim, a definicdo das prioridades exige consenso das entidades que
implementarao projetos vinculos em parceria com as grandes empresas.

APLICACAO Fase 1 - Articulagao Institucional: quando as instituicdes locais precisam identificar e

selecionar grandes empresas com potencial de participagdo no projeto.

PARTICIPANTES

ENVOLVIDOS Técnicos indicados pelas instituicdes locais: SEBRAE, IEL, SENAI, SESI, Bancos e outros.

PROCEDIMENTO | A primeira atividade para a construgcdo da matriz € a identificacdo das grandes

empresas que possuem operagdes no estado. Para tanto, a equipe gerencial pode
consultar as seguintes fontes de informacgao:
a) As 20 maiores empresas do Estado contribuintes do Sistema S;
b) As 20 maiores industrias do Estado contribuintes do ICMS (Imposto sobre
Circulagdo de Mercadorias e Prestacdo de Servicos);
c) As 20 maiores indUstrias do Estado, segundo o ranking da Revista Exame;
d) Grandes e médias industrias que estao se instalando no Estado;
e) Grandes e médias industrias integrantes do Férum de Lideres Empresariais;
f)  Grandes e médias indUstrias de outros Estados que vendem ou compram de
MPE do Estado.
Ao consultar essas fontes de informacgao, a equipe constréi na planilha uma tabela,
com as seguintes informacdes:
Empresa;
Fonte Consultada;
Setor,
Municipio;
Parceira de alguma instituicdo da governanca do Projeto de Encadeamento
Produtivo.
Com essas informacdes, a equipe passa para a segunda atividade que ¢é a identificacao
de oportunidades de intervengdo. As grandes empresas identificadas sdo agrupadas
por setores e inseridas na primeira coluna da segunda tabela da planilha. Para cada
empresa, a equipe identifica se ela possui:
. Fornecedores de micro e pequeno porte no estado e se eles estdo dispersos
no estado ou agrupados em municipios préoximos;
L] Distribuidores de micro e pequeno porte no estado e se eles estdo dispersos
ou agrupados;
=  Varejistas de micro e pequeno porte no estado e se eles estdo dispersos;
L] Empresas prestadoras de servico pds-venda (assisténcia técnica) de micro e
pequeno porte no estado e se eles estao dispersos ou agrupados;
L] Empresas que fazem a reciclagem dos produtos de micro e pequeno porte
no estado e se eles estao dispersos ou agrupados.
Por fim, os participantes priorizam de 8 a 10 oportunidades de intervengdo, que se
caracterizam como a identificagdo de GE ou o grupo delas, se a abordagem for setorial,
e as modalidades de projetos de encadeamento produtivo que vai enfocar com essas
empresas.

GENCENE

DICAS * E importante que os participantes envolvam na construcdo da matriz profissionais

com experiéncia nas principais cadeias de suprimentos do estado para que as
informacdes espelhem a realidade.

= Caso os participantes julguem necessaria, uma oficina de trabalho pode ser utilizada
para realizar as atividades de identificacdo de oportunidades de intervencao e
definicao de prioridades.




1. IDENTIFICAGAO DE GRANDES EMPRESAS

EMPRESA FONTE SETOR MUNICIPIO PARCEIRO EM
CONSULTADA PROJETOS?
1 EMPRESA 1 Sistema S CALCADOS SOBRAL
2 EMPRESA 2 EXAME BENS DE CONSUMO EUSEBIO
3 EMPRESA 3 GAZETA MERCANTIL | BENS DE CONSUMO MARACANAU X

2. IDENTIFICAGAO DE OPORTUNIDADES DE INTERVENGAO

INFORMAGOES SOBRE A INFORMAGOES SOBRE CADEIA INFORMAGOES SOBRE CADEIA DE DISTRIBUIGAO E ASSISTENCIA TECNICA
ANCORA DE FORNECIMENTO
Empresa Possui Em caso Possui Em caso Possui Em caso Possui empresas Em caso
FORNECEDORAS afirmativo, REVENDEDORES afirmativo, DISTRIBUIDORES afirmativo, de ASSISTENCIA afirmativo,
de pequeno porte informar se de pequeno porte informar se de pequeno porte | informar se TECNICA de estdoem
no seu estado? estao em no estado? estao em no estado? estdo em pequeno porte no municipios
municipios municipios municipios estado? préximos
préximos préximos entre proéximos entre si (P)
entre si (P) si (P) ou entre si (P) ou ou
ou espalhados espalhados espalhados
espalhados pelo estado pelo estado pelo estado
pelo estado (E)? (E)? (E)?
(E)?
EMPRESAS SIM NAO P E SIM NAO P E SIM NAO P E SIM NAO P E
EMPRESA SIM X X X X X X X X X
EMPRESA 2 SIM X X X X X X X X X
EMPRESA 3 SIM X X X X X X X X X

3. DEFINIGAO DE PRIORIDADES

PRIORIDADE | EMPRESAS/SETORES MODALIDADES DE PROJETOS PASSIVEIS DE NEGOCIAGCAO

1 CONSTRUCAO CIVIL Desenvolvimento de fornecedores de matérias-primas e servigcos

2 CALCADOS Desenvolvimento de fornecedores de matérias-primas servicos; Desenvolvimento de distribuidores
3 ALIMENTOS E BEBIDAS Desenvolvimento de fornecedores de matérias-primas e servigos; Desenvolvimento de distribuidores




FERRAMENTA 3 - PROPOSTA PRELIMINAR

OBJETIVO Apresentar para as grandes empresas, em forma de um documento, as grandes

PROPOSITO - . .
empresas que se busca sensibilizar para participar de um Projeto de Encadeamento
Produtivo as linhas gerais do projeto que se pretende executar, contemplando as
informacgdes essenciais necessarias a avaliagdo prévia por parte dessas empresas.

DESCRICAO A ferramenta consiste em um documento que deve ser elaborado utilizando-se um
programa de edicao de texto (Word ou similar) utilizando-se fonte de letra “verdana”
ou “arial” tamanho 11. O documento deve estar dividido em: capa contendo o titulo, o
local e a data de elaboracao; indice contendo os titulos de cada item do documento e
o corpo do documento com o detalhamento de cada item. O corpo do documento
deve conter os seguintes itens:

1)  Gestores do projeto e demais parceiros envolvidos;

2) Especificacdo da pré-proposta: setor industrial, segmento, empresa(s)
ancora(s) e territério envolvido;

3) Publico-alvo: estimativa do numero de empresas fornecedoras a serem
apoiadas;

4) Objetivo geral;

5) Justificativa: deve conter um breve histérico e critérios para escolha do
setor/territoério; principais caracteristicas sécio-econdémicas da area
geografica coberta; principais potencialidades, estrangulamentos ou
gargalos de competitividade ja conhecidos; iniciativas anteriores de
planejamento e gestao, histérico de sucessos e insucessos e aspectos técnica
e politicamente sensiveis relacionados a proposta;

6) Desafios que se apresentam atualmente;

7) Beneficios a serem alcancados;

8) Resultados que se pretende atingir: devem estar vinculados ao objetivo geral
e aos desafios levantados;

9) Possiveis resultados qualitativos;

10) Prazo de execugao previsto;

1) Estimativa de custos.

Ao término do documento deve constar local, data e assinatura com identificagcao do
nome e funcao e instituicao do responsavel pela pré-proposta.
Apos concluida a redagdo, o documento deve ser impresso em papel formato A4 com
a seguinte configuragcao de pagina: margem superior 2,5 cm, margem esquerda 3,0
cm, margem inferior 2,5 cm e margem direita 2,5 cm.

APLICACAO Fase 1 - Articulagdo Institucional: apds a realizagdo da atividade de identificagcao e

selecdo das grandes empresas (dncoras) com potencial de participagcao e antes de
iniciar a sensibilizacdo das grandes empresas.

PARTICIPANTES
ENVOLVIDOS

Técnicos do agente de desenvolvimento — catalisador da iniciativa — (Sebrae Nacional),
do parceiro executivo local (Sebrae/UF) e das instituicdes executoras parceiras.

PROCEDIMENTO

Deve ser nomeado um técnico do parceiro executivo local para ser responsavel pela
redacao do documento. Este técnico poderd contar com a colaboracdo de outros
técnicos da instituicdo a que pertence, do agente de desenvolvimento e das
instituicdes executoras parceiras. Os itens 5 e 6 anteriormente mencionados requerem
uma pesquisa em fontes secundarias para que se possa descrever adequadamente o
cenario que deu origem a ideia da realizacao do projeto. Para esta pesquisa também
podem ser realizadas reunides com entidades responsaveis pela atragdo de
investimentos para o estado/regido, como secretarias de desenvolvimento econdmico,
agéncias de desenvolvimento econdmico, entre outros. Apoés ter concluido a redacao
do documento, o técnico responsavel deve enviar o texto para analise e consideragdes
por parte dos demais envolvidos para validar e chegar a versao final.

DICAS

= Tanto quanto possivel, deve-se procurar entregar em maos a pré-proposta ao
principal dirigente da grande empresa que se pretende sensibilizar para aderir ao
projeto. Se isto ndo for possivel, procurar entregar em maos ao gestor da grande
empresa responsavel pela area de compras (suprimentos), ou pela area de
manutencgao, ou pela area de produgao. O técnico responsavel pela entrega da pré-
proposta deve estar preparado para em curto espaco de tempo (10 a 15 min.) fazer
uma explanagdo sobre os principais aspectos do Projeto que se pretende
implementar.




FERRAMENTA 4 - MATRIZ DE IDENTIFICACAO E PRIORIZACAO DE

EMPRESAS

OBIJETIVO
PROPOSITO

= Apoiar as grandes empresas na tarefa de identificar e priorizar os segmentos de
empresas de pequeno porte que devem ser trabalhados pelo Projeto, bem como as
necessidades de qualificacdo de cada segmento identificado e os respectivos
indicadores de melhoria.

= Auxiliar a equipe do Projeto a negociar com as grandes empresas, na Oficina de
Negociagao |, os segmentos de pequenas empresas a serem priorizados pelo
Projeto.

= Auxiliar a equipe do Projeto a identificar as necessidades de qualificacdo e
respectivos indicadores de melhoria dos segmentos de pequenas empresas
priorizados pelas grandes empresas. Com base nessas informacdes, auxiliar a
montar uma pré-proposta de contelddos e consultoria e a serem oferecidos as
pequenas empresas, que vierem a ser indicadas pelas grandes empresas e que
aderirem ao Projeto.

DESCRICAO

A ferramenta consiste em uma matriz que pode ser elaborada através de um
programa de edigcdo de texto (Word ou similar) ou de planilha de céalculos (Excel ou
similar) contendo 06 colunas e “n” linhas (tantas quantas forem os segmentos de
pequenas empresas identificados pelas grandes empresas). Na primeira linha da
matriz sao listados os seguintes itens na ordem em que sao mencionados:

= Tipo de pequena empresa (1° coluna);

=  Critérios de priorizagdo (2° a 4° coluna): importancia (2* coluna), risco (3

coluna) e potencial (4° coluna);
L] Necessidades de qualificacao (5% coluna);
L] Indicadores de melhoria (6® coluna).

a

APLICACAO

Fase 2 — Negociagcao com as Grandes Empresas: na atividade 3 que visa identificar as
necessidades e expectativas das grandes empresas e selecionar o grupo de pequenas
empresas a serem trabalhados.

PARTICIPANTES
ENVOLVIDOS

Técnicos do parceiro executivo local (Sebrae/UF, IEL/UF); gestores e técnicos das areas
de compras (suprimentos), manuteng¢do e produgdao das grandes empresas que
aderiram ao Projeto.

PROCEDIMENTO

Cerca de trés semanas antes da data de realizagcdo da Oficina de Negociagdo | com as
grandes empresas que aderiram ao Projeto, o técnico do parceiro executivo local
responsavel pelo desenvolvimento do Projeto deve encaminhar, via e-mail, a cada uma
das grandes empresas, a Matriz de |dentificagdo e Priorizagcao de pequenas empresas
em branco junto com o quadro que mostra o guia para pontuagao dos trés critérios de
priorizagdo e as explicagbes para o preenchimento das células referentes as
necessidades de qualificacao e indicadores de melhoria. Deve ser solicitado as grandes
empresas que devolvam a matriz devidamente preenchida até, no maximo, uma
semana antes da data de realizagdo da Oficina de Negociagdo | a fim de que haja
tempo suficiente para a compilagcao das informacgdes de todas as grandes empresas.

Quando a Matriz de identificacdo e Priorizagdo de Fornecedores preenchida pelas
grandes empresas tiver sido devolvida, parte-se para a tabulagdo dos dados. Esta
compilacao deve ser feita em trés planilhas distintas elaboradas através de um
programa de planilha de calculos (Excel ou similar).

Planilha de tabulagcdo da pontuagao dos critérios de priorizagdo (importancia, risco e
potencial) atribuida pela grande empresa para cada um dos segmentos de empresas
de pequeno porte fornecedoras identificados como tendo necessidade de
qualificacao.

Na primeira linha dessa planilha sao colocados os seguintes itens: 1 coluna - tipo de
segmento de fornecedor; 2% e 4% colunas para os critérios de priorizagdo (2% coluna —
importancia, 3% coluna - risco, 4® coluna - potencial). A 2%, 3% e 4% colunas devem ser
repetidas tantas vezes quantas forem as grandes empresas que preencham a matriz
de identificagdo e priorizacao de fornecedores. Depois de nomeadas todas as colunas
referentes aos critérios de priorizacao para cada grande empresa, seguem-se outras 3
colunas para a totalizagao (soma) da pontuagao de cada um dos critérios de priorizagdao
(importancia, risco e potencial) atribuida por cada grande empresa. Ao final da
primeira linha vem a coluna nomeada de “soma”.

