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Empresa sem o SEBRAE São Paulo.

Empresa com o SEBRAE São Paulo.

As ferramentas certas para o seu negócio prosperar estão no SEBRAE São Paulo.

Se você tem uma micro ou pequena empresa, sabe como é importante estar sempre 
atualizado e bem informado. Para que o seu negócio se destaque e evolua cada vez mais, 
você pode contar com um grande parceiro: o SEBRAE São Paulo. Por meio de cursos, palestras, 
consultorias, oficinas, ensino à distância (EAD), nas mais variadas áreas de conhecimento 
empresarial, o SEBRAE São Paulo oferece toda a capacitação necessária para a sua empresa 
crescer saudável e lucrar muito mais.
SEBRAE São Paulo. O grande parceiro das pequenas empresas. 
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os últimos 13 anos, ao acompanhar o es-
tudo Global Entrepreneurship Monitor  
(GEM), vimos mudanças consideráveis 
tanto na taxa de atividade empreende-

dora como no perfil do empreendedor e do empreen-
dimento. Fiel reflexo das alterações que o Brasil vem 
passando nos campos econômico e social.

Um dos aspectos que mais nos chama a atenção diz 
respeito à participação do jovem no processo de abertu-
ra de negócios. Em que pese a intensa geração de empre-
go formal nos últimos anos, em 2013, 50% dos empreen-
dedores iniciais (até 42 meses de atividade) tinham entre 
18 e 34 anos e grau de escolaridade entre ensino médio e 
superior. Ou seja, dos 21 milhões de novas empresas, 10 
milhões surgiram da vontade de um jovem.

E o mais importante: o que motivou essas pessoas 
a empreender foi a identificação de uma oportunida-
de, mesmo possuindo outras alternativas de emprego 
e renda (quase 75%). Além disso, mais de 80% dos en-
trevistados no Brasil consideraram que abrir um negó-
cio é uma opção desejável de carreira. 

Não por outro motivo, cada vez mais presenciamos 
histórias de empresários que começaram bem cedo e 
vêm construindo trajetórias de sucesso. Esta edição da 
revista Conexão do Sebrae-SP traz uma amostra desse 
novo universo e os desafios de incluir definitivamente 
esses jovens no universo empreendedor.

Sim, estamos diante de um novo e gigante desafio. 
Como transformar a entrada do contingente de jovens 
conectados e inovadores em bônus ao processo de de-
senvolvimento sustentável do Brasil?

Tal desafio exige soluções à altura, seja no aprimo-
ramento de nossa legislação – que ainda traz os res-
quícios do modelo organizacional da economia do sé-
culo 19 –, seja no investimento de tempo e de recursos 
na disseminação da cultura empreendedora.

Já temos uma parte do caminho pavimentado em 
ambos os segmentos. Na parte legal, tivemos recen-
te aperfeiçoamento tributário da Lei nº 123/06, a Lei 
Geral da Microempresa, que universalizou o Super-
simples, disciplinou a substituição tributária e criou 
mecanismos de proteção ao empreendedor individu-
al. Ao liberar os pequenos negócios de boa parte das 
amarras burocráticas e tributárias, há ganhos de toda 
natureza: empresas se perenizam no mercado, geram 
mais empregos e governos arrecadam mais.

No campo da educação empreendedora também te-
mos ótimas notícias, como vocês acompanharão nas 
próximas páginas. Quero ressaltar aqui o avanço do 
tema nas instituições de ensino. O destaque vai para 
a Escola de Negócios do Sebrae‑SP, resultado da par-
ceria com o Centro Paula Souza, aliando o que há de 
mais avançando no mundo da pedagogia com o conhe-
cimento dessa tradicional rede de ensino técnico e a 
experiência de nossos especialistas.

Pelos corredores e salas de aulas da “escola do fu-
turo”, alunos, professores e direção inspiram novos 
conhecimentos, aprendem a empreender na prática e 
ajudam São Paulo e o Brasil a construir uma rede de 
pessoas capazes de inovar sempre, de participar da 
evolução do nosso mundo tão veloz e de tornar real 
e viável o sonho da realização profissional pela trilha 
do empreendedorismo.  

É a nossa contribuição para que este admirável 
mundo novo chegue com a velocidade necessária e al-
cance o maior número possível de jovens.

Boa leitura!

