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	Apresentação
	Combinar a estrutura do setor com a percepção de quem o vive.
	Este estudo foi organizado para responder oito perguntas fundamentais sobre o segmento de padarias e confeitarias em Mato Grosso. Ao longo dos capítulos, o leitor encontrará informações sobre a estrutura do setor, o perfil dos empreendedores, o desempenho econômico, os produtos comercializados, a concorrência, os níveis de gestão, as principais dores e as demandas por apoio empresarial.
	COMO LER ESTA REVISTA
	Cada capítulo abre com o quadro geral e desce ao detalhe territorial. Os dados aparecem em gráficos e destaques; os boxes ao lado trazem a leitura — o que o dado significa e por que ele importa para o setor.


	857
	empresas respondentes na pesquisa direta
	bases de dados integradas na análise

	Cinco bases, uma leitura.
	A análise foi construída a partir da integração entre bases secundárias e pesquisa direta com empresas do segmento. O propósito: cruzar a fotografia estrutural do setor com a experiência real de quem o conduz. A integração entre registros de atendimento possibilita uma leitura abrangente do setor. Enquanto as bases secundárias revelam sua dimensão e distribuição territorial, a pesquisa com empresários permite compreender comportamentos, desafios, estratégias e necessidades que não aparecem nos registros oficiais.
	— AS CINCO FONTES DE DADOS
	Atendimentos Sebrae MT
	Registros de atendimento vinculados ao segmento de padarias e confeitarias.

	Quadro societário
	Distribuição por gênero e média de idade dos sócios.

	Empresas ativas
	Base por município, regional, CNAE e porte formal.

	Dinâmica empresarial
	Abertura, encerramento, saldo e sobrevivência dos negócios.

	Pesquisa direta
	857 empresas respondentes: perfil, desempenho, produtos, gestão, concorrência, dores e demandas.



	Presente em todo o estado, concentrado em poucos polos.
	Padarias e confeitarias fazem parte da rotina de consumo em praticamente todo Mato Grosso. O setor está presente em 142 municípios, sinal de ampla capilaridade. Mas o mapa conta uma segunda história: por trás da distribuição, a atividade econômica permanece fortemente concentrada em alguns centros urbanos.

	23,8%
	63,7%
	só Cuiabá — a maior parcela da base estadual
	nos 14 municípios prioritários do Sebrae MT
	— ESQUEMA TERRITORIAL · REGIONAIS
	35,5%
	21,5%
	16,7%
	11,4%
	8,5%
	6,4%
	Três regionais concentram 73,7% do setor. Esquema ilustrativo — as áreas indicam participação, não geografia exata.


	Cinco polos, quase metade do mercado.
	Compreender a estrutura do setor é o primeiro passo para definir estratégias de atuação. Ao observar a localização das empresas, seu porte e sua dinâmica empresarial, torna-se possível identificar regiões prioritárias, diferentes níveis de desenvolvimento e oportunidades para ações específicas.
	— OS CINCO MAIORES MERCADOS
	Cuiabá 23,8%
	Várzea Grande, Rondonópolis, Sinop e Sorriso 49,8%
	14 municípios prioritários (Sebrae MT) 63,7%
	Embora presente em praticamente todo o estado, o setor concentra boa parte de sua atividade econômica em poucos municípios. Essa concentração sugere a necessidade de estratégias diferenciadas entre grandes centros empresariais e municípios de menor porte.

	DUAS CONFIGURAÇÕES TERRITORIAIS
	A Metropolitana é marcada pelo eixo Cuiabá-Várzea Grande. Já a Norte se distribui entre Sinop, Sorriso, Lucas do Rio Verde e Nova Mutum — uma rede mais equilibrada de mercados locais.