Na 1% coluna da planilha de tabulagdo dos critérios de priorizagcdo devem ser listados
todos os segmentos de empresas de pequeno porte fornecedoras identificados pelas
grandes empresas. Deve-se atender para ndo haver segmento de fornecedores iguais
na primeira coluna. Caso as grandes empresas tenham iniciado segmentos
semelhantes, as pontuagdes atribuidas por estas devem ser colocadas na mesma linha
correspondente ao segmento comum que foi identificado.

Apds concluir o preenchimento da planilha, deve-se ordenar de forma decrescente os
segmentos de empresas de pequeno porte fornecedoras identificados pela grande
empresa, tomando por base os respectivos valores obtidos na coluna SOMA. Com isto
tem-se a priorizagdo dos segmentos identificados pelas grandes empresas.




Planilha de tabulacao das Necessidades de Qualificagdo e dos Indicadores de Melhoria
apontados pelas grandes empresas para cada um dos segmentos de MPE
fornecedoras identificados como tendo necessidade de qualificagdo. Na primeira linha
de cada uma dessas 2 (duas) planilhas devem ser listados os seguintes itens: Na 1°
coluna devem ser listados os tipos de segmento de fornecedor e nas colunas
subsequentes (uma para cada grande empresa que preencheu a Matriz de
Identificacao e Priorizagdo de Fornecedores) — Qualificagdo para o caso da planilha de
tabulacdo de necessidades de qualificacao e indicadores para o caso da planilha de
tabulacao de indicadores de melhoria.

Deve-se atentar para nao haver segmentos de fornecedores iguais na primeira coluna.
Caso as grandes empresas tenham indicado segmentos semelhantes, as sugestdes de
Necessidade de Melhoria listadas por cada grande empresa devem ser colocadas,
respectivamente, na mesma linha da planilha correspondente ao segmento comum
que foi identificado.

DICAS

* A Matriz de Identificagao e Priorizagdo de Empresas a ser enviada para cada uma das
GE que aderiram ao Projeto deve conter 10 linhas em branco. Um ndmero razoavel
de segmentos a serem identificados pelas GE se situa entre 6 e 10 segmentos.
Poucas linhas excluem a possibilidade de identificagdo de segmentos que podem
ser importantes e muitas linhas podem desestimular a GE a refletir para preencher
o instrumento.




Tipo de Segmento de

Critérios de priorizagao

Necessidades de

Indicadores de

EPP Importancia Risco Potencial qualificagao melhoria
SN— ' AN J
N Y Y
Guia para pontuacio Explicagcdo Explicacdo

Importancia do
segmento de EPP para
O processo na sua
empresa

Riscos que o segmento
de EPP pode gerarem
termos de imagem, de
passivos e outros

Potencial das empresas
do segmento para
implementar processos
de melhoraria

5 | Segmento de 5 | Riscoalto 5 | Grande
Fornecedor
estratégico

3 | Segmento de 3 | Risco médio 3 | Médio

Fornecedor
importante

1 | Segmento de
Fornecedor de
pouca importancia

1 Risco baixo

1 Pequeno

Quais sao na sua

avaliagao os temas de

qualificagao mais

importantes para o

segmento? Exemplos:

o Reducdo de custos

o Otimizagao de
processo

o Gestdo do Meio
Ambiente

o Seguranga e Saude
ocupacional do
Trabalho

Indicar qual a melhoria

a EPP desse segmento

deve alcancgar. Por

exemplo:

o Reducdo de custos

o % de conformidade
na entrega

o Implementagao de
um sistema de
gerenciamento de
residuos




2.

Planilha de tabulacdo das necessidades de qualificacdo

Tipo de Segmento de
Fornecedor

Empresa 2 (Tratormagq)

Empresa 3 (Plastisul)

Empresa 4 (Hombre)

Empresa 5 (Sapatinho)

Qualificagao

Qualificagao

Qualificagao

Qualificagao

Manutengao Hidraulica

Redugao de Custos

Gestdo da Qualidade

Meio Ambiente

Gestdo Empresarial (Custos e Visao
de Negdcios)

Saude e Seguranga no Trabalho

Gestdo da Qualidade
Gestdo de custos

Manutencdo elétrica

Melhoria na qualidade do servigo
prestado

Saude e seguranga dos
trabalhadores

Gestao da Qualidade

Meio Ambiente

Gestao Empresarial (Custos e Visao
de Negdcios)

Saude e Seguranga no Trabalho

Gestdo da Qualidade
Gestdo de custos

Manuteng¢do mecanica

Melhora na qualidade do servigo
prestado

Gestao empresarial com énfase na
questdo comportamental

Gestao da Qualidade

Meio Ambiente

Gestdo Empresarial (Custos e Visao
de Negdcios)

Saude e Segurancga no Trabalho

Gestdo da Qualidade
Gestdo de custos

3. Planilha de tabula¢ao dos indicadores de melhoria

Tipo de Segmento de
Fornecedor

Empresa 2

Empresa 3

Empresa 4

Empresa 5

Indicadores

Indicadores

Indicadores

Indicadores

Manutengao Hidraulica

Reducao de custos

% de nao-conformidade
Reducgao de custos
Pontualidade

% de ndo-conformidade
Pontualidade

Manutencdao elétrica

% de ndo-conformidade
Reducao de custos
Pontualidade

% de nao-conformidade
Reducao de custos
Pontualidade

% de ndo-conformidade
Pontualidade

Manuteng¢dao mecanica

% de ndo-conformidade
Reducao de custos
Pontualidade

% de nao-conformidade
Reducao de custos
Pontualidade

% de ndo-conformidade
Pontualidade




FERRAMENTA 5 - OFICINAS DE NEGOCIACAO: PARTE | E Il

OBJETIVO = Oficina de Negociacao Parte I: identificar e priorizar segmentos de fornecedores
PROPOSITO estratégicos para as empresas-ancora, bem como avaliar as necessidades de
qualificacdo e indicadores de monitoramento para empresas fornecedoras
pertencentes a estes segmentos.
= Oficina de Negociagao Parte II: definir os impactos, objetivos, resultados e atividades
do Projeto. Como resultado da oficina tem-se o Quadro Légico preliminar do Projeto.
DESCRICAO Ambas as oficinas consistem em um encontro de trabalho envolvendo as instituicdes
e grandes empresas participantes do projeto. Recomenda-se que ambas as oficinas
tenham durac¢ao aproximada de 04 horas e sejam conduzidas de forma participativa
utilizando uma metodologia de trabalho baseada no principio de construgao coletiva.
Para a Oficina de Negociag¢do Parte | é recrnendada a seguinte programacgao:
Horario Atividade
08h00 - 08h05 Boas-vindas.
08h05-08h15 Apresentagdo dos objetivos e pauta da oficina.
08h15 — 08h45 Apresgnta_gao do Modelq (Referenciais tedrico-
conceituais e Metodologias).
08h45 - 09h15 Discussao e analise da cadeia de suprimentos.
Anadlise da Situacao (Identificagcdo de problemas):
e Quais as dificuldades das grandes empresas
comprarem de fornecedores locais?
09h15-10h15 e Quais as dificuldades para as pequenas empresas
fornecerem para as grandes empresas?
e Quais as dificuldades para as instituicdes prestarem
servigos para as empresas?
10h15 -10h30 Coffee-Break
10h30 - 11h15 Identificagdo dos tipos (segmentos) de fornecedores.
1115 -11h45 Necessidades de capacitagao dos fornecedores.
1h45-12h00 Préximos passos.
Para a Oficina de Negociag¢ao Parte Il é recomendada a seguinte programacéo:
Horario Atividade
08h00 - 08h05 Boas-vindas.
08h05-08h15 Apresentagdo dos objetivos e pauta da oficina.
08h15 — 08h45 Apresentaggq dos elem_entos basicos que compdem a
estrutura basica de projeto.
08h45 - 09h15 Impactos do Projeto.
09h15-10h15 Objetivos do Projeto.
10h15-10h30 Coffee-Break.
10h30 -11h15 Resultados do Projeto.
1115 -11h45 Atividades.
145 -12h00 Préximos passos.
Recomenda-se também a equipe gerencial do projeto que ambas as Oficinas sejam
conduzidas por moderador que tenha conhecimento a respeito de cadeia de
suprimentos das grandes empresas participantes do Projeto (Oficina Parte |) e
elaboragcdo de estrutura basica do projeto (Oficina Parte Il) e que saiba empregar
técnicas de visualizagao movel. Caso as instituicdes participantes do projeto tenham
em seus quadros técnicos que tenham os conhecimentos mencionados, o moderador
pode ser um desses técnicos. Caso contrario, sugere-se a contratacao de um
moderador externo.
APLICACAO = Oficina de Negociagdo Parte I: Fase 2 - Negociagdo com as Grandes Empresas - na

atividade 3 que visa identificar as necessidades e expectativas das grandes empresas
e selecionar o grupo de fornecedores a serem trabalhados.

= Oficina de Negociacgao Parte lI: Fase 2 - Negociacdo com as Grandes Empresas — na
atividade 5: elaborar —a estrutura basica do projeto estratégias de intervencgao,
objetivos, resultados, meios, riscos.




PARTICIPANTES
ENVOLVIDOS

Técnicos indicados pelas instituicdes locais (SEBRAE, IEL, SENAI, SESI, Bancos e outros)
e interlocutoras das grandes empresas.

PROCEDIMENTO

= Para a Oficina de Negociagao Parte I:

A preparacao para realizagao dessa oficina implica no desenvolvimento de algumas
atividades por parte da equipe do projeto, sejam elas:

a. Enviar convite as GE e as Instituicdes que deverdo participar da Oficina, com
pelo menos 10 dias de antecedéncia, informando data, local e hora da
realizagdo, bem como encaminhando a Programacao da Oficina;

b. Preparar uma apresentagao em PowerPoint do Modelo de Encadeamento
Produtivo abrangendo os referenciais tedrico-conceituais e metodologias
empregadas;

C. Elaborar um mapa genérico das cadeias de suprimentos das empresas-
ancora que assinaram o Termo de Intengdo. Para a elaboracdo dos mapas,
serao consideradas as seguintes fontes de pesquisa: empresas-ancora, artigos
cientificos, estudos setoriais, sindicatos patronais e parceiros locais;

d. Enviar para as empresas-ancora a serem convidadas para a Oficina,
juntamente com o convite, a matriz para identificagdo e priorizagdo de
segmentos de fornecedores solicitando o seu preenchimento e devolugao até
03 dias antes da realizagao da Oficina;

e. Elaborar a tabulagao dos dados resultantes do preenchimento da Matriz de
Identificacdo e Priorizagcdo de segmentos de fornecedores, priorizando os
tipos de fornecedores a serem trabalhados no projeto.

Durante a Oficina serdo realizadas as seguintes atividades:

—

Validacdo da lista de segmentos de fornecedores prioritarios para as
empresas-ancora;

2) Definicao da fonte de pesquisa para identificagdo dos fornecedores;

3) Definicdo dos critérios de desempenho para avaliar os fornecedores;

4) Indicagao dos tipos de capacitagdes necessarias;

5) Elaboragcao de uma lista de segmentos de fornecedores a serem priorizados

pelo projeto com as respectivas necessidades de capacitagdo e indicadores
de melhoria.
A primeira atividade da oficina (Apresentacdo do Modelo Encadeamento Produtivo

(Referenciais tedrico-conceituais e Metodologias) deve ser feita por um técnico
pertencente a equipe do projeto. A segunda atividade (Discussao e andlise da cadeia
de suprimentos) é conduzida pelo moderador que estimula a participacao do plenario.
Para a atividade seguinte (Analise da Situagdo), o moderador deve dividir os
participantes em dois grupos: um com os representantes das GE (que discutem a
primeira e a segunda pergunta postas para analise), e outro com os representantes
das Instituicdes (que discutem as segunda e a terceira pergunta postas para analise).
Os grupos, com base nas percepg¢des individuais, fecham consenso sobre as respostas
para as perguntas colocadas e definem um interlocutor que apresentara as ideias em
plenaria. Na plenaria, o moderador buscard o consenso geral para cada uma das
perguntas que foram postas para discussao.

=  Para a Oficina de Negociacgao Parte Il:

A preparacado para realizagdo dessa Oficina implica no desenvolvimento de algumas
atividades por parte da equipe do Projeto, como sejam:

a. Envio de convite as GE e Instituicdes que deverdo participar da Oficina, com
pelo menos 10 dias de antecedéncia, informando data, local e hora da
realizagdo bem como encaminhando a Programacao da Oficina;

b. Preparagdode uma apresentagao em PowerPoint dos elementos basicos que
compdem os projetos GEOR;

c. Elaboragdo de sugestdes de entrada para a discussao dos principais
elementos da Estrutura do Projeto.

A primeira atividade da oficina (Apresentacao dos elementos basicos que compdem a
Estrutura do Projeto) deve ser feita pelo moderador. As atividades seguintes que
implicam na discussao dos focos estratégicos, objetivo geral do projeto, resultados
finalisticos e intermediarios e ac¢des, sao conduzidas pelo moderador em plenaria,
tomando por base o documento de entrada preparado pela equipe do projeto com
sugestdes para cada um desses itens. As seguintes perguntas sao sugeridas para
coletar informacdes da equipe:

L] Focos Estratégicos: quais os desafios que o projeto precisa enfrentar para
inserir as MPE na cadeia de valor das GE?