Admirável mundo  
novo à nossa porta

N

Ppalavra do presidente

Alencar Burti, presidente do Conselho Deliberativo do Sebrae‑SP
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panorama

Eles podem reinventar o mundo

Mmensagem da diretoria

em medo de errar e com vontade de mudar 
o mundo, o jovem é a força do empreende-
dorismo. Vem dele a maior parte dos novos 
negócios que florescem em todo o País e é 

reconfortante perceber que esse empreendedor está 
mais escolarizado, como mostram os dados da última 
edição da Global Entrepreneurship Monitor (GEM).

A pesquisa também mostra que a cada 100 brasi-
leiros que começam um negócio próprio, 71 são mo-
tivados por uma oportunidade de negócios, e não por 
necessidade. Empreendedores por oportunidade são 
aquelas pessoas que identificaram uma chance de ne-
gócio e decidiram empreender mesmo com alternati-
vas de emprego e renda.

Estimular o espírito empreendedor é parte da mis-
são do Sebrae-SP e, para nós, a vitória de cada um des-
ses jovens é como uma conquista da entidade. É sinal 
de que é acertada a nossa escolha por uma ação con-
tinuada em favor do empreendedorismo. Ainda que 
cada um desses empresários carregue a paixão tão ne-
cessária para que as iniciativas sejam bem-sucedidas, 
é imprescindível investir na capacitação.

E o Sebrae-SP vem fazendo isso desde o ensino fun-
damental, ciente de que o desenvolvimento das habi-
lidades empreendedoras é algo a ser fomentado desde 
muito cedo, para estimular nossas crianças a serem 
protagonistas de sua própria carreira. Isso significa 
formar pessoas capazes de explorar oportunidades e 

Estímulo ao espírito 
empreendedor

de escolher seus caminhos profissionais, sejam eles no 
negócio próprio, sejam eles na empresa que melhor se 
encaixa ao seu perfil.

A introdução do tema empreendedorismo nas 
escolas é um assunto urgente para um país como o 
Brasil, carente de novas ideias capazes de acelerar o 
crescimento econômico. As instituições que já fizeram 
isso colhem os frutos, com inúmeros exemplos de su-
cesso, muitos deles nascidos em sala de aula.

Nas próximas páginas da Conexão mostramos 
inúmeros exemplos de sucesso de jovens empreende-
dores que perseguiram um sonho, uma ideia e, aci-
ma de tudo, uma paixão. As histórias vencedoras não 
terminam em si mesmas, pois fica a certeza de que 
elas podem se multiplicar pelo contingente enorme de 
pessoas ávidas a dar o primeiro passo rumo ao empre-
endedorismo. Que esta edição sirva de estímulo!

S

Ivan Hussni, diretor técnico do Sebrae‑SP
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Os jovens de hoje sabem tudo, têm 
pressa, aprendem por tentativa e 
erro e não enxergam o superior como 
autoridade. Com esse perfil, eles es‑
tão alterando as relações de traba‑
lho nas corporações e fomentando o 
universo empreendedor. Estudiosa 
do comportamento dos jovens e da 
influência dos videogames sobre a 
atuação profissional, a consultora 
Eline Kullock acredita que o desafio 
da sociedade é entender a geração Y 
(denominação dada às pessoas com 
menos de 30 anos) e tirar proveito de 
suas características. 

Ela reconhece que o perfil de 
pouco planejamento e muita execu‑
ção, típico dos jovens atuais, é com‑
bustível para o empreendedorismo, 
mas também pode trazer benefícios 
às corporações que dosem isso com 
o autoconhecimento dos executivos 
mais maduros. Diretora da empre‑
sa de recrutamento Stanton Chase  
Internacional, Eline destaca que essa 
geração não sabe lidar com frusta‑
ções e é movida pelo prazer, motivos 
pelos quais não passa muito tempo 
no mesmo emprego e abandona ex‑
periências que lhe causem qualquer 
tipo de angústia. Em entrevista à 
Conexão, ela discorre sobre as carac‑
terísticas desses jovens e o reflexo do 
comportamento deles sobre a carreira 
e o mundo dos negócios. 

quais são as caraterísticas 
mais fortes da geração y?
É uma geração que pode opinar 
sobre tudo. Ela recebeu essa per-
missão em casa, dos pais, que são 
mais amigos dos filhos do que, de 
fato, educadores. Isso permitiu 