	Pequeno não é sinônimo de iniciante.
	Boa parte do setor já acumulou experiência, clientela e conhecimento operacional. Essa trajetória, porém, nem sempre se traduz em expansão física: predominam negócios locais, compactos e fortemente ligados à atuação cotidiana de seus donos.
	90,9% funcionam há quatro anos ou mais;
	61,4% já ultrapassaram sete anos.
	93% possuem apenas uma unidade.
	69,4% operam com até cinco pessoas, incluindo o proprietário.
	O PARADOXO DO FATURAMENTO
	faturamento médio mensal declarado


	R$ 23,9 mil
	metade
	dos respondentes afirma faturar até R$ 3 mil por mês
	A média é puxada por um grupo menor de empresas com receitas mais altas. Sob a mesma classificação convivem operações de baixa escala e negócios com maior capacidade produtiva.

	Tamanho de mercado e sobrevivência não contam a mesma história.
	Os municípios que concentram mais empresas não são, necessariamente, os que mais retêm negócios. Mercados maiores oferecem mais consumidores — mas também mais concorrência, custos e rotatividade.
	— SOBREVIVÊNCIA EM 5 ANOS
	Cuiabá (maior base)


	40,4%
	Sinop

	55,8%
	Confresa

	58,7%
	a capital lidera em número de empresas, mas fica atrás em permanência. Tamanho e retenção são dimensões diferentes.
	EM RESUMO
	O setor combina elevada capilaridade com concentração territorial, predominância de pequenos negócios e forte presença de modelos tradicionais. Apesar da experiência acumulada, a maioria opera com uma única unidade, equipes reduzidas e níveis muito distintos de faturamento — e concentrar mais empresas não significa oferecer melhores condições de permanência. Os resultados indicam a importância de desenvolver soluções regionalizadas, respeitando as diferenças entre mercados consolidados e municípios em processo de expansão. Também sugerem que programas voltados à gestão, produtividade e crescimento sustentável podem gerar elevado impacto devido à predominância de pequenos negócios.

	Quem está à frente do balcão?
	Na maior parte das padarias e confeitarias, o empreendedor não ocupa apenas uma posição administrativa. Ele conhece a rotina do balcão, acompanha a produção, participa do atendimento e resolve os desafios do dia a dia. Empresas pequenas em estrutura, sustentadas por um repertório prático construído ao longo do tempo. Conhecer quem são esses empresários permite compreender não apenas suas características demográficas, mas também seus conhecimentos, experiências e necessidades de desenvolvimento.
	A LIDERANÇA FEMININA É ESTRUTURAL


	68,5%
	dos sócios formalmente registrados no segmento são mulheres
	E 54,7% dos respondentes da pesquisa também são mulheres. A presença feminina é maioria na estrutura societária de todas as regionais — de 64,8% (Nordeste) a 71,7% (Sudoeste).

	Um setor conduzido na faixa mais experiente da vida.
	— IDADE DOS EMPREENDEDORES
	25 a 34 anos


	8,5%
	35 a 54 anos

	68,2%
	55 anos ou mais

	23,3%
	Nas regionais Metropolitana e Nordeste, mais de 60% têm 45 anos ou mais. A Sudeste é mais jovem: 47,7% abaixo dos 45.
	LIDERANÇA FEMININA POR MUNICÍPIO
	O padrão se repete nos principais mercados: Sorriso registra 72,3% de sócias mulheres, seguido por Várzea Grande, Cuiabá, Sinop e Rondonópolis — todos próximos ou acima de 68%.
	O setor é conduzido por empreendedores com forte vivência operacional — mas que ainda podem avançar em profissionalização, gestão e planejamento.


	Quase ninguém chega ao setor sem conhecer sua rotina.
	Metropolitana & Sudoeste
	Maior entrada sem experiência prévia: 13,8% e 14,3%.

	TRAJETÓRIA DE ENTRADA NO NEGÓCIO
	Já trabalhou no ramo


	49,2%
	Trabalhou no ramo + cursos

	29,5%
	Só cursos, sem prática declarada

	12,1%
	Sem repertório anterior informado

	9,1%
	78,7% iniciaram com alguma experiência anterior.
	O CAMINHO MUDA PELO TERRITÓRIO
	Sudeste — pela prática
	88,3% chegaram com vivência direta na atividade.