=  Objetivo do Projeto: o que terd mudado no modo de atuar das empresas-
ancoras e fornecedores com as a¢des do projeto?




L] Resultados: como podemos mensurar o desempenho dos resultados do
projeto?

O moderar registra as contribui¢cdes dos participantes da oficina e busca o consenso
para as sugestdes apresentadas.

DICAS = Como em toda oficina com as grandes empresas, é recomendavel que os técnicos
das instituicdes mantenham uma atitude aberta e proativa em relagdo as
consideragdes que surgirao com a discussao.

= O local para a execugdo da oficina deve ser amplo o suficiente para comportar a
plenaria com os participantes e as discussdes dos grupos. Além disso, € aconselhavel
que o local seja agradavel e tranquilo para a concentragao do grupo.




FERRAMENTA 6 - PROJETO GUIA DE ENCADEAMENTO PRODUTIVO

ENCADEAMENTO PRODUTIVO - PROJETO GUIA

1. CONTEXTUALIZAGCAO (ANALISE DA OPORTUNIDADE)

= Oportunidades
» Restricoes
* Sjtuacado da base de fornecimento local
Gestao de materiais
Processos
Produtos
Distribuicao
— Informacgao
= Cenario futuro

2. CARACTERIZAGAO DO PROJETO

= Cadeia Produtiva impactada

=  Territorio

» Modalidade de Encadeamento (a montante — a jusante da Empresa Focal)
= Grandes Empresas envolvidas

= Empresas de pequeno porte mobilizadas

= GCaps

3. ESTRUTURAGAO DO PROJETO

3.1. Titulo do Projeto

Conexdes Corporativas Encadeamento Produtivo entre as ... (grandes empresas
compradoras e/ou fornecedoras) e as empresas de pequeno porte (fornecedoras e/ou
compradoras).

3.2.Publico-alvo

Micro e pequenas empresas, atuais e/ou potenciais fornecedoras de materiais ou servicos,
da cadeia de suprimentos (a montante e/ou a jusante) das grandes empresas, localizadas
Nos municipios de ...............

3.3.0bjetivo Geral

Promover a insercao competitiva e sustentavel das empresas de pequeno porte
fornecedoras locais na cadeia de suprimentos das grandes empresas, localizadas em
............... , estabelecendo e fortalecendo encadeamentos produtivos (a montante e/ou a
jusante).

3.4. Focos Estratégicos

» |Implementacao de mecanismos de Inteligéncia Competitiva de forma a orientar o
desenvolvimento das MPE a partir da demanda sinalizada pelas grandes empresas

= Desenvolvimento empresarial das Empresas de Pequeno Porte

= Acesso das Empresas de Pequeno Porte ao mercado

» Formacdo e gestao da Rede de Aprendizagem



3.5.Resultados Esperados

Aumentar a competitividade dos pequenos negdcios em X% até XX de XX
Aumentar o custo desempenho dos pequenos negdcios em Z% até ZZ de ZZ

3.6.Premissas

Taxa de crescimento do pais superior a X% a.a.

Inflagcao brasileira no maximo de x% a.a.

Taxa de crescimento do setorem ... %

Manutencao dos investimentos da grande empresa nos proximos 2 anos
Premissas locais

3.7.Acoes (exemplos)

16)
17)

18)

Gestao do Projeto

Evento de abertura do Projeto

Identificagcao das demandas de bens e servigcos e tecnoldgicas das grandes empresas
mobilizadas

Diagnéstico inicial das empresas de pequeno porte mobilizadas

Identificacao e selegcao dos principais indicadores a serem implementados nas
empresas de pequeno porte

Elaboracao do Plano de Curto Prazo

Elaboracao do Plano de Médio e Longo Prazo

Elaboracao do Plano de Comunicagdo e Marketing do Projeto

Devolutiva do Diagnéstico para os empresarios

Implementac¢ao da Capacitacao: Treinamento e Consultoria

Formacao e Gestdo do Forum de Fornecedores

Elaboragao de catalogo de fornecedores do projeto

Realizagcao de rodadas de negécios, encontros e sessdes de negdcios

Realizacao de visitas técnicas as instalagdes das ancoras

Participagcdo em feiras e eventos (exposicao e missodes)

Formacao da Rede de Aprendizagem

Diagnéstico final das empresas de pequeno porte

Evento de finalizagao do projeto

3.8.Gestdo do Projeto

1.

Comité Gestor do Projeto

2. Atribuicdes e responsabilidades
3. Mensuragdes e avaliagbes

3.9.Horizonte do Projeto

12 a 24 meses

3.10. Anexos

Cronograma fisico-financeiro



FERRAMENTA 7 - ORCAMENTO DO PROJETO DE ENCADEAMENTO

PRODUTIVO
RECEITAS
A. Empresas
Contribuicdo Mensal N° Empresas N° Meses Total
Grandes Empresas R$
Empresas de Pequeno
Porte R$
Subtotal R$
B. Instituicdes
Nome N 'TIpO' . Total
(econdmica/financeira)
Subtotal R$ -
Total das R$
Receitas -
DESPESAS
Foco Estratégico 1- Desenvolvimento das EPP
Diagnoésticos N° Empresas N° Horas Valor/hora Total
R$
R$
Treinamentos N° Horas N° Turmas Valor/hora Total
R$
R$
Consultorias N° Horas N° Empresas Valor/hora Total
R$
Sub-total R$
Foco Estratégico 2 - Acesso a Mercado
2.1. Participacao em feiras e missdes
N° de Empresas Valor por Empresa Total
R$ -
2.2. Eventos (rodadas, encontros, sessdes) de negdcios
N° de Eventos Valor por evento Total
R$ -
Sub-total R$ -
Foco Estratégico 3 - Redes de Aprendizagem
3.1. Workshops/Reunides - Féruns de Fornecedores
N° de Valor por Total
Workshops/Reunides workshop/reunido
R$ -
Sub-total R$ -
Foco Estratégico 4 - Inteligéncia Competitiva
4.1. Coleta e tratamento de dados
N° Oficinas com GE Valor por oficina Total
R$ -
Estudos e Pesquisas | Valor por pesquisa/estudo Total
R$ -
Sub-total R$ -
Foco Estratégico 5- Politicas Corporativas
5.1. Workshops Valor por workshop Total
R$
Sub-total R$ -
Total das R$
Despesas -
Financeiro R_$
Econdémico R_$
R$

SALDO




FERRAMENTA 8 - AVALIACAO DO PROJETO DE ENCADEAMENTO

1.

PRO

DADOS DO PROJETO

DUTIVO

Responsavel UF
Funcao [ ] Gestor (a) [ ] Consultor (a)
Nome do Projeto
Cadeia Produtiva
Principais Ancoras
N° MPE
Valor Total Projeto Participacao

SEBRAE

2. CARACTERIZAQAO DO PROJETO

O projeto escolhido tem RELEVANCIA para o contexto local?
[]Sim [] Parcialmente [ ] Nao [ ] Davida
O conjunto de informacgodes é SUFICIENTE e plausivel?
[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida
A caracterizacdo da oportunidade de intervencdo tem ADERENCIA com os conceitos e
principais definigcdes relacionados com o tema de Encadeamento Produtivo?
[]Sim [] Parcialmente [ ] Nao [ ] Davida

A caracterizagao da oportunidade de interv
entender o raciocinio?

encdo apresenta CONSISTENCIA? Permite

[]Sim [] Parcialmente [ ] Nao [ ] Davida
Sugestoes de Melhoria:

3. CICLO DO PROJETO

FASES E ACOES

FASES
As fases estdo claramente definidas e observam a metodologia?
[ ]Sim [ ] Parcialmente [ ]Nao [ ] Davida
As saidas de cada fase estao adequadas?
[ ]Sim [ ] Parcialmente [ ]Nao [ ] Davida
As saidas de cada fase sdo suficientes? Ha um encadeamento légico entre elas?
[]Sim [ ] Parcialmente [ ] N&o [ ] Duvida




ACOES

As acdes estao claramente descritas?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ]Nao [ ] Davida

As acdes tém sequéncia légica?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ] N&o [ ] Duvida

As acOes listadas sdo necessarias e suficientes para gerar os resultados esperados?
[]Sim [ ] Parcialmente [ ] N&o [ ] Duvida

Sugestoes de Melhoria:

PRAZOS, COLABORAGAO E FERRAMENTAS

PRAZOS

O prazo geral (inicio até término) do projeto é plausivel?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida
As datas de inicio das a¢des sao plausiveis?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida
A duracao de cada acao € plausivel?

[ ]Sim [] Parcialmente [ ] Nao [ ] Davida
Ha intervalos entre as agdes?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida
Ha conflitos de superposicao de agdes?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida

COLABORACAO

As acdes podem ser realizadas com os recursos humanos disponiveis?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida
Os colaboradores sao qualificados para realizar a agdes?

[]Sim [] Parcialmente [ ] Nao [ ] Davida
FERRAMENTAS

As ferramentas indicadas sao adequadas para a realizagdao das agdes?
[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida
As ferramentas indicadas exigem ac¢des adicionais?

[]Sim [ ] Parcialmente [ ] Nao [ ] Duvida

OBSERVACOES

As observagcdes agregam informagdes relevantes?

[ ]Sim [] Parcialmente [ ] Nao [ ] Davida

As observacdes sao consistentes com a descricao do projeto na ficha de identificagcao?

[ ]Sim [] Parcialmente [ ] Nao [ ] Davida

Sugestoes de Melhoria:




4. AVALIAGCAO GERAL DO PROJETO

O projeto apresentado foi considerado:

[ ] Muito bom

[ ] Bom
[ ] Regular
[ ] Insuficiente




FERRAMENTA 9 - RESULTADOS ESPERADOS DO PROJETO DE ENCADEAMENTO PRODUTIVO

FICHA TECNICA DOS RESULTADOS ESPERADOS

ACAO
RE 1

AGAO
RE 2

DESCRIGCAO

Aumentar o DESEMPENHO das MPE em X%
até XX de XX.

DESCRIGAO

Aumentar o INDICE DE COMPETITIVIDADE
Das MPES em X% até XX de XX.

PARAMETRO

Nome do REI

Definicao do Indicador
Férmula de Calculo do Indicador
Fonte de Dados

Unidade de Medida
Periodicidade de Mensuragao
Periodo de Referéncia
Polaridade

Responsavel

Area Gestora

Disponibilidade

Data de disponibilizacao
Série Histdrica

Meta

Férmula de Calculo da Taxa de Variagcao do indicador
PARAMETRO

Nome do REI

Definicao do Indicador

Férmula de Calculo do Indicador
Fonte de Dados

Unidade de Medida
Periodicidade de Mensuragao
Periodo de Referéncia
Polaridade

Responsavel

Area Gestora

Disponibilidade

Data de disponibilizacao

Série Histdrica

Meta

Formula de Calculo da Taxa de Variacao do Indicador

CARACTERISTICA

CARACTERISTICA




FERRAMENTA 10 - INDICADORES FiSICOS DO PROJETO DE ENCADEAMENTO PRODUTIVO

AGAO

DESCRICAO

Gestdo do Projeto

Evento de abertura do Projeto

Identificacdo das demandas de bens e
servicos e tecnolégicas das grandes
empresas mobilizadas e da oferta de EPP

Diagnostico inicial das MPE mobilizadas

Identificacdo e selecdo dos principais
indicadores a serem implementados nas
EPP

Elaboragéo do Plano de Curto Prazo

Elaboracédo do Plano de Médio e Longo
Prazo

Elaboracdo do Plano de Comunicagao e
Marketing do Projeto

Devolutiva do Diagndstico para os
empresarios

INDICADOR FisICO

Relatério fisico-financeiro

Relatdrio de prestacao de contas
Relatdrio de pesquisa TO

Relatdrio de pesquisa T1

Relatoério de pesquisa T2

Relatdrio de avaliagao de resultados TO
Relatorio de avaliagao de resultados T1
Relatorio de avaliagao de resultados T2
N° de empresas participantes

Relatdrio de demanda de bens e servicos

Relatério de demandas tecnoldgicas

Relatorio de oferta de bens e servigos por EPP
Relatério de EPP com potencial de atender demandas
tecnoldégicas

N° empresas diagnosticadas

Relatdrio de diagnéstico individual do fornecedor
Relatdrio de diagndstico consolidado do grupo de
fornecedores

Relatério de Indicadores

Relatdério do planejamento de curto prazo

Relatdrio de planejamento de médio prazo

Relatério de planejamento de comunicagao e
marketing

Relatério técnico de consultoria

TIPO

Entrega
Entrega
Entrega
Entrega
Entrega
Entrega
Entrega
Entrega
Entrega

Entrega
Entrega
Entrega

Entrega

Entrega
Entrega

Entrega

Entrega

Entrega

Entrega

Entrega

Entrega

APLICABILIDADE
(SIM/NAO)