Eentrevista

eline kullock
 consultora

Movidos por 

por marineide marques  fotos su stathopoulos

É preciso encontrar  
um meio-termo entre 
a rapidez que o mercado 
exige e uma dose adequada  
do planejamento

aos filhos falar o que pensam. E 
isso coincide com outros aspectos: 
vivemos em uma sociedade super-
conectada, na qual a informação 
flui muito rápido; que estimula 
o consumo e tem como lema car-
pe diem – ou “curta o dia”. Então, 
é uma geração estimulada a ter 
prazer e que aprende por tentati-
va e erro e pela experimentação. 
Passamos de uma sociedade que 
tem medo de errar para uma so-
ciedade na qual é permitido errar, 
porque é parte do aprendizado. O 
processo de aprendizado também 
mudou, pois essa geração apren-
de com os pares. Quando ela tem 
uma dúvida, não pergunta ao che-
fe ou ao pai, até porque essa é a 
primeira geração na qual o pai 
sabe menos.

como esse perfil se reflete  
nas atitudes dos jovens 
no mercado de trabalho,  
seja com um negócio próprio, 
seja como empregado?
Para essa geração, tudo é um pro-
jeto beta. Antes, planejava-se an-
tes da implementação. Hoje, eles 
fazem o planejamento junto com 
a implementação. Mudamos da so-
ciedade do conhecimento para a 

sociedade da informação, em que 
a velocidade é muito importante. 
Você não tem tempo para experi-
mentar antes do lançamento. Isso 
abre oportunidades enormes para 
o empreendedorismo, pois temos 
uma geração cujo perfil é de pouco 
planejamento e muita execução. É 
assim que eles aprenderam que dá 
certo. Isso pode ser bom ou ruim. É 
bom porque dá a possibilidade de 
sair na frente, mas pode ser ruim 
para a empresa: a falta de plane-
jamento aumenta a chance de dar 
errado. É preciso encontrar um 
meio-termo entre a rapidez que o 
mercado exige e uma dose adequa-
da de planejamento.

como essas características 
influenciam o comportamento 
dos jovens?
Eles têm menos resistência à 
frustração porque eles não fo-
ram educados para isso, assim 
como não foram educados para 
respeitar a autoridade. Eles par-
tem para o enfrentamento mais 
do que outras gerações. E sen-
tem menos culpa. Outras gera-
ções tinham mais culpa e menos 
enfrentamento, e isso começava 
dentro de casa.

prazer

Conexão  |  7



a educação que receberam em 
casa tem grande influência 
nesse comportamento?
Essa é a geração do “muito”. Há 
um número enorme de opções 
de carros, de cores, de telefones, 
de computadores, de cursos uni-
versitários. Eu fui da geração do 
“pouco”: existiam três marcas de 
automóvel, três ou quatro canais 
de televisão, dez opções de cursos 
universitários. Esse jovem sabe 
que, na análise de um problema, 
não consegue mais controlar to-
das as variáveis, pois elas mudam 
rapidamente. Então, não adianta 
ficar analisando a variável hoje, 
porque amanhã ela já terá muda-
do. Ele resolve o problema quan-
do ele aparecer. Então, temos um 
cenário de pleno emprego e de 
muitas opções, na qual o jovem 
pode tudo porque ele foi apodera-
do pela família. Em compensação, 
o vínculo afetivo é menor. Como 
consequência, o jovem fica menos 
tempo nas empresas, pois ele quer 
mais experiências e elas precisam 
ser prazerosas. Eles estão mais 
acostumados a tomar decisões, 
uma vez que cresceram jogando 
videogame, prática que obriga a 
tomada de decisões a cada se-
gundo. Então, eles tomam deci-
sões muito rapidamente, inclusive 
quanto à carreira.

é crescente o número de jovens 
que optam pelo negócio próprio 
após a faculdade, e não pelo 
emprego. a escolha tem a ver 
com esse perfil?
Todos acham que podem ser o Bill 
Gates. Como a tecnologia permi-
te, de fato, que você comece uma  
Microsoft ou uma Apple na gara-
gem, existe a percepção de que 
qualquer um pode ter seu próprio 
negócio. E como eles aprendem 
com pares, não com o passado, não 
precisam da experiência da em-

presa. Isso contribui para a veia 
empreendedora dessa geração.