	Nordeste — pela formação
	55,1% tiveram algum contato prévio com capacitação na área.



	A EXPERIÊNCIA PRÁTICA CONVIVE COM DIFERENTES FORMAÇÕES
	— ESCOLARIDADE DOS EMPREENDEDORES
	A LEITURA
	A prática opera. A formação amplia.
	"Experiência ensina a operar. Formação pode ampliar a capacidade de planejar, organizar e crescer."
	ALCANCE DO SEBRAE
	25,8% já participaram de capacitações ou programas do Sebrae MT (69,1% não; 5,1% não souberam)
	GESTÃO AVANÇADA
	25,8% participantes 12,8% não participantes Quem se capacitou avalia a própria gestão como avançada com o dobro da frequência.

	CRESCIMENTO (2 ANOS)
	36,2% participantes 17,6% não participantes Retração: 8,6% entre participantes vs. 19,4% entre os demais.



	EM RESUMO
	Estável — mas sob pressão.
	O retrato não é de retração generalizada, nem de expansão uniforme. Predomina a manutenção das operações em um ambiente marcado por custos elevados, margens pressionadas e trajetórias bastante diferentes entre empresas e territórios.
	O QUE ESTE DADO SIGNIFICA
	Somados, os negócios que mantiveram ou ampliaram receitas chegam a 83,3% — o que afasta a leitura de uma crise no setor. Estabilidade, porém, não garante que custos e margens tenham seguido o mesmo caminho.

	FATURAMENTO NOS ÚLTIMOS 2 ANOS
	Estável


	60,3%
	Crescimento

	23%
	Retração

	16,7%
	Por regional, a Sudeste tem mais crescimento (32%) e menos retração (9,4%); Norte e Nordeste concentram estabilidade (70,8% e 72,4%).

	Em 2025, mais empresas nasceram do que fecharam.
	ABERTURAS

	1.561
	BAIXAS

	867
	SALDO

	+694
	Cuiabá, Sinop, Várzea Grande e Rondonópolis concentram 53,6% do saldo estadual: os polos lideram a renovação. O saldo positivo mostra que mais empresas entraram do que saíram — mas não revela, sozinho, quanto tempo elas permanecerão.
	— PRINCIPAIS PRESSÕES FINANCEIRAS
	Custo dos insumos 73%
	Impostos 60,9%
	Insumos aparecem em 78,1% na Sudeste. A composição das pressões muda por regional, mas custos e impostos formam o núcleo em todo o estado.
	67,9% dos respondentes indicaram três ou mais pressões financeiras ao mesmo tempo. Manter o faturamento não significa operar com tranquilidade.


	O que diferencia os negócios que cresceram?
	CRESCIMENTO POR TAMANHO DA OPERAÇÃO
	Equipes de 11 a 20 pessoas


	+ de 50%
	Só o proprietário

	13,9%
	Nos negócios tocados só pelo dono, a retração chega a 25,2%. Metade das empresas com 2-3 unidades cresceu, contra 21% das que têm uma só. Escala e trajetória favorável aparecem conectadas.
	GESTÃO, CANAIS E SERVIÇOS
	Sistema de gestão: crescimento em 40,3% das usuárias — quase o dobro das demais.
	Vendas online: retração cai para 8,2% entre quem vende pela internet.
	Serviços adicionais (delivery, encomendas, kits): crescimento mais de 2x superior.
	Diferenciação por qualidade: um terço cresceu; menos de 8% apontou retração.

	O CONTRASTE-CHAVE
	Entre as empresas sem nenhum dos recursos investigados (controle financeiro, sistema, redes, vendas online, delivery), apenas 8,5% cresceram e 22,8% recuaram. Entre as que usavam ao menos um, o crescimento subiu para 29,3% e a retração caiu para 14,1%.