Implementagao da Capacitagao: e N°cursos (turmas) e Atendimento
Treinamento e Consultoria . N° consultorias e Atendimento
. N° palestras, oficinas e seminarios . Atendimento
. N° empresas capacitadas e Atendimento
. Plano de desenvolvimento empresarial individual do . Entrega
fornecedor
n Formagdo e Gestao do Foérum de e N° empresas participantes . Entrega
Fornecedores
12 Elaboracao de catdlogo de fornecedores e Catalogo de Fornecedores e Entrega
13 Realizagdo de rodadas de negdcios, e N°rodadas de negdcios ¢ Atendimento
encontros de negocios e missoes . N° de encontros de negdcios e Atendimento
. N° de sessdes de negdcios . Entrega
. N° empresas ancoras compradoras participantes . Entrega
. N° de empresas fornecedoras participantes
. Estimativa do volume de negdcios . Entrega
. N° missdes e caravanas . Entrega
. N° MPE participantes como missioneiras e Atendimento
. Entrega
14 Realizagdo de visitas técnicas as instalagdes e  Relatdrios técnicos de consultoria e Entrega
das ancoras
15 Participagdo em feiras e eventos . N° feiras ¢ Atendimento
. N° MPE participantes como expositores . Entrega
16 Formacgao da Rede de Aprendizagem e Relatdrio de gestao da rede e Entrega
. N° de eventos patrocinados e Atendimento
e N°¢informacgdes e Atendimento
e  N°missdes e caravanas e Atendimento
. N° palestras, oficinas e seminarios . Atendimento
. N° empresas participantes da rede . Entrega
. N° novas empresas participantes . Entrega
17 Diagnéstico final das EPP . N° empresas diagnosticadas . Entrega
. Relatério de diagndstico individual do fornecedor . Entrega
. Relatério de diagndstico consolidado do grupo de
fornecedores . Entrega
18 Evento de finalizagao do projeto . N° de empresas participantes . Entrega




FERRAMENTA 11 - INDICADORES FINANCEIROS DO PROJETO DE ENCADEAMENTO PRODUTIVO

N°

DESCRICAO

Contrapartida Financeira Aportada por Terceiros
Contrapartida Nao-financeira Aportada por Terceiros
Contrapartida Total Aportada por Terceiros

Aporte Total do SEBRAE/NA

Aporte Total do SEBRAE/UF

Aporte Total da Grande Empresa

Aporte Total do Convénio

Contrapartida de Terceiros ao Aporte Total

Despesas Consolidadas

Execucgdo Financeira do Aporte Total ao Projeto

INDICADOR FINANCEIRO

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
%

R$

%

APLICABILIDADE
(SIM/NAO)

OBSERVAGOES




4. REFERENCIAIS CONCEITUAIS: INOVACAO ABERTA

Inovacao aberta, também chamada de open innovation, € um processo de inovagao
“sem fronteiras”, como o proprio nome sugere. O termo, criado por Henry
ChesBrough, professor e diretor executivo do Centro de Inovacao Aberta da
Universidade de Berkeley, desigha um modelo de inovagao menos rigido e mais
descentralizado, com foco na colaboragcdao. Empresas desenvolvem e buscam ideias,
processos e pesquisas de forma aberta com o intuito de acelerar a inovacao interna
e ampliar a sua competitividade no mercado onde atuam e encontrarem e/ou

expandirem para novos mercados.

A vertical de Inovacao Aberta do Sebrae, que faz parte da estratégia de Conexdes
Corporativas, mais uma vez, tem a finalidade de aproximar grandes empresas dos
peqguenos negodcios inovadores, nomeadamente as startups e fomentar o
desenvolvimento de solugdes que atendam as necessidades da grande empresa e
gue possam ainda gerar novas oportunidades de mercado para as empresas

inovadoras envolvidas.

Os primeiros projetos do Sebrae junto aos peguenos negocios de base tecnoldgica
ocorreram em 2012, quando foram realizados hackathons e desafios setoriais. Nesses
eventos, eram identificadas as dores e necessidades das empresas de um
setor/segmento de mercado, assim como eventuais startups que podiam dar
respostas as necessidades identificadas e entao, era realizado o match entre as
partes. Ao Sebrae cabia a organizacao dos eventos, 0 mapeamento das necessidades

das empresas e a identificacao das startups que pudessem dar respostas aos desafios.

O Programa evoluiu e, em 2016, foi iniciada a agenda de Inovacao Aberta Corporativa,

em parceria com o SENAI e EMBRAPII.

A parceria do Sebrae com a Empresa Brasileira de Pesquisa e Inovacao Industrial
(Embrapii), diz respeito a possibilidade  dos pequenos negocios,
microempreendedores individuais e startups de base tecnoldgica conseguirem
aporte financeiro para seus projetos de inovacao industrial, representando uma
grande oportunidade para essas empresas aumentarem a sua competitividade e sua

diferenciacdo no mercado.

Com o SENAI, foram realizados editais para dar respostas as demandas identificadas
nas grandes empresas, abrindo a possibilidade de todo o ecossistema de inovagao e
as startups apresentarem as suas propostas para solugdao das necessidades

apresentadas. Esses editais tinham como caracteristica gerar valor ndao s6 para toda



a cadeia de valor da grande empresa, mas de forma mais alargada, beneficiando
outros segmentos de mercado que pudessem aplicar a mesma solucgao, elevando de

forma exponencial a sua aplicabilidade.

Em 2018, foi realizada a primeira iniciativa do Sebrae em Programa de Inovacgao
Aberta Corporativa, com o NEXOS. O Programa visava estudar clusters industriais
com maior potencial de gerar impacto nas suas cadeias produtivas, com a
identificacao de demandas de grandes empresas que pudessem ser resolvidas por
startups. Apds o entendimento do problema, o Sebrae apoiava a grande empresa no
processo de dinamiza¢ao dos desafios. Ao final deles, a ANPROTEC identificava uma
incubadora que pudesse apoiar a aceleracao da ideia e a sua implementacao. A
iniciativa representou um laboratdério importante para o Sebrae apoiar empresas no

desenvolvimento de projetos mais ageis.
CATALISA

No final de 2019, surgiu o CATALISA, que passou a representar a estratégia do Sebrae
no que diz respeito a Inovacao Aberta e significou a reunidao, num mesmo projeto, de

todas as iniciativas e instrumentos disponibilizados pelo Sebrae sobre a tematica.

O objetivo do CATALISA é acelerar o processo de inovacao em empresas, governo,
academia e sociedade, ampliando as trocas de conhecimento de modo digital,
democratico e escalavel. Para isso, coloca em pratica os principios da inovacao
aberta, conectando players do ecossistema de inovacao brasileiro, que, de forma
colaborativa, podem solucionar problemas e trazer oportunidades de mercado

diferenciadas a partir do desenvolvimento de solucdes inovadoras.
O CATALISA se divide em:

o Catalisa CORP, que representa o ponto de intersecao com o Projeto Conexdes
Corporativas, uma vez que tem por objetivo realizar Programas de Inovagao
Aberta com foco nas médias e grandes empresas;

o Catalisa GOV, que atende entidades publicas em Programas de Inovacao
Aberta;

o Catalisa ICT, cujo objetivo € incentivar pesquisadores — mestres e doutores — a
transformar os seus projetos de investigacao em novas solucdes tecnoldgicas
de mercado e até mesmo novas startups. Compreende uma jornada de
aceleracao e fomento ao pesquisador, da academia ao mercado, que inclui
gates de selecao com base em critérios de mérito quanto ao potencial de

inovacgao da proposta, em cada etapa;



o Catalisa MPE, que sao os Programas de Inovagao Aberta para negodcios

tradicionais.

O Catalisa CORP impulsiona conexdes qualificadas entre pequenos negécios
inovadores (startups, negoécios de impacto social e ambiental e empresas de base
tecnologica) e médias e grandes empresas interessadas em desenvolver solugcées

de forma colaborativa.

O seu foco é solucionar problemas das cadeias de valor da média ou grande
empresa, que impactam diretamente pequenos negécios que as compodem, tais

como fornecedores, distribuidores e varejistas.

METODOLOGIA:
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MODALIDADES

No CATALISA ha duas modalidades de comparticipac¢ao financeira, uma voltada para

parcerias com:

ENCADEAMENTO TECNOLOGICO - modelo de comparticipacido financeira onde a
grande empresa (MGE) se conecta com uma pequena (MPE) para desenvolver ou

aperfeicoar uma tecnologia que impacte na cadeia de valor dos pequenos negdcios



AGLOMERACAO TECNOLOGICA - duas ou mais pequenas empresas (MPE) se juntam
para desenvolver uma tecnologia com o apoio da Unidade Embrapii, neste caso a

participacao de MGE nao é obrigatdria

Fases do projeto:

01 02 03 04 05 06
CAPTACAO DE DESAFIOS E ANALISE E SELECAO SCOUTING E ANALISE E SELECAO DIVULGACAO DAS CONEXAO (CATALISE) /
TEMAS DOS DESAFIOS NEGOCIACAO PRELIMINAR DAS STARTUPS MPEs SELECIONADAS DEAL
Mo M1 M2 M3
Reunigo de Workshop de Pitch de Conexdo: MGE/ MPE/
apresentagdo selegéo de apresentacio EMBRAPIi
do projeto desafios das MPEs

\ J
T

Momentos de interagdo Project Team SEBRAE/ MGE

Os principais parceiros do Programa de Inovagao Aberta do Sebrae sdo: Senai,
Embrapii, Anprotec, StartOut Brasil, Inovabra, Bradesco. E as principais empresas
atendidas sdo: Petrobras, FCA, Caixa, Sttefen, Léreal, We, Bancorbras, Qualidados,

ABIP, Malwee, Programa Diplomacia Inovagao.
Alguns temas que o Sebrae ja trabalhou na agenda de Inovacao Aberta:

o Tecnologias Digitais;

o Corrosao;

o Captura e utilizagcao de CO2;
o Nanotecnologia;

o Catalizadores;

o Novas energias.

A Inovacao Aberta no ambito do Conexdes Corporativas é executada pelo Catalisa
CORP.

A agenda Inovacao Aberta traz diversos beneficios para todos os envolvidos:
Corporacoes

o Conexdao com milhares de startups e outros atores dos ecossistemas locais de
inovacao de todo o Brasil;

o Aumento das chances de sucesso dos investimentos da corporagao em
inovagao na sua cadeia de valor;

o Acesso a mais recursos, parceiros, desenvolvimento de projetos de alta

tecnologia e instrumentos de incentivo a inovagao;



o Acesso a diversas solugdes tecnoldgicas, para resolucao dos principais
problemas da cadeia de valor da corporacao;
o Atuacao de forma mais digital, democratica e colaborativa com os

stakeholders de toda a cadeia de valor.
Pequenos negdcios inovadores

o Acesso a investimento adicional, para viabilizar o desenvolvimento de soluc¢des
gue alavanguem o negocio;

o Acesso a novos mercados, aumento da carteira de clientes e parceiros e
recebimento de recomendacao customizada sobre cursos e consultorias;

o Recebimento de contrapartidas das corporag¢des desafiantes, como mentoria
de mercado, contratos de P&D, uso de laboratdérios, conexdes de negdcios com
a sua cadeia de valor, transferéncia de tecnologia, internacionalizacao, entre
outros;

o Qualificacao de equipe, para se relacionar com médias e grandes empresas e

suas cadeias de valor em projetos de inovagao aberta;
Reconhecimento no mercado corporativo e participacao em eventos de inovacao.
A agenda de Inovacao Aberta apresenta os seguintes resultados:

o Mais de 5 anos conectando médias e grandes empresas com pequenos
negocios inovadores e outros atores dos ecossistemas locais de inovacao do
Brasil;

o Mais de 8 mil startups atendidas de forma continuada por gestores dedicados
e esse publico em todos os estados brasileiros;

o Mais de 15 mil startups presentes em bases proprias e de parceiros do Catalisa,
acessiveis para busca durante os desafios;

o Mais de 70 corporagdes ja foram parceiras em desafios de inovacgao.
CONEXAO PARA INOVACAO PETROBRAS

O Programa de Inovagao Aberta operacionalizado pelo Sebrae com a Petrobras foi

iniciado em 2019 e vai durar até 2024.

Como dito anteriormente, a Petrobras possui a obrigacao legal de investir 1% do seu
faturamento anual em P&D, sendo que 0,5% devem ser investidos internamente e
0,5% por meio de parcerias com universidades ou laboratérios de Petrdleo e Gas para
identificacao de solu¢cdes que possam elevar o nivel de competitividade da empresa,

assim como a sua performance.



Foi nesse contexto que surgiu o Programa Petrobras Conexdes para Inovagao —
maodulo startups, em parceria com o Sebrae, que incentiva o desenvolvimento de

startups e pequenas empresas inovadoras por meio de projetos de inovagao.

O programa preveé o lancamento continuo de editais de chamada publica de projetos
e desafios de inovacao, com recursos oriundos da clausula de investimento em PD&

da Agéncia Nacional de Petroleo, Gas Natural e Biocombustiveis (ANP).