é impressão minha  
ou os jovens de hoje fogem  
do desafio muito rapidamente?
Isso mesmo. A capacidade de refle-
xão leva ao autoconhecimento, que 
é uma das características mais im-
portantes para o executivo. E o jo-
vem de hoje tem menos isso do que 
outras gerações, que tinham mais 
tempo para refletir. Hoje é tudo mui-
to rápido e o jovem não tem tempo 
para isso. Como consequência, ele 
lida de maneira menos eficaz quan-
do se depara com essa questão da 
frustração ou do autoconhecimento, 
porque não dedica tempo para pen-
sar no que o está afetando. Prefere ir 
embora para a próxima experiência, 
que deve ser mais prazerosa, pois a 
atual está dando angústia.

a noção de autoridade dele  
é bem diferente da  
das gerações anteriores. 
como fica essa relação no 
ambiente hierárquico?
A geração Y não vê o superior como 
uma autoridade. O desafio para 
esse gestor é desempenhar outro 
papel, o de coach. Ele precisa ser um 
desenvolvedor de pessoas. Alguém 
que reúne informações e agrega 
conteúdo, contribuindo para o de-
senvolvimento do outro. Mas isso 
tudo é muito novo e existe uma sé-
rie de dúvidas: como fazer gestão 
a distância? Como motivar alguém 
que trabalha em casa? Como des-
cobrir características de lideran-
ça desse profissional? A relação é 
completamente diferente e nem 
sequer temos literatura sobre isso.

as empresas estão 
fazendo uma boa gestão  
do mix de gerações?
As empresas ainda não reconhe-
cem que existem muitas diferen-

A capacidade de  
reflexão leva ao 
autoconhecimento,  
que é uma das  
características mais 
importantes para o executivo

Essa é a geração do “muito”.  
o jovem fica menos tempo  
nas empresas porque ele 
quer mais experiências e elas 
precisam ser prazerosas

ças entre as gerações e não dão 
importância ao que eu chamo de 
“modelo mental”, que é a forma 
como cada uma das gerações pen-
sa. As empresas partem do pressu-
posto de que todo mundo é igual, o 
que não é verdade, ou de que essas 
diferenças não são importantes, o 
que também não é verdade.

o emprego precisa estar, 
inclusive, alinhado aos valores 
de vida desse jovem?
Exato. Os jovens precisam se sen-
tir parte da corporação, daí essa 
necessidade de alinhamento. Se 
isso não acontecer, ele não fica. O 
brasileiro tem o time de futebol, a 
escola de samba... Ele precisa per-

o jovem tem pressa. qual o 
reflexo disso para as empresas, 
que trabalham com horizontes 
de longo prazo?
O planejamento estratégico preci-
sa ser mais curto. É preciso desdo-
brar os grandes projetos em vários 
miniprojetos para que o jovem se 
sinta dono do pedaço que está sob 
responsabilidade dele. O jovem 
está acostumado à endorfina do 
processo de videogame, com prê-
mios e conquistas a cada fase. O 
desmembramento dos projetos em 
várias fases obedece um pouco a 
esse conceito.

as empresas estão  
preparadas para trabalhar 
dessa forma?
Poucas, mas elas precisam apren-
der por que é importante reter o 
conhecimento, reduzindo a troca 
de pessoas. Como você faz isso? 
Tem de trabalhar com a motiva-
ção dessas pessoas e dar a elas 
esse prazer de curto prazo a que 
estão acostumadas.

tencer a uma tribo. E a empresa 
passou a ser uma tribo importante 
entre tantas outras. Não é só o lu-
gar onde ele ganha dinheiro.

como fica a questão do 
aprendizado para esse jovem  
que acha que sabe tudo?
Ele realmente acha que sabe tudo. 
Isso é reforçado pela postura dos 
pais, dos educadores e da própria 
sociedade, que reforça a todo ins-
tante que ele é ótimo. Isso pode ser 
fonte de frustrações quando ele co-
locar o pé fora de casa e descobrir 
que não sabe tudo. A vida é desco-
berta. Mas isso exige uma postura 
diferente da escola e dos professo-
res, que também não correspondem 
às expectativas dessa geração.  Os 
jovens querem aprender pela expe-
rimentação, e não somente pela te-
oria, e não querem o conteúdo line-
ar. Algumas escolas experimentam 
colocá-lo na rede, para o aluno ver 
em casa, e o dever de casa é feito na 
aula.  As escolas precisam repensar 
o seu papel e o do educador.
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UniversalizaçÃo 
do Simples beneficia 
Profissionais liberais 