	Nem todo diferencial leva à expansão.
	LOCALIZAÇÃO COMO PRINCIPAL VANTAGEM
	10,5% cresceram 34,3% recuaram

	PREÇO COMO PRINCIPAL DIFERENCIAL
	74% mantiveram estável 15,1% cresceram

	COMO LER ESTES NÚMEROS
	Boa localização não prejudica o desempenho acompanhada do mesmo crescimento visto entre quem destacou outros diferenciais. Já o preço aparece mais ligado à manutenção das receitas do que à expansão.
	Em um setor onde insumos, impostos e baixa margem já pesam, competir principalmente por preço exige atenção redobrada à precificação e ao controle de custos.

	EM RESUMO
	A estabilidade predomina, mas as empresas não percorrem o mesmo caminho. O crescimento aparece com mais frequência entre negócios com mais escala, recursos de gestão, serviços complementares e diferenciação pela qualidade.


	A oferta vai muito além do pão.
	Os produtos de consumo recorrente seguem no centro do setor, mas a variedade já é regra. Em média, cada empresa comercializa 4,6 categorias de produtos — e 74,3% trabalham com quatro ou mais.

	4,6
	+ da metade
	oferece pelo menos 5 categorias
	categorias, em média, por empresa

	— PRODUTOS MAIS COMERCIALIZADOS
	Bolos: 83,1%
	Doces e sobremesas: 72,4%
	Salgados: 81,9%
	Cafés e outras bebidas: 50,5%
	Pães tradicionais: 76,1%
	A combinação atende o consumo cotidiano e, ao mesmo tempo, encomendas e ocasiões específicas.


	Uma relação construída no dia a dia.
	7 em cada 10 empresários dizem que o cliente compra diariamente. Quase um quarto identifica frequência de duas a três vezes por semana. Festas de fim de ano e Dia das Mães lideram as datas comemorativas (mais da metade das menções), seguidas por Natal e Páscoa. E 28,9% não percebem grande variação anual — o movimento não depende de um único pico comercial.
	A DIFERENCIAÇÃO JÁ ENTROU NO PORTFÓLIO
	Pães artesanais


	35,7%
	Produtos saudáveis

	35,1%
	Produtos personalizados

	24,9%
	64,9%
	oferecem pelo menos um produto artesanal, saudável ou personalizado
	O QUE ESTE DADO SIGNIFICA
	A diferenciação não substitui o tradicional — ela amplia. Novas opções são incorporadas a uma base já consolidada. O saudável é a tendência mais percebida (35,1%), embora ainda conviva com padrões de consumo estáveis: parte relevante dos empresários não identifica mudanças fortes na demanda.


	A diferenciação muda conforme o tipo de negócio.
	Padarias e confeitarias
	Maior amplitude: 5,5 categorias em média; 80,2% oferecem 5 ou mais.

	Padarias
	Rotina no centro, mas 56,5% já oferecem ao menos um item artesanal, saudável ou personalizado.

	Confeitarias
	Personalização em 43,3%; saudáveis em 41,3% — mais próximas de ocasiões específicas.

	Cafeterias com produção própria
	88,5% oferecem ao menos um produto artesanal, saudável ou personalizado.
	Os serviços ampliam conveniência e ocasiões de consumo

	DISPONIBILIZAR NÃO É OPERAR DE FORMA ESTRUTURADA
	Oferecem algum serviço adicional 62,5%
	Usam aplicativos de entrega 30,3%
	Delivery estruturado como prática 5,6%
	Encomendas online já estão em quatro de cada dez empresas. Mas há distância entre disponibilizar um canal e operá-lo de forma estruturada.
	Os canais já existem — mas, para muitos negócios, ainda funcionam mais como apoio à venda do que como parte integrada da gestão comercial. Artesanais lideram no uso de canais complementares (encomendas online 55,7%; delivery por apps 48,1%).