OBJETIVO: O Petrobras Conexdes para Inovacao — modulo startups consiste em uma
série de iniciativas pensadas para intensificar a cooperacao entre empresas de todos
os portes, incluindo startups, instituicdes cientificas e tecnoldgicas, pesquisadores
empreendedores e a propria empresa, em busca de solugcdes de alto impacto em
geracao de valor para aperfeicoar os modelos de investimento em pesquisa,
desenvolvimento e inovacao, a fim de contemplar todas as fases do ciclo de inovacao

aberta e acelerar a entrega de resultados.
BENEFICIOS: Os beneficios do Programa sdo inUmeros para todos os envolvidos.
Para a Petrobras:

- Aplicacao do recurso de P&D, previsto pela Lei, de forma a gerar valor para a cadeia
da empresa e ainda fomentar o desenvolvimento de solucdes para as suas demandas

internas;

- Capilaridade e experiéncia do Sistema Sebrae para atuar junto aos peguenos

negocios;

- Capacidade de investimento do Sebrae para completar a jornada dos peqguenos

negocios participantes — Plano de Negocio, Modelo Financeiro, entre outros;
- Rapidez e facilidade para aplicacao do recurso.
Para as empresas selecionadas:

- Obtencao de ajuda na superac¢ao dos desafios no periodo entre a prova de conceito

da solucao inovadora e a geracao de receitas pela producgao;
- Geracao de mais produtos, servigos e modelos de negdcios inovadores;

- Participacao de forma gratuita do Programa de Empreendedorismo Tecnoldgico do

Sebrae;
- Suporte financeiro para os projetos de inovagao;

- Interagao com o corpo técnico da Petrobras;



- Capacitacao empresarial para posicionamento de mercado e estruturagcao de

planos de negdcios;
- Participacao em Demo Days com as tecnologias desenvolvidas;

- Possibilidade de, apds o projeto desenvolvido, a solugcao ser selecionada para uma

etapa de implantacao e teste do lote-piloto ou do cabeca-de-série.
Merecem especial destaque os seguintes pontos do Programa:

- Acesso a informacao e consultorias especializadas de apoio a gestao (Financeira,
Comercial, Modelo de Negdcios e Estratégia, Governanca Corporativa e Compliance,

Gestao Legal, Lider Coach) pelas empresas vencedoras dos desafios;

- Networking entre a Petrobras, Sebrae e outras empresas participantes do Programa;
- Volume de recursos investidos em PD&l para o desenvolvimento de solugdes;

- Reconhecimento pelo mercado;

- Os vencedores participaram da pesquisa NPS e 65% (muito bom) relataram que

recomendariam o Programa.

Muito do sucesso do Programa também se deve:

- Ao conhecimento do Sebrae dos pequenos negocios;

- A capilaridade do Sebrae em todos os estados do Brasil;

. A capacidade do Sebrae em investir nos pequenos negdcios para completar a

jornada;
- A capacidade do Sebrae de celebrar parcerias com outros atores.
5. REFERENCIAIS CONCEITUAIS: MODELAGEM

Criar redes de parceiros em prol do desenvolvimento dos pequenos negoécios € um
dos objetivos e uma das expertises do Sebrae, sempre com foco no ganho de

performance dos pegquenos negocios e no relacionamento.

Com a Modelagem, o Sebrae funciona como um hub para apoiar a melhoria da
competitividade dos pequenos negécios. Ao identificar gargalos que podem
afetar o desenvolvimento de uma grande quantidade de empresas, o Sebrae
articula e mobiliza parceiros estratégicos que possuem condi¢des de articular e

elaborar uma solucao customizada para dar resposta ao desafio encontrado.



MODALIDADES

o Tecnoldgica;

o Financiamento;

o Inteligéncia; e

o Politica de atragcao de investimentos.

o Plano de custo prazo sob medida

Na vertente tecnoldgica, o objetivo € proporcionar aos peguenos Negocios acesso a
tecnologias de eficiéncia na producao, de reducao de desperdicio, de otimizacao de
custos, que podem tornar a sua operagao mais agil e economicamente mais
competitiva. Um dos exemplos dessa atuagao foi o Programa PLUZ, desenvolvido em
parceria com a WEG, no estado do Mato Grosso. O Programa teve como objetivo
estimular o mercado de energia fotovoltaica para tornar as empresas e produtores

rurais mais competitivos e de forma sustentavel.

A vertente de financiamento tem como foco apoiar os peguenos negocios no
processo de obtencao de crédito para fazer face a viabilizacdo de implantacao de
uma tecnologia especifica ou para atravessar um momento especifico, devido a
alguma contingéncia do mercado, por exemplo. Em 2020, quando eclodiu a
pandemia COVID 19, o Sebrae, juntamente com o BNDES, desenhou uma linha de
crédito para apoiar 0s peguenos negocios, onde o tomador do dinheiro era uma
grande empresa que se comprometia a emprestar, sob determinadas condi¢cdes, as
empresas da sua cadeia de valor, com juros muito mais atrativos do que os praticados
pelo mercado. Assim, tornou-se mais viavel aos pequenos negodcios enfrentar as

adversidades daguele momento.

Na vertente da inteligéncia, o Sebrae busca organizar os dados que possui de
determinado segmento de mercado ou territério para apoiar e subsidiar agcdes que
visam promover o desenvolvimento local. Esta situagcao pode ser ilustrada com a
parceria firmada junto a NATURA, com o objetivo de desenvolver 10
empreendimentos coletivos em dois territorios do Baixo Tapajos. Para tal, o Sebrae
precisa reunir informacdes das identidades dos territdrios, assim como as suas
lacunas para priorizar agdes que promovam o desenvolvimento de

empreendimentos coletivos.

Em termos de politica de atracao de investimentos, o Sebrae trabalha no sentido de
articular junto aos governos estadual e/ou municipal para atrair grandes empresas
para o territorio, tendo como premissa basica o desenvolvimento de toda a cadeia

produtiva daquela empresa.



O grande diferencial do Modelagem ¢é a capacidade do Sebrae identificar
oportunidades para melhorar a competitividade dos pequenos negdécios e
customizar as solugcdes em conjunto com parceiros estratégicos, de forma que

estejam adequadas as necessidades das empresas que serao alvo das intervencodes.

Neste sentido, o Sebrae atua como um elo que une Tecnologia, Financiamento e

Pequenos negocios.

Os projetos do Modelagem, desenvolvidos até o momento pelo Sebrae, contabilizam

0S seguintes resultados:

o Projeto PLUZ e Energia Verde, junto com a WEG — mais de 1.200 empresas
atendidas, entre 2018 e 2020;

o Projeto Natura — ainda em andamento e tem como objetivo desenvolver 10
empreendimentos coletivos do Baixo Tapajos, até final de 2022,

o BNDES - durante a Pandemia, o Sebrae articulou uma parceria entre BNDES
e grandes empresas para que essas Ultimas pudessem oferecer a sua cadeia
de valor crédito com taxas competitivas. O diferencial maior dessa a¢ao foi no
sentido de antever a necessidade nas cadeias, articular grandes empresas para
o desenho das melhores condic¢des, articular com o Ministério da Economia e
com o BNDES para regulamentacao e implementacdo da acdo. R$ 2 Bi para

crédito para a cadeia de valor.

Avertente sob medida caracterizada por projetos de ciclos curtos (média de 6 meses),
as acoes de Modelagem visam promover a melhoria do desempenho de um grupo

de empresas com solugdes dos Sebrae estaduais.
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O plano de agao com os estados acontece quando a grande empresa quer
desenvolver com as pequenas empresas da sua cadeia servicos que sao executados
pelos estados, como: eventos, consultorias, cursos especificos (que nao os oferecidos
pelo EAD), dentre outros e/ou alcancar localidades especificas como cidades e

municipios.

E feita uma consulta durante a negociacdo aos estados que foram escolhidos pela
grande empresa, sobre o interesse em participar do projeto (escopo, prazo, valor,

quantidade de pequenos negdcios alcancados).



A ideia para o estado € usar agdes que ja estavam planejadas, porém com o recurso

do projeto, utilizando a marca da grande empresa.

Caso o Sebrae/UF queira aderir, ele ird assinar um termo de adesdo com o Sebrae
Nacional, juntamente com um plano de trabalho a ser desenvolvido em um periodo

determinado.
O recurso do projeto entra no estado como RECEITA DE TERCEIROS.

Durante o projeto, é feito acompanhamento junto ao gestor designado pelo estado
e ao final € entregue um relatério com as informacgdes de execugao. Dependendo do
estado, é feito um projeto no SGE. Porém, em outros estados, optam por lancar as

acdes em outros que estdo em andamento.
6. REFERENCIAIS CONCEITUAIS: CONEXAO DIGITAL

O vertical Conexao Digital trabalha no desenvolvimento de um pacote de solucdes
envolvendo capacitacao, formacao, informacao e troca de experiéncias entre a
grande empresa e todo o seu ecossistema produtivo. Os projetos sao totalmente
customizados de acordo com as necessidades da grande empresa em termos do seu

relacionamento e com as demandas dos pequenos negdcios da sua cadeia de valor

Foi estruturado em 2020 com o proposito de ampliar as oportunidades de atuacao
com as grandes demandas, considerando as demandas de mercado por projetos

mais rapidos, com menor custo e outros formatos, especialmente digital.

Com foco no acesso das empresas a varios tipos de servigcos e conteudos digitaisem
diversos formatos, permitindo escala e acesso a informacdes e experiéncias
predominantemente de ciclo curto, o Conexao Digital trabalha no desenvolvimento
de um pacote de solugdes envolvendo capacitacao, conteudos em diversos formatos,
proporcionados pela grande empresa aos pequenos negdcios do seu ecossistema

produtivo.

O Sebrae utiliza de todas as informacgdes que possui € da sua experiéncia na atuagcao
junto aos pequenos negdcios para desenhar, junto com a grande empresa, um

projeto que possa trazer resultados efetivos para todos os stakeholders envolvidos.

Os projetos sao customizados e personalizados de acordo com as necessidades dos
pequenos negocios ligados a grande empresa contratante e tém como foco trazer a

praticidade do digital — possibilitando acesso aos conteudos de forma assincrona.

A premissa dessa frente do Conexdes Corporativas €, com base nas diversas solugdes

gue o Sebrae ja disponibiliza ao mercado, identificar aguelas que sao mais adequadas



a cada projeto e customiza-la para a grande empresa. Assim, os pequenos negocios
impactados tém acesso a um front-end onde os conteldos sao apresentados com a
chancela da grande empresa e do Sebrae. Apenas em casos especificos € que sao
desenvolvidos conteddos exclusivos para a grande empresa. No geral, € uma grande

compilacao dos produtos Sebrae aplicados a cada realidade apresentada.

Na maioria das vezes, todas as ferramentas selecionadas para o projeto sao
organizadas em uma pagina online (site), que é disponibilizada para acesso pelos
peguenos negocios que compdem o ecossistema da empresa demandante junto ao
Sebrae. Todo o processo de mobilizagao das empresas integrantes da cadeia de valor
da grande empresa demandante é da sua responsabilidade e representa um
importante momento para apresentacao da sua estratégia no sentido de apoiar,

contribuir e se aproximar desses pequenos negocios.

Os projetos sao predominantemente digitais e para o seu desenvolvimento e
execucao nos locais e municipios alvo, o Sebrae Nacional conta com a participacao
ativa dos Sebrae/UF. Cabe a grande empresa a definicdo estratégica dos locais onde
as agodes devem ser realizadas, assim como os tipos de intervengdes — consultorias,

oficinas, cursos, webinars, dentre outros.
Beneficios para a grande empresa

o Projeto customizado com formatos diferentes de conteudo, atendendo a
necessidade e preferéncia do empresario.

o Alcance e escala: possibilidade de abranger alta quantidade de pequenos
negocios da cadeia de valor da grande empresa;

o Expertise do Sebrae para realizagdo de curadoria de conteddos mais
adequados a cada projeto com a criagao, organizacao e disponibilizacdo de
uma pagina (vitrine) com todo o conteudo, com uma URL prépria;

o Customizag¢ao dos materiais de divulgac¢ao do projeto com criagao de marca
em conjunto: Sebrae e grande empresa,;

o Desenvolvimento de novos formatos e tipos de conteudos, de acordo com a
necessidade do projeto;

o Dinamizag¢ao do ambiente pelas a¢des realizadas pelos Sebrae UF;

o Acesso a Bl, em tempo real, para acompanhamento dos resultados das agdes
realizadas;

o Projetos de rapida implementacao e ciclo curto;

o Baixo investimento considerando as demais verticais do Conexdes

Corporativas.



Beneficios para o Sebrae

o A maioria dos tipos de contrato do Conexao Digital, sdao recursos
exclusivamente da grande empresa, o0 que entra tanto para o Sebrae Nacional,
guanto para o Sebrae UF participante, como receita;

o Atracao de novos clientes vindos da comunica¢cao da grande empresa;

o Fluxo para o portal e EAD, visto que ha modalidade de curadoria de conteudos

existentes, o acesso ao conteudo é pelo portal.
MODALIDADES
.  CONTEUDO EXISTENTE EM PAGINA DO PARCEIRO: COMPRE DO PEQUENO

A grande empresa ja tem um ambiente online (um site ou app) para comunicagao e
informacdes com a rede de empresas da sua cadeia de valor e deseja complementar

com cursos, conteddos de determinado tema e segmento, que ja estao prontos.
E feita uma curadoria de conteldos considerando o interesse de temas e formatos.

A adesdo se da por meio do Compre do Pegqueno - um processo simplificado em que
a UGM aprova o teor da parceria, no ambito da estratégia do Compre do Pequeno,
envia Manual de Aplicacao da Marca e avalia todo e qualquer material a ser veiculado.

O acesso aos materiais se dg através de links para o Portal Sebrae.
Nao tem custo.
Il. CONTEUDO INEDITO EM PAGINA DO PARCEIRO

A grande empresa tem um ambiente online (um site ou app) para comunicagao e
informacdes com a rede de empresas da sua cadeia de valor e deseja complementar
com cursos, conteudos de determinado tema e segmento inéditos, customizados

com marca e contexto da sua atuacgao.

A proposta é feita considerando os formatos de conteudo, quantidade, prazo da

grande empresa.

Idealmente, se negocia que os conteudos possam também estar disponiveis nos

canais do Sebrae, porém isso € um item de negociagao.
1. CONTEUDO EXISTENTE EM PAGINA A SER DESENVOLVIDA PELO SEBRAE
A grande empresa quer que seja construida uma pagina exclusiva da parceria.

A pagina é construida como sendo uma "vitrine" dos conteudos que foram curados.