Cartilha de 
eficiência energética

Sebrae‑SP   
participa da Fipan

Bauru promove A 
agricultura familiar 
Principal feira de agricultura familiar do Brasil, 
a Agrifam aconteceu em Lençóis Paulista na 
primeira semana de agosto. O objetivo do evento 
foi apresentar os últimos lançamentos em 
maquinários e implementos agrícolas. O Sebrae‑SP 
participou com um estande e uma unidade móvel 
de atendimento à disposição dos produtores rurais. 
Além de conhecer os lançamentos, os empresários 
que foram ao local puderam receber orientações  
sobre planejamento e gestão do negócio.

O Sebrae Barretos promoveu 
oficinas e consultorias durante 
a 15ª Feira de Agronegócios 
Coopercitrus Sicoob Credicitrus 
(Feacoop), realizada de 5 a 7 
de agosto em Bebedouro (SP), 
um dos maiores eventos do 
agronegócio e do cooperativismo 
brasileiro. O estande 
institucional foi montado com 
um miniauditório, no qual 
os consultores do Sebrae‑SP  
ministraram oficinas com os 

temas “Produza Fácil”  
e “Controlar o meu dinheiro  
no campo”, além das 
consultorias individuais. 
Foi disponibilizado aos 
agricultores um kit com 
fôlderes de gestão e a 
ferramenta Produza Fácil 
Agricultura, que é um painel 
de apoio ao planejamento 
da safra, que traz dicas e 
orientações ao produtor  
de forma simples e rápida.

Profissionais liberais como advogados, 
médicos, dentistas, arquitetos, corretores, 
entre outros, de um total de 140 atividades 
do setor de serviços, poderão aderir ao 
Simples Nacional a partir de 2015.  
A universalização do Simples foi 
sancionada em agosto por meio da Lei 
Complementar nº 147/2014, que estabelece 
o limite de R$ 3,6 milhões de faturamento 
anual como critério único para adesão ao 
regime de tributação. As novas categorias 
inseridas no regime terão como vantagens 
a diminuição da burocracia e a redução 
de até 40% na carga de impostos para 
suas atividades. A lei possibilitará um 
menor tempo de abertura e fechamento 
das empresas, bem como protege o 
Microempreendedor Individual (MEI) 
de cobranças indevidas de conselhos de 
classe, além de vetar a alteração do IPTU 
de residencial para comercial. A norma 
também elimina o ônus previdenciário 
 de 20% para quem contrata o MEI.

Entre os dias 15 e 18 de julho foi realizada a 21ª Feira 
Internacional de Panificação, Confeitaria e Varejo 
Independente de Alimentos (Fipan), no Expo Center Norte. 
O Sebrae‑SP esteve presente com a palestra “Acesso a 
Serviços Financeiros”, ministrada por José Paulo Albanez, 
consultor da instituição. Com cerca de 350 expositores, 
62 mil visitantes e 450 marcas, a feira apresentou os 
lançamentos do setor e contou com atividades paralelas. 
Segundo a Associação Brasileira da Indústria de 
Panificação e Confeitaria (Abip), o setor de panificação 
fatura R$ 70 bilhões por ano e é responsável por 2,3 
milhões de empregos diretos e indiretos no País. O Brasil 
tem aproximadamente 63 mil padarias, sendo a maior 
parte micro e pequenas empresas. 

O Sebrae‑SP e a Associação Brasileira de Serviços 
de Conservação de Energia (Abesco) lançaram uma 
cartilha com dicas de produtividade energética para o 
setor industrial durante o 11º Congresso Brasileiro de 
Eficiência Energética (Cobee), no fim de julho. A iniciativa 
surgiu da necessidade de orientar o empreendedor 
sobre vantagens e possibilidades de redução de custo e 
aumento da produtividade e competividade a partir de 
ações sustentáveis. A energia é um fator de custo para  
a indústria em geral e, se mal administrada, pode 
atingir até 60% do preço final da produção. 
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Por André Zara