	Pelo que o cliente escolhe.
	Na percepção dos empresários, a escolha ainda se organiza entre duas propostas: entregar um produto reconhecido como melhor ou conquistar pela acessibilidade. Marca, reputação e exclusividade aparecem com menor força no conjunto do setor.
	— PRINCIPAL DIFERENCIAL DECLARADO
	Qualidade dos produtos


	31,5%
	EM RESUMO
	Preço


	22,4%
	53,9% das respostas se concentram nesses dois atributos
	O setor mantém uma base tradicional, mas já amplia produtos, serviços e formas de gerar valor. Saudáveis, artesanais e personalizados entram sem substituir o consumo cotidiano; encomendas, delivery e kits criam novas ocasiões de venda. A diferenciação avança — mas ainda apoiada mais em qualidade e preço do que na construção de marca, exclusividade e posicionamento estruturado.

	Competir já faz parte do cotidiano.
	Para a maioria dos empresários, a concorrência não é uma preocupação distante: ela atravessa decisões sobre preço, qualidade, variedade, atendimento e conveniência. Poucos negócios enxergam o mercado como tranquilo.
	O QUE O INDICADOR MEDE
	Não é o número objetivo de concorrentes, mas como os empresários percebem o ambiente: proximidade entre estabelecimentos, comparação de preços e dificuldade de construir um posicionamento distinto.

	PERCEPÇÃO DA CONCORRÊNCIA LOCAL
	A pressão é ainda mais forte na Metropolitana (82,6%) e no Nordeste (72,4%). O desafio não se restringe aos maiores centros.


	Onde a disputa aperta — e como cada um responde.
	PRESSÃO COMPETITIVA PERCEBIDA · MUNICÍPIOS
	Várzea Grande


	93,1%
	Cuiabá

	86,7%
	Sinop

	78,1%
	Rondonópolis e Sorriso têm concorrência predominantemente moderada. Entre os prioritários, nenhum registrou percepção de baixa concorrência. A capital teve saldo de 198 empresas em 2025 e segue entre as mais pressionadas — tamanho e disputa são dimensões distintas.
	CADA MODELO COMPETE DE UM JEITO
	Tradicionais: equilíbrio entre qualidade e preço.
	Artesanais: qualidade lidera, mas variedade e produtos exclusivos ganham espaço.
	Produção sob encomenda: qualidade e exclusividade no centro.
	Boutiques / especializadas: metade aponta qualidade; preço quase não orienta o posicionamento.
	Franquias: marca e reputação assumem papel central.
	Os modelos mais diferenciados não percebem mercados menos disputados. O que muda não é a intensidade da competição — é a forma de competir.


	A estrutura muda a forma de competir.
	SÓ O PROPRIETÁRIO

	35,7%
	qualidade

	31%
	preço
	Qualidade e preço lado a lado.
	6 A 10 PESSOAS

	43%
	qualidade

	8,5%
	preço
	A qualidade dispara; o preço recua.
	11 A 20 PESSOAS

	0%
	apontaram o preço como principal diferencial
	Variedade e produtos exclusivos ganham força.
	POR TIPO DE ESTABELECIMENTO
	Nas padarias, o preço lidera (35,5%), coerente com compras recorrentes e comparação direta entre vizinhos. Nas confeitarias, qualidade e produtos exclusivos ocupam mais espaço — e é o grupo com maior percepção de concorrência elevada. A especialização não elimina a disputa.

	EM RESUMO
	A concorrência está presente em quase todo o setor, com intensidades e formas diferentes. Cuiabá, Várzea Grande e Sinop concentram as maiores pressões; Rondonópolis e Sorriso, ambientes mais moderados. Projetos voltados à construção de marca, experiência do cliente, marketing e posicionamento competitivo podem contribuir significativamente para aumentar a competitividade do setor.


	Da experiência ao processo.
	O setor parte de uma força já conhecida: a experiência prática. Muitos empresários dominam o produto, o atendimento e a rotina. O desafio é converter esse conhecimento em gestão organizada — com controles, sistemas e canais comerciais estruturados.
	Não significa operar sem organização — anotações e controles informais existem. O dado revela que instrumentos mais estruturados ainda não são prática disseminada.
	O tamanho da operação muda a relação com a gestão
	— ADOTAM CONTROLE FINANCEIRO OU SISTEMA DE GESTÃO
	Só o proprietário


	16,5%
	6 a 10 pessoas

	36,3%
	11 a 20 pessoas

	43,6%
	Controles e sistemas aparecem mais quando a rotina reúne mais pessoas, pedidos e decisões. O tempo de mercado, porém, não produz o mesmo efeito: mesmo entre empresas com mais de 10 anos, menos de um terço adota alguma das duas práticas.