E criada uma identidade visual para o projeto que é aplicada no ambiente digital e

uma URL proépria do projeto.

A proposta € feita considerando o desenvolvimento e manutencgao da pagina e varia
conforme a complexidade. A quantidade de materiais que serao curados dependera
do tipo de conteudo, com formatos podendo variar entre e-book, videos, cursos,

artigos, infograficos, etc.
IV. CONTEUDO INEDITO EM PAGINA A SER DESENVOLVIDA PELO SEBRAE

Esse tipo de projeto combina os dois itens anteriores: criagcao da pagina e conteudos

inéditos.

Importante destacar que além da combinacao de tipologia, esta atuacido pode ser
combinada com outras verticais do Conexdes Corporativas para maximizar o
relacionamento e oportunidades para os pequenos negoécios, como por exemplo,
o projeto da Serasa, que prevé Encadeamento Produtivo a 125 empresdarios e o

Conexoes Digitais
PRAZOS E ENTREGAS

Como os projetos sao altamente customizaveis, o cronograma do projeto pode variar

muito, dependendo da complexidade.

Prazo médio para lancamento da pagina:

Semanal Semana2 Semana3 Semana4 Semana5 Semana6 Semana7 Semana8

—— FASE 1: PLANEJAMENTO
’ DO BRIFIENG INICIAL
Levantamento do escopo
g«al da platatorma e 1DV
FASE 2: CURADORIA
Levantamentodos
conteldos
FASE 3: APROVAGAO
Aprovacéodacuracmra.
do briefing
' \\ FAsE4:
] DESENVOLVIMENTO
NS4

FASE 5: PAGINA EM

HOMOLOGAGAO LANGA-
Ajustes € lancamento MENTO
serdo planejadesa

depender da avaliacao

M Parceiro | Sebrae

Importante: Levar em conta os prazos de curadoria de conteudos e desenvolvimento
da pagina, pois tais atividades sao realizadas conjuntamente com outras unidades

(Solugdes e Relacionamento)



Importante 2: Para atualizacbes da pagina durante a vigéncia da parceria, é

importante fazer a previsao dessas a¢cdes no planejamento do projeto.
O ideal € que as manutencdes tenham um prazo minimo de 30 dias entre elas.

O prazo médio para atualizacdes, varia conforme a complexidade, podendo variar de

15 a 30 dias.
MENSURACOES

Como explicitado anteriormente, os projetos da vertical do Conexdes Digitais, ainda
sao recentes e assim, a forma de mensurar os projetos ainda esta sendo estruturada
e analisada para que se encontre maneiras com gque os atendimentos realizados
possam contabilizar para a estratégia do Conexdes Corporativas, assim como ocorre

Nno caso das outras verticais.

Um ponto importante para se destacar, € que no Sebrae estdao sendo avaliadas
maneiras de contabilizacdo de atendimentos digitais (acesso ao site, a conteudos, a
lives, etc.), o que trara, consequentemente, avangos para a Plataforma. Existe um
trabalho avancado nesse sentido, que sera implementado em 2022 e a medida em
que a contabilizagao de atendimentos digitais do Sistema Sebrae evoluir, novas
formas de mensuracao dos resultados dos projetos do Conexdes Digitais serao

implementadas.

Alguns servicos que exigem cadastro como é o caso do EAD, ja possuem sua forma
de contabilizacdo, mas ainda assim, hoje ainda nao foi possivel vincular o numero de
matriculas aos projetos realizados, sendo assim, "perdemos" esses ndmeros (ainda

que para o Sebrae sejam contabilizados).

Outra avaliagao necessaria a ser realizada, € a necessidade da grande empresa. Em
alguns casos, em sua estratégia, consta numeros de alcance e nao numeros de
atendimentos, ou seja, a empresa opta que os conteldos estejam disponiveis para
consumo sem que haja necessidade de cadastro. Dessa forma, o ndmero torna-se

menaor.

Nesta mesma linha da necessidade da grande empresa, algumas vezes o foco do
projeto € na formalizacao do negocio, como foi no projeto da Uber e da Coca-Cola

Brasil.

Por fim, existe ainda uma dificuldade de vincular os atendimentos realizados no

estado com o projeto. Na maioria dos casos nao ha necessidade de criagao de SGE,



pois as agdes que serao realizadas, ja estao vinculadas a outros projetos planejados,

considerando que a premissa da atuacao dos Sebrae/UF na Plataforma é justamente

aproveitar as acdes que estdo em andamento.

Total de clientes atendidos (sendo PJ ou PF)

Atendimentos realizados pelo estado - controle por meio de planilha de
atendimento

Conteudo que exija cadastro para acesso - controle através de captura de
cadastro (ainda nao testado)

Trilhna do EAD customizada - controle por acesso a trilha do EAD (ainda nao

testado)

Total de clientes alcancados (potencial ou empresarios alcancados pelo digital

(bi))

Acesso a pagina da parceria no nosso portal - dados vindos do Bl no Google
Analytics (pagina)

Acesso a pagina da parceria ou app do parceiro - dados vindos do parceiro
Acesso a lives realizadas nas redes sociais do Sebrae ou do parceiro - dados

vindos do Bl de acesso a cada uma das redes

Wy
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atendimento)

A medida em que a contabilizacdo de atendimentos digitais do Sistema Sebrae

evoluir, novas formas de mensurar os resultados dos projetos do Conexao Digital

poderdo ser implementadas.

Todos os projetos que possuem plataforma, tem um Bl de acompanhamento em

tempo real com indicadores vindos do Google Analytics.

Exemplos de indicadores:

Visualizacao de pagina

Usuarios unicos

Duracao média de sessao
Paginas/ visitas

Taxa de interacao

Usuarios por tipo de dispositivo
Principais fontes de origem/ midia

Profundidade



o Cligues nos conteddos que possuem CTA (call to action - botdes)
o Usuarios por faixa etaria
o Usuarios por regiao

o Usuarios por género
7. REFERENCIAIS CONCEITUAIS: ENCADEAR

Busca-se por meio do Encadear debater junto a expoentes das empresas de grande
porte (presidentes, diretores e gerentes), o encadeamento produtivo, inovacao aberta
e outra modelagens sob a o6tica da grande companhia, a fim de, por um lado,
sensibiliza-los ainda mais para a oportunidade de melhorar o relacionamento com as
pequenas empresas, que podem figurar como fornecedores de produtos e servicos,
fazer parte da rede de distribuidores, consumidores e assisténcia técnica de produtos
e servicos das grandes empresas, bem como provedores de solucdes tecnoldgicas

para a cadeia de valor de médias e grandes empresas.

PUBLICO-ALVO: dirigentes de grandes empresas (executivos de suprimentos,
desenvolvimento de produtos e inovagdao, marketing ou distribuicdo)
empresarios de pequenos negocios, consultores especializados, dirigentes de
entidades representativas de pequenas empresas, representantes de instituicoes

parceiras
MODALIDADES

FORUM ENCADEAR

O Forum Encadear, realizada de 4 em 4 anos, funciona como instancia de governanca
que propde a disseminacao de conhecimentos e estratégias de relacionamento entre
grandes e pequenas empresas (encadeamento produtivo, inovagao aberta,
modelagem, conexao digital, entre outras), que se caracteriza como um dos
mecanismos mais efetivos para incrementar a competitividade, inovacao e a
sustentabilidade de cadeias de valor e de paises. Durante os dois dias de evento serao
abordados casos praticos das parcerias do Sebrae com grandes empresas,
perspectivas internacionais sobre os principais temas que tem impactado as mais
variadas cadeias de valor, oportunidades e tendéncias e perspectivas para

dinamizacao de e maior encadeamento entre grandes e pequenas empresas.

A série de Foruns Encadear, iniciada em 2014, sempre esteve conectado aos grandes
temas de discussao e seus reflexos nas principais cadeias de valor, atendo

principalmente aos impactos e oportunidades para os pequenos Nnegocios.



Na edicao de 2014 o Brasil vivia um momento de crescimento econdmico importante
e o desafio identificado foi como promover uma agenda de competitividade na
cadeia, frente aos desafios do crescimento e aumento da demanda. Como principal
painelista contou com o maior expoente no mundo no tema competitividade, o

Professor Michael Porter.

Ja em 2018 viviamos um momento de revisao de modelos de negocios, os reflexos da
transformacao digital e o desafio foi promover um debate orientado para as
oportunidades da agenda de inovagao. E como speaker principal contou com a
presenca de Pascal Finette - Singularity University's Chair for Entrepreneurship and

Open Innovation.

Em 2022 sera dada especial atencao ao pilar de sustentabilidade da estratégia de
Conexdes Corporativas, énfase ao tema ESG - Environmental, Social e Governanga -
gue vem crescendo exponencialmente no mundo corporativo, refletindo a
necessidade do Sebrae em disseminar e desenvolver acbes/contelidos no mais alto
nivel para atendimento as demandas em projetos no ambito do Conexdes
Corporativas e acdes em geral do Sebrae. E o teremos a participacao de John

Elkington.

1° ENCADEAR 2014: O Férum reuniu 679 participantes, 100% presencial, com escopo

exclusivamente de conhecimento como valor.

2° ENCADEAR 2018: O Férum reuniu 557 participantes presencial + 919 online
(hibrido), com escopo conhecimento como valor + conexao como valor (1 dia de

rodada de negocios + arena de inovacao + solucdes Sebrae)

3° ENCADEAR 2022: Férum reuniu 765 participantes presencial + 969 online (hibrido),
com escopo conhecimento como valor + conexao como valor (2 dias de rodadas de
negocios + arena de inovagao + exposicao de solugdes cleantech + solugcdes Sebrae +
arena de investimentos) + agendas VIP com palestrante internacional + encontro

interlocutores do Sistema Sebrae + jantar com liderancgas e convidados
FORUM ENCADEAR 2022
QUAL O DESAFIO?

o Trazer a maior referéncia mundial no tema Sustentabilidade (ESG) e speakers
de grandes empresas

o Proposta de valor baseada em conteldos e praticas inspiradoras

o Jornadas para governanca institucional Sistema Sebrae, Grandes Empresas e

pequenos Nnegocios



O

Gerar movimentos para escalar o impacto da agenda corporativa do Sebrae

Conectar os pilares do Conexdes Corporativas com temas de relevancia para as

cadeias de valor, tendo em vista:

O

O

promover discussdes e acdes conectando competitividade, inovacao e
sustentabilidade

trazer a base conceitual de sustentabilidade empresarial e as melhores
praticas internacionais no tema ESG sobretudo com o olhar em trabalhos
recentes entre grandes e pequenas empresas

compartilhar macrotendéncias no tema sustentabilidade corporativa
destacar as oportunidades para diferenciacao dos pequenos negoécios na
agenda ESG

inspirar/engajar as partes interessadas no fomento da agenda de ESG
analisar de forma critica a maturidade corporativa no Brasil

criar movimento para potencializar as conexdes entre pequenas e grandes.

COMO FOI ENGAJAR OS STAKEHOLDERS DIRETOS E INDIRETOS PARA O
PROJETO ENCADEAR'22?

Q

Articulagoes Forum Encadear'22—[17/08]

Grupo de trabalho para definigao do escopo Defini¢ao dos nomes—Jan/22
Engajamento speakers do relacionamento do Conexdes ArticulacBes iniciais —Fev-Mar/22

Engajamento Cases de MPE das iniciativas do Conexdes Reunido dealinhamento preliminar—Jul-Ago/22

Validacio coma DITEC (3x) e PRESI (1%) Briefing estruturado—Ago/22

4 mediadores (Catalize EUA, USP, Pacto Global e BNDES)
4 empresarios case de MPE (EP e Inovacdo Aberta)

13 executivos de grandes empresas (Cosméticos, Moda, 2 Energia,
Construcdo, 2 Agro, 2 A&B, Celulose, Tecnologia, 2 Servicos)

\ 4

Negociacdo coma 1? opcaode speakerinternacional John Elkington—

Mar/22 I

Termos e condi¢des—Abr/22 i Alinhamento pré painel noevento
Briefingtécnico—-Jul/22 s Realizacaodos painéis
Alinhamentos—Jul-Ago/22 i Agendas VIP comJohn Elkington

| R |



RENATO PERLINGEIRO . Responsavel técnico pelo projeto
ADRIANAMENEGAZ ! Designdoescopodo projeto

_ | Articulagges
FABIO RABELLO i :
i Casesespeakersparaoevento

Garantirainteg

FO'RUM . SURTWORES i Espagonegécios ¢/RSeSP
CONEX¢ P !
ENCADEAR  corporaTIVAS Geréncia: Cesar, | Pesquisa quanti resultados
Karene Cadu 1
uARI | Infaestitia CONSULTORES: J0AOTELLES (ESG) e OGERIOALLEGRETTI (CONEXOES)
DEBORATARGINO i Cerimonial/Hotsiteevento
ISMAEL EDGAR i Contatocomspeaker
LARISSAGONTIO | intemacional
¢l i Tradugao A
GETULIOVAZ | Articulaes CAPITALIZACAO i Acdonoambientede
Geréncia: Soletee Juliana GIOVANNI BEVILAQUA | coriexio
MARIA AUXILIADORAUMBELINO | Articulagdes
SHEILA ALVES i Espacoinvestimentos
INOVACAO : Geréncia: Caetano e Wander
i Mapeamento de speakers
GIOVANAGOHR i Casesespeakersparaoevento
PHILIPPE FAUGUET | Es pagoinovacao .
; RAFAELCASTRO i Instrumentos deinovagao UDT i Articulagdes
UGE i THIAGO CUNHA i SolugdesCSs ! | Espagoconexao
KENNYSTON LAGO i PesquisaquantitativaMPE Geréncia: Paulo Renato Crédito parainovacao MAURICIOTEDESCHI | Lider
Geréncia: Adrianee | Pesquisagrandesempresas Puppin | ANDRELIGORIO i Cidade Empreendedora
Fausin i Geréncia: Derlye Fabio | Territério Empreendedor
-~ Mapeamento de speakers
COMUNICACAO Desenvolvimento Kit Comunicagao CORPORATIVA | iConfratacaouespesier
LORENAORTALE Divulgaciodoevento SORAAY.A SQUSA ) i Gestaodo conhecimento
4 Geréncia: Diarley Maiae

Geréncia: Luiz Aurélio, i Transmissdodoeventono Youtube

Juliana e Porlan Gilvany Maria

Articulacao internacional

Apresentacao da
e1°reuniao de

briefing—27/04/2022

_ antes do Encadear’22 —

11/08/2022




ENCONTRO DEINTERLOCUTORES

DI 16/c8 ~Governanga Institucional Sistema Sebrae

» 83 participantes de17 UF’s
» Conteldos
* Cenarios prospectivos - Corporate Foresight

* Oportunidades de atuagao em mercados
corporativos via agenda ESG

* Report e estratégia do Conexdes
Corporativas

* Boas praticas dos projetos em
Encadeamento Produtivo, Inovacao Aberta,
Conexdo Digital, Modelagem e Encadear

* Insigts e perspectivas 2023

Jantar com liderancas
DIA16/08



Articulacoes e preparacao Forum Encadear22 —[17/08]

. . e
empresas ao longo dos meses de fevereiro e agosto de ENCADEAR
2022
2077 para convite para o Encadear22.