	74,3%
	não declararam usar controle financeiro estruturado nem sistema de gestão

	Presente — porém ainda fragmentado.
	PRÁTICAS DIGITAL-COMERCIAIS ESTRUTURADAS
	Vendas online 21,2%
	Presença ativa em redes sociais 17,3%
	Delivery estruturado 5,6%


	55,9%
	não declararam nenhuma das três práticas
	O QUE ESTE DADO SIGNIFICA
	Receber um pedido pelo WhatsApp, divulgar nas redes ou aderir a um aplicativo não é o mesmo que ter um processo de vendas digitais organizado. O digital está presente, mas aparece de forma fragmentada.

	AS ESTRUTURAS MAIORES LIDERAM
	Alguma prática digital-comercial: 32,2% entre negócios só do proprietário, 42,1% nos de 2 a 5 pessoas e mais da metade entre os de 6 ou mais.


	O que os empresários pensam da própria gestão.
	AUTOAVALIAÇÃO DA GESTÃO
	Comparada às práticas declaradas, a percepção revela um contraste. Entre os que se consideram iniciais, 92,9% não usam controle nem sistema — coerente. Mas quase três quartos dos intermediários e 58,2% dos avançados também não declararam nenhuma das ferramentas.

	EM RESUMO
	O setor combina experiência operacional com níveis desiguais de formalização. Controles, sistemas e práticas digitais aparecem mais nas estruturas maiores, mas ainda estão longe de compor uma rotina integrada para a maioria. Fortalecer competências em gestão financeira, planejamento, indicadores, marketing digital e vendas online representa uma das principais oportunidades para aumentar a competitividade das empresas.


	Crescer esbarra em mais de uma barreira.
	PRINCIPAIS BARREIRAS AO CRESCIMENTO
	Custo dos insumos 65%
	Falta de mão de obra qualificada 44,1%


	77,5%
	enfrentam pelo menos duas barreiras ao mesmo tempo — quase metade convive com três ou mais
	O QUE ESTE DADO SIGNIFICA
	Crescer não começa apenas na intenção de vender mais. Para muitos negócios, começa na construção de condições para lidar, ao mesmo tempo, com custos, equipe, gestão e mercado.

	QUANDO O FATURAMENTO RECUA
	Entre quem relatou retração, 68,5% convivem com três ou mais barreiras. A dificuldade para inovar aparece em 42% desse grupo, e a falta de tempo para gestão surge com frequência mais de 3x superior à das empresas que cresceram.

	AS DORES MUDAM DE ENDEREÇO
	Custos e mão de obra lideram em todas as regionais, mas o restante muda pelo território: a Metropolitana soma marketing, gestão e concorrência; Norte, Sudeste e Sudoeste concentram-se nos insumos (mais de 70%); o Nordeste traz mão de obra e crédito ao centro. Em Cuiabá e Várzea Grande, marketing, gestão financeira e concorrência ganham peso.


	As oportunidades começam dentro do próprio negócio.
	AINDA NÃO SABEM QUAL CAMINHO SEGUIR

	36,5%
	O QUE OS EMPRESÁRIOS ESPERAM?
	As demandas apresentadas demonstram elevado interesse por temas relacionados à gestão financeira, redução de custos, inovação, marketing e qualificação das equipes. Esses resultados oferecem direcionamentos importantes para a construção das soluções do Sebrae. Entre quem já definiu uma direção, a preferência é fortalecer a operação existente: quase metade pretende ampliar a estrutura atual. Crescer, nesse contexto, não significa necessariamente abrir outra loja — pode significar produzir melhor, ganhar capacidade e atender novas demandas a partir de uma base já conhecida.