BRIEFING PAINEIS.
17 OE AGOSTO DE 2022 -

- SRS, - o p:ine e por
FORUM - :

empresa, tendo em vista subsidiar os mediadores e

painelistas para promogao de um debate de alto nivel e

convergente com os objetivos do Encadear’22.

- em ter as falas, “quebra-gelo” e sinergia para

adinamica dos painéis.

Palestra Magna - Sustentabilidade empresarial, uma visio ampliada
ridade econdmica das cadeias de valor

o~
PROGRAMACAO 4
{ ohn
PAINEL | - Potencialize os resultados com priticas de ESG na cadeia de valor
ora 10 PACTD GLOBAL BRASIL
-

é MEDIADORA CAMILA VALVERDE - Ot o
s Gl deSusen nauRs

Denise HiLLs

DIA17/08
B R

(T) CASE: SEBASTIAN PEREIRA - SEBANELLA

PAINEL Il - Competitividade de ponta a ponta

CHRISTIMARA GARGIA - CATALYZE INNOVATIONS.

Conhecimento como valo ®
. i T
C: JOAO MATSUZAXA COSTA ~ Gerente Setorial de Parcerias PETROBRAS :

(R S— .

CASE: VALERIA FELIPPY - FELIPPI STRASS

PAINEL Il - Inovabilidade como fator de diferenciagio
'VANESSA PINSKY ~ USP - Uinkadin Top Voice | £
LETICIA KAWANAMS - G snager SUZANO

£ cusmoum e 15000
THE COCA.COLA COMPANY

PEDRO MASSA
sunce

B ocxmomone semncso
R ———— |

PAINEL IV + 50: Como construir o futuro e sustentar a transformagio?
e o BNDES

©

3 amsonn (9

RAFALL TELLO

( ) MEDIADOR: MARCELO CARDOSO

ELIAS MANSUR

B CASE: JEFTERSON ARAUIO - SHOWKASE | KAZTOR




Participantes
Malwee - Painel 11h30 as
Bunge - Painel 15h45 as
Natura - Painel 11h30 /
Serasa - Painel 17h30

er, Santander, Eneva, Dello

Renner

Centro Sebrae de Susti} ‘W& | Agenda VIP com
John Elkington

Pacto Global
InterCement

Balang¢o: Conhecimento como valor - 17/08 - Governanga corporativa

o Forum Encadear: 429 participantes (28% acima da edi¢cao 2018 que contou
com 336 participantes).

o Conteudo para liderancas de grandes empresas

o Compartilhamento de boas praticas e cases de peguenos negocios
(Encadeamento Produtivo, Modelagem, Conexao Digital e Inovacao Aberta)

o 19 agendas VIP entre empresas/instituicdes parceiras com John Elkington

o Rodada de negdcios

Balanco Conexdo como valor - 18/08 - Governanca corporativa e pequenos

negécios

o 336 participantes (52% acima da edi¢ao 2018 que contou com 221 participantes)

o 4 agendas VIP empresas/instituicdes parceiras com John Elkington

o 10,2 milhdes em negdcios entre grandes e pequenas (digital e presencial)

o Espaco +50: Solugcdes Sebrae: Brasil Mais, Sebrae Delas, Cidade
Empreendedora, Lider, Mercado Digital, Conexdes Corporativas, Capital
Empreendedor, Catalisa, Centro Sebrae de Sustentabilidade e Energia

o Conteudo para os pequenos negdcios

o Ecossistema de inovacao

o Arena de Investimentos

o Rodada de negdcios



Encadear’22 no rol de evento Encontro com Interlocutores Negécios

Sebrae 50+50 Jantar com liderancas Inovacao
Investimento
+50

Agendas VIP Executivos+John

Proposta de valor do evento

Briefings Speaker internacional

Engajamento de speakers Palestra Magna John Elkington
Mapeamento de cases 4 painéis + cases
Briefings para os speakers Agendas VIP Executivos+John

o 765 participantes ao longo dos 2 dias: 13% a mais de participantes do que a
edicao 2014 e 37% do que a edicao 2018

o 969 participantes online: 5% a mais do que a edi¢ao 2018

o 83 participantes de 17 UF no inédito encontro com interlocutores

o jantar com liderancas

o forum e conexdes de valor, exposicao de solucdes Sebrae e pequenos
negocios, rodada de investimentos, agenda VIP

o 60% do PIB presente

o 71/100 NPS

Composicao do Férum:

o Solenidade de abertura

o Palestra magna com referéncia internacional no tema ESG conectando aos
pilares competitividade, inovacao e sustentabilidade

o Realizacdo de painéis tematicos (boas praticas em ESG, competitividade,
inovabilidade, futuro) com a participacao de liderancas de executivos de
grandes empresas com atuag¢ao no Brasil como: Natura, Coca-Cola, Malwee,
Petrobras, Aurora, Raizen, Suzano, Bunge, InterCement, Dell, entre outras, bem
como especialistas da universidade de Babson (EUA), FDC, USP e peguenos
negocios cases Nos mais variados projetos corporativos do Sebrae

(Encadeamento, Inovacao aberta, por exemplo).



o Ecossistemna de conexdes: Espacos multifuncionais com o objetivo de
fomentar a realizacao de negdcios (Rodada de Negocios), inovacao (crédito
orientado, instrumentos, estratégias de fomento a inovagao) e arena de
investimentos (capital empreendedor, aproximacao com fintech, corporate

venture de grandes empresas)
PROGRAMACAO
9h - Abertura Institucional

10h - Palestra Magna: John Elkington — Sustentabilidade empresarial, uma visao

ampliada para a prosperidade econémica das cadeias de valor

1h30 - Painel 1: Potencialize os resultados com praticas de ESG na cadeia de valor
12h30 - Brunch executivo

14h — Talk Report Conexdes Corporativas + Fast track | Redes

14h30 - Painel 2: Competitividade de ponta a ponta

15h45 - Painel 3: Inovabilidade como fator de diferenciacao

17h - Painel 4: Construir o futuro +50

18h30 — Coquetel de encerramento e networking

Pretende-se com a realizagcao do 3° Encadear:

o promover discussdes e acdes conectando competitividade, inovacao e
sustentabilidade

o trazer a base conceitual de sustentabilidade empresarial até as melhores
praticas internacionais no tema ESG, sobretudo com o olhar em trabalhos
recentes entre grandes e pequenas empresas,

o macrotendéncias no tema sustentabilidade corporativa

o olhar para oportunidades para diferenciacdao dos pequenos negocios na
agenda ESG,

o inspirar/fengajar as partes interessadas no fomento da agenda de ESG,

o analise critica da maturidade corporativa no Brasil

o criar movimento de fomento dessa agenda entre pequenas e grandes no

Brasil.
METODOLOGIA/DINAMICA DOS DEBATES

Palestra internacional:



o Apds a solenidade de abertura institucional, o palestrante sera convidado
ao palco para realizar a palestra Magna, que tera a duragcao de 1 hora e 30
mMinutos, tempo previsto para apresentagcdo e abertura para perguntas e
respostas.

o O mestre de cerimbnia lancara perguntas ao final da apresentacao.
Painéis tematicos:
Metodologia do debate:

o Apds a palestra magna ou painel anterior, o mediador sera convidado ao
palco para abrir o respectivo painel tematico e anunciara os debatedores
do painel, convidando-os a ocuparem seus lugares no palco.

o Dara uma breve explicagao sobre como sera a metodologia do debate e
informara que algumas perguntas serao lancadas durante o debate.

o Dando prosseguimento a sessdao, o mediador iniciara o debate no estilo
“talk show", ou seja, os painelistas nao poderao fazer uso de apresentacao
em power point. No entanto, caso seja necessario ilustrar algum ponto
relevante da fala, o painelista podera utilizar um ou dois slides de referéncia.

o Slides e videos precisam ser entregues ao cerimonial com no minimo Th de
antecedéncia para testes. Caso o material seja produzido com alguma
tecnologia especial, favor informar a equipe de cerimonial com no minimo
5 dias de antecedéncia.

o Em todo local do evento havera disponibilidade de internet wi-fi gratuito,
com acesso irrestrito.

o Os painelistas se pronunciarao sobre os tépicos da sessdo, especialmente
com base em suas experiéncias profissionais. De uma maneira geral, as
perguntas serao dirigidas a um painelista especifico, mas o mediador
podera solicitar a opinido do outro participante da mesa ou mesmo
conceder a palavra a alguém que a solicite.

o Ao final deste documento encontram-se exemplos de perguntas que
poderao ser utilizadas pelo mediador. Entretanto, ele podera formula-las ou
nao, a depender do seu julgamento visando a melhor conducao das
discussoes.

o O moderador langara 3 ou quatro perguntas ao final do debate para que os
painelistas opinem sobre a questao. Ficard ao critério do moderador decidir

a quem dirigira a pergunta.



o Solicitamos que as respostas sejam sucintas e objetivas, de forma a nao
comprometer o tempo para os outros painelistas se pronunciarem —tempo
estimado de 2 minutos.

o Ao final do painel sera realizado um depoimento em formato de pitch.

o Finalizando o tempo das perguntas e do pitch, o moderador solicitara a
palavra final aos participantes da mesa e encerrard o painel.

o A duragao do painel sera de 1 hora. O moderador encerrara o painel as

o Havera controle de tempo por meio de cronometro digital junto ao retorno
de palco.
o Cada painelista tera em média 10 minutos para exposicao, além de 2’ para

cada comentario, quando solicitado. O pitch tera a duracao de 5 minutos
Parte 2 (especificas para mediadores e painelistas)
1. Tema estratégico do PAINEL: aspectos centrais do painel
2. Elementos para estimulo ao debate entre os painelistas
3. Aspectos que podem ser valorizados a partir da experiéncia dos painelistas
4. Possiveis questdes que podem ser debatidas
Parte 3 (especificas para mediadores e painelistas)
1. Consideracgdes técnicas e possiveis insights apods o painel

2. Perspectivas de possiveis encaminhamentos (movimento REDE/Comité
gerido pelo SEBRAE)

3. Possiveis perguntas e respostas

7.2. ENCADEAR SUMMIT

Os Foruns Encadear podem ocorrer em alguns formatos diferentes, mas tém
sempre o mesmo objetivo — aproximar grandes empresas e pequenos negocios e

apresentar os resultados das a¢des desenvolvidas.

Os Sebrae UF podem realizar os seus eventos regionais de forma individual ou
dentro de outros eventos, sob a orientacao do Sebrae Nacional. Nestes eventos
sdo realizadas palestras com temas de interesse das cadeias de valor,

apresentacao de cases, rodadas de negocios e outros.



Essa € uma forma das demandas regionais estarem na pauta do dia, podendo ser
discutidas por diversos atores, de varios segmentos econémicos. Os Sebrae UF
podem incentivar a participacao nos seus eventos de empresas de outros estados,
necessitando para tal estabelecer parcerias junto aos demais Sebrae/UF para
viabilizacdao da acao. Essa modalidade favorece a troca de experiéncias e cria a

possibilidade de expansao de mercados para os pequenos negocios participantes.

Como exemplo, que pode inspirar os Sebrae UF, o Sebrae Nacional ha dois anos
participa na MERCOPAR, a maior Feira de Inovacao Industrial da América Latina,
na cidade de Caxias do Sul/RS, levando empresas de diversos estados brasileiros
para expor os seus produtos/servicos e participar de palestras e rodadas de
negocios. O evento, este ano, acontecera de 05 a 07 de outubro, onde o Sebrae
Nacional preparou um stand para receber 60 empresas, de diversos segmentos
de 8 estados brasileiros (SP, SC, DF, MG, PR, ES, GO e RJ), cujo objetivo sera
conectar os pequenos negocios a médias e grandes empresas para networking e

realizacao de negdcios — sera o Espaco Encadear.
Os principais beneficios para os pequenos negocios que participam do evento sao:

Possibilidade de realizagao de networking com médias e grandes empresas de

diversos segmentos;
Expandir a preseng¢a da marca em outros mercados;
Captar novos clientes;
Abertura de novos mercados.

O Encadear Summit se constitui como a vertical onde o Sebrae/UF e demais
parceiros estimulam todo um ecossistema composto por liderangas empresariais
e institucionais tendo em perspectiva promover debate de alto nivel em temas e
acoes relevantes para a cadeia de valor, bem como disseminar o conhecimento
sobre a estratégia de conexdes corporativas, sobretudo a ja consolidada atuacao
do Sebrae no encadeamento produtivo, que se caracteriza como um dos
mecanismos mais efetivos para incrementar a competitividade de cadeias de
valor e de paises, mas também lancar luz sobre possibilidades de atuagcao com

inovacao aberta e modelagens mais ageis na linha digital e tecnoldgica.

O Encadear Summit'2]1 no RS sera composto de abertura, palestra magna e 2

painéis tematicos, conforme detalhes abaixo:

16h: ABERTURA



16h20: PALESTRA: INOVACAO RAPIDA E EXEMPLOS DE APLICACAO

Palestrante: AGOSTINHO VILLELA - Diretor de Inovagao Ameérica Latina IBM
17h30: PAINEL: INOVACAO COMO ESTRATEGIA: Impacto na cadeia de valor
Mediador: ANDRE VANONI DE GODOQY - Diretor Superintendente Sebrae RS

Painelista: FELIPE LUIS CORRADI - CTO e diretor industrial das empresas do Grupo

Florense.
Painelista: MARCOS ZAGO - Superintendente Administrativo da Unimed Nordeste
Painelista: MARCIO CHIARAMONTE - Diretor Industrial Meber Metais S/A

Painelista: RAFAEL FRANCA - Gerente de Planejamento Estratégico e Inovagao
Cibra

19h: PAINEL: O FUTURO DO SUPPLY CHAIN

Mediador: DANIEL PACHECO LACERDA - Pesquisador em Engenharia de

Sistemas e Producao da Unisinos
Painelista: ALEX SOUZA - Gerente de Planejamento e Logistica Stihl

Painelista: MARCELO GIOVANI GUIMARAES - Diretor de Operacdes Industriais da

Usaflex

7.3. EVENTOS ESTRATEGICOS
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RESUMO SINTETICO: CONEXOES CORPORATIVAS

VERTICAIS

ENCADEAR

ENCADEAMENTO PRODUTIVO

Uma ou mais grande empresa-ancora

Projetos duragéo entre 12 —
24 meses (ciclo médio/longo)

Diagnéstico + Indicadores + terapia
intensiva

Indicadores de transformacdo da cadeia

CARACTERISTICAS

Instrumento juridico: Convénio

Financiamento participativo:
Sebrae/GE/MPE

R$ 10K x empresas x ano para projetos
customizados (Até 50% Sebrae | 50%
Grande Empresa e MPE)

Desenvolvimento de fornecedores (a
montante)

Desenvolvimento de distribuidores e/ou
clientes estratégicos de pequeno porte (a
jusante)

Multidncoras (a montante e/ou a jusante)

MODALIDADES

Desenvolvimento territorial/ efeito renda

FOCO: INSERCAO COMPETITIVA,
AUMENTO DO DESEMPENHO E NA
DIFERENCIAGAO DOS PEQUENOS
NEGOCIOS NA CADEIA DE VALOR DE
GRANDES EMPRESAS E TERRITORIOS

INOVAGAO ABERTA

Uma ou mais grande empresa-
ancora

Projetos duragao entre 6 —
24 meses (ciclo médio/longo)

Indicadores de entrega

Instrumento juridico: Convénio ou
contrato

Financiamento participativo:
Sebrae/GE/MPE

Critério $ a ser definido, tendo em
vista a especificidade da agenda
e, envolvimento de atores externos

Desenvolvimento de produtos e/ou
servigos (solugdes) inovadores de
pequenos negdcios

FOCO: IDENTIFICAGAO
DEMANDAS TECNOLOGICAS
PARA O DESENVOLVIMENTO DE
NOVOS PRODUTOS E/OU
SERVICOS DE PEQUENOS
NEGOCIOS INOVADORES PARA
GRANDES EMPRESAS

MODELAGEM

Uma ou mais grande empresa-
ancora

Projetos duragao até 6 meses
(ciclo curto)

Indicadores de esfor¢o

Instrumento juridico: Contrato

Critérios a serem estabelecidos
com base na experiéncia do
Sebrae/MT com a WEG
(Tecnoldgica)

Financiamento GE

R$ 5K x empresas para projetos
até 6 meses (100% Grande
Empresa)

Oferta de conteldos,
tecnologias, crédito de forma
assistida aos pequenos negoécios
inseridos e/ou com potencial de
insercdo na cadeia da(s)
grande(s) empresa(s) ancora

FOCO: DISPONIBILIZAGAO DE
SOLUGOES AOS PEQUENOS
NEGOCIOS, TENDO EM VISTA A
MELHORIA DA MATURIDADE
EM GESTAO

CONEXAO DIGITAL

Uma ou mais grande empresa-
ancora

Projetos duragao até 12 meses
(ciclo médio)

Indicadores de esforco

Instrumento juridico: Contrato
Financiamento GE

R$ 200K (pag. Customizada
conteldos existentes) - Duragao
até 12 meses (100% Grande
Empresa)

Conteudo existente em pagina
do parceiro: compre do pequeno

Conteudo inédito em pagina do
parceiro

Conteudo existente em pagina a

ser desenvolvida pelo Sebrae

Conteudo inédito em pagina a
ser desenvolvida pelo Sebrae

FOCO: BUSCA INCENTIVAR,
QUE EM ESCALA, OS
PEQUENOS NEGOCIOS DA

CADEIA DE VALOR DA GRANDE
EMPRESA, TENHA ACESSO A

SERVICOS E CONTEUDOS
DIGITAIS PARA MELHORAR

SUA MATURIDADE DE GESTAO

Muitas grandes empresas

Evento com duragéo entrele 2
dias (ciclo curto)

Indicadores de esforco

Instrumento juridico: Ndo se
aplica

Financiamento Sebrae

(100% Sebrae)

Forum Encadear (nacional) -
Presencial (Conteudo +
Negdcios)

Férum Encadear (nacional) -
Digital (Conteudo)

Encadear Summit (estaduais) -
Presencial (Conteudo +
Negdcios)

Encadear Summit (estaduais) -
Digital (Conteudo)

Participagdo em eventos
estratégicos (Ex.. HSM, ETHOS)

FOCO: FORUM DE
GOVERNANGA PARA
COMPARTILHAMENTO DE
BOAS PRATICAS, CASES,
DISCUSSAO DE TEMAS QUE
IMPACTAM AS CADEIAS DE
VALOR




8. GERENCIAMENTO PORTFOLIO

Os mecanismos de monitoramento (rotinas, ferramentas, relatérios) das iniciativas no ambito

da estratégia de Conexdes Corporativas visam:

e permitir o acompanhamento do portfélio em prospeccao, negociacao, execugao e

encerrados;

e celaborar analises de performance no ambito do projeto, gerencial, alta diregao do Sebrae

e parceiros;

visdo macro

(gerencial/parceiros e alta direcdo)

(iniciativa/parceiros/equipe do projeto/empresas)

e vVvisdo micro

e dotar de ferramenta que permita o acompanhamento do portfdlio para atualizagao da

base de dados/historico, mas sobretudo para auxiliar na tomada de deciso.

A l6gica € garantir o monitoramento ao longo de todo o ciclo de vida das iniciativas, conforme

imagem abaixo?

Prospeccao
Negociacdo

Aprovacao

Demanda
Prospeccao
Qualificacéo
Proposta
Negociagédo
Fechamento

Proposta técnica/comercial

Projeto executivo
SEAP

Resolucéo

SGE

Plataforma
Iniciativas

AS IS

Encerramento

i Kick-off

i Engajamento
~_. | Diagndstico
Execucao | Terapias

i Indicadores de desempenho

i AcOes de inteligéncia e mercado
i Report parcial

O atual Bl permite uma série de analise dinamicas:

o Bl

Evento de encerramento
Férum de boas praticas
Diagndstico final

Report final

Registro dos cases

. Pés-venda

{ Novo ciclo

{ Novas demandas
{ Qualificacao

i Proposta

https://app.powerbi.com/view?r=eyJrljoiYTM4MTQOM]EtNWYyYyMiOON2EYLThiM2EtYzNjMTI4
OWIXNWIliwidCl6ljk3Mjk4MjcxLTFiZDctNGFiNSO5MZzVILTg4YWRKZWY2MzZjYylsImMIOjR

9



e Permite elaborar andlises de performance no @ambito do projeto, gerencial, alta direcdo do Sebrae e parceiros; VISAO MACRO

Ancoras Indicadores Gestdo Prospecgdo

CONEXOES

N° de Projetos por Cadeia

135 Mil

44 457 R$ 167 Mi

Projetos a jusante e a montante Iniciativas Estaduais e Nacionais Recursos Projetos por UF

164 (24%) 60 (9%) 35Mi(11,18.) RS 139... (438..)

296 (44%)
259 (38%)

219 (32%) 114 Mi (35,9%)

©® Montante  Jusante @N/A @ Naconal  Estadual @N/A Ancoras @ Empresas @ Sebrae @ Sebrae/UF

Projetos Ativos por Ano
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e Permite elaborar andlises de performance no @mbito do projeto, gerencial, alta direcdo do Sebrae e parceiros; VISAO MICRO

Gestao

93

Projetos a jusante e a montante

16@7%)

Ancoras Indicadores Prospecao Modo duro (S}

Energia

) R$65 Mi

Iniciativas Estaduais e Nacionais

Ancoras Indicadores Prospecio

Gestao

Projetos a jusante e a montante Iniciativas Estaduais e Nacionais

Gestao

4

Projetos a jusante e a montante

.
100%

Ancoras indicadores Prospeccho Modo core {$)

I I
R$2 Mi

Iniclativas Estaduais e Nacionais

Ancoras Gestio Prospecgao &-i—.“

Indicadores R T

Quantidade de empresas

mn

241

n




Permite o acompanhamento do portfdlio encerrados:

-~ Conexdes Ancoras In Gestao Prospec¢ao
CONEXOES =

N° de Projetos por Cadeia

111 Mil 572 R$ 246 Mi

40 392 R$ 122 Mi

Projetos a jusante e a montante Iniciativas Estaduais e Nacionais Recursos Projetos por UF
124 (22%) 60 (10%) 35 Mi (11.18..) RS 139... (438..)

245 (43%) 281 (49%)

231 (40%)
203 (35%) 114 Mi (35,9%)

® Montante  Jusante @N/A @ Nacional  Estadual @ N/A Ancoras @ Empresas @ Sebrae @ Sebrae/UF

Projetos Ativos por Ano

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 | 5§ Mecrosoht ting D 2022 Mizeozoft Corpoestion Tetmg




e Permite o acompanhamento do portfélio em execucado/vertical:

ENCADEAMENTO

6.836

Ancoras indicadores westio s
An Indicadc Gestic Pr =

g

CONEXOES

9.000 93 R$65 Mi

60

Projetos a jusante e a montante Iniclativas Estaduals e Nacionais

INOVACAO
ABERTA

34

(Em branco)

]
40 R$28 Mi

14,07 Mi

Recurson

¢

e T r—

Cm—
34 R$30 Mi

25,71 Mi

Recurson

O

s @

205

(Em branco)

1.820

(Em branco)

I !
e s
7 R$726 Mil

565,00 Mil




FN

PROSP_AMAZON_44326

Permite o acompanhamento do portfdlio em prospecg¢ao e negociacao:

Inicio Conexdes Ancoras Indicadores Gestdo

_CONEXOES

Prospeccdo

Tipo das iniciativas Prospeccdo por Linha de Acdo

Esta.. 6 (17...)
’ (Em branco)
4

35

Nacional Inovagdo Abe...
29 (82.8..) 4

R$ 0,00

R$ 20 Mi

R$ 190,00 Mil R$ 114,00 Mil

Encadeamento Produt...
13

Valor Responsavel

R$ 0,00 Renato/Vict
or

Inicio

10/05/2021 Conexao Digital

ID Parceria

AMAZON

Linha de A¢do

Prospeccdo por Setor

8
(25.81%)

SETOR

IndGstna

® Servigos

23
(74.19%)

Prospeccdo por Cadeia

PROSP_ANEAA_44490

R$ 0,00 Rafael
Castro -

ANEAA 21/10/2021 Inovacgao Aberta

Catalisa
Corp

PROSP_ANGLO
AMERICAN_44420

ANGLO 12/08/2021 Encadeamento Produtivo R$ 750.000,00 Demanda a

AMERICAN ser
operacionali
zada pela UF

Comentarios Data do contato
.

Agenda sendo conduzida pelo RS - 14/02/2022

Cleverton

R$ 20.079.700,00

A prospectar Aprovado Em negociagao Em prospecgdo

Aguardando levantamento dos requeisitos 01/02/2022

e priorizacao dos territorios

Aguardando o resultado do gestor do 14/02/2022

fundo para desdobramento Sebrae

Aguardando prestagao de contas finais 21/02/2022




Os demais recursos para suporte podem ser verificados em:

o SITE:

https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/conexoescorporativas

o SHAREPOINT:

https://sebraepr.sharepoint.com/sites/ConexoesCorporativas
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