	OPORTUNIDADE PARA O SETOR
	Dificuldade e oportunidade ocupam, muitas vezes, o mesmo ponto. A pressão de custos abre espaço para melhorar compras e precificação; a falta de mão de obra reforça a qualificação; marketing e inovação ampliam mercados; o crédito viabiliza investimentos — desde que venha com planejamento.
	"O setor não carece de caminhos possíveis — falta construir as condições para percorrê-los."
	PRETENDEM CRESCER EM 2 ANOS


	10,2%
	Começa na eficiência, avança para o mercado.
	— DEMANDAS DE APOIO
	Redução de custos 61,8%
	A redução de custos lidera, mas não caminha sozinha: inovação, gestão financeira e marketing aparecem quase no mesmo nível. 66,7% demonstraram interesse em dois ou mais temas.
	Inovação de produtos 35,1%
	Gestão financeira 31,0%
	Marketing ou redes sociais 30,6%

	— SE PUDESSE MELHORAR SÓ UMA ÁREA PRIMEIRO
	Vendas


	41%
	Produção

	29,6%
	A LEITURA
	ANTES DE SOFISTICAR, ENTREGRAR O BÁSICO
	Quatro trilhas conectadas, não ações isoladas.
	Fortalecimento da Gestão Empresarial
	Produção, processos & pessoas
	Vendas, posicionamento & canais
	Inovação & crescimento planejado

	A porta de entrada não é a mesma para todos.
	Padaria tradicional
	Pressionada por custos, pode começar pela precificação e pelo controle de insumos.
	Confeitaria sob encomenda
	Pode começar pela organização dos pedidos e das vendas.
	Negócio artesanal
	Pode começar pelo portfólio e pela comunicação de valor.
	Quem pretende expandir
	Primeiro passo: conectar finanças, processos, pessoas e investimento antes de novos compromissos.
	DIFERENÇAS QUE ORIENTAM O APOIO
	Na Metropolitana, ganham peso marketing, inovação, processos e gestão de pessoas. No Nordeste, gestão financeira e crédito. Entre quem pretende crescer, inovação, padronização de processos, pessoas e experiência do cliente. Já as empresas que participaram de ações do Sebrae mencionam interesses mais diversificados.

	EM RESUMO
	As demandas começam pela redução de custos, mas rapidamente se ampliam para gestão, inovação, vendas, processos e pessoas. Para 2027, a oportunidade está em oferecer soluções, capazes de conduzir cada negócio do problema mais imediato a uma gestão mais preparada para avançar.


	O setor não parte do zero.
	As padarias e confeitarias formam um setor presente em praticamente todo o território mato-grossense, conectado à rotina de consumo e sustentado, em grande parte, por pequenos negócios. Essa capilaridade convive com diferenças importantes — não existe uma única realidade para o segmento. De forma geral, o setor reúne empresas experientes, com conhecimento do produto, proximidade com o cliente e forte domínio da operação cotidiana. Ao mesmo tempo, muitas ainda funcionam com equipes reduzidas, controles pouco estruturados e forte dependência do proprietário. A principal distância não está entre conhecer ou não o negócio, mas entre saber conduzir a rotina e transformar essa experiência em processos, informações e decisões mais organizadas.
	"Uma solução única teria alcance limitado. Territórios, estruturas e maturidades diferentes pedem apoio ajustado à realidade de cada negócio."
	A DIREÇÃO COMUM
	Tradição e mudança caminham juntas. Pães, bolos, salgados e doces seguem no centro, enquanto saudáveis, artesanais e personalizados ampliam o portfólio. Competir deixa de ser apenas oferecer o menor preço e passa a ser tornar clara a razão pela qual o cliente escolhe aquele negócio.

	O PAPEL DO SEBRAE MT EM 2027
	Para alguns negócios, o avanço começa pela ficha técnica e pela precificação; para outros, pela organização da produção, pela comunicação de valor ou pela preparação para investir. Mais do que ações isoladas, o desafio é conduzir cada empresa da dificuldade mais imediata à capacidade que precisa desenvolver em seguida.
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