Sangue  
novo

Ccapa

unca os jovens brasileiros foram tão em-
preendedores. Metade dos negócios em 
estágio inicial, com até 3,5 anos de exis-
tência, é tocado por pessoas entre 18 e 34 

anos, segundo a pesquisa mundial sobre empreende-
dorismo Global Entrepreneurship Monitor (GEM), edi-
ção 2013, que, no País, é patrocinada pelo Sebrae e 
realizada pelo Instituto Brasileiro de Qualidade e Pro-
dutividade (IBQP), em parceria com a Fundação Getulio 
Vargas (FGV). O número reforça a tendência detectada 
na edição anterior da mesma pesquisa, de que o negó-
cio próprio é o sonho de 44% dos brasileiros e de que 
o empreendedorismo é considerado opção de carreira 
para mais de 80% das pessoas. 

“Existe uma procura muito intensa dos jovens, es-
pecialmente de 18 a 24 anos, pelas capacitações do 
Sebrae-SP e também vemos o tema se difundindo até 
entre os mais novos, graças à introdução do empreen-
dedorismo em alguns colégios. Há uma mudança cul-
tural que torna a opção de abrir o negócio mais po-
pular e, também, mais consciente. É uma escolha de 

companhias repensassem o mode-
lo de trabalho, buscando entender 
o que os jovens buscam e como po-
dem oferecer isso a eles”, explica a 
sócia-diretora da Nextview, Danil-
ca Galdini. Isso se traduz em um 
ambiente no qual os jovens pos-
sam se sentir envolvidos em proje-
tos relevantes e expor suas ideias. 
“Apesar da ânsia por empreender, 
viver no mundo corporativo antes 
de abrir uma empresa sempre irá 
agregar. A experiência traz conhe-
cimento e maturidade”, afirma. 

ansiedade como marca
Não são somente os negócios tec-
nológicos que atraem os jovens. 
“Também aumentou o interesse 
por modelos de negócios tradicio-
nais, mas focados em áreas rela-
cionadas ao universo deles. A ca-
racterística é que eles pegam um 
modelo tradicional e buscam ino-
var”, esclarece Fonseca. É o que 
mostra uma análise da Franchise 
Store, loja de franquias com mais 
de 50 marcas que presta assesso-
ria para investidores: das 24 mil 
pessoas que buscaram informa-
ções sobre negócios no ano passa-
do, 48% tinham entre 21 e 30 anos. 
O que impressiona é que, em 2011, 
essa faixa etária correspondia a 
37% dos interessados em adquirir 
uma franquia. “Existem dois moti-
vos para o aumento: o mercado de 
franquia cresce a um ritmo de dois 

Jovens representam metade dos novos 
empreendedores. eles querem transformar 
o mundo e não mais ambicionam   
uma carreira como empregado 

N vida”, afirma o gerente de Desenvolvimento e Inovação 
do Sebrae-SP, Renato Fonseca. 

Ele destaca que, nos últimos anos, uma das modi-
ficações mais importantes observadas nessa tendên-
cia foi o perfil do empreendedor, que antes era por ne-
cessidade, mas, agora, está focado em oportunidade, o 
que reflete uma decisão mais planejada e aumenta a 
probabilidade de sucesso. Prova disso é o crescimento 
do empreendedorismo mesmo no atual período de em-
prego em alta. A melhoria nas condições econômicas 
do Brasil e na percepção do empreendedorismo con-
tribui para o fenômeno. “A internet também ajudou a 
espalhar os conceitos, dando mais qualidade e volume 
de informações”, ressalta.

O momento é de efervescência, especialmente en-
tre os universitários, que procuram cada vez mais 
oportunidades, com destaque para negócios ligados à 
inovação e à internet, fazendo com que as chamadas 
startups (empresas iniciantes de base tecnológica) se 
tornem uma febre no País. O sonho desses empreen-
dedores ambiciosos é atingir o sucesso de jovens como 

o fundador do Facebook, Mark  
Zuckerberg, que se tornou bilioná-
rio antes dos 30 anos. Isso faz com 
que o Brasil já tenha mais de 10 mil 
dessas empresas, segundo a Asso-
ciação Brasileira de Startups. “Esse 
desenvolvimento é bom para o Bra-
sil, pois está se formando um novo 
ecossistema de negócios. É uma 
forte tendência, mas que, pelo per-
fil da área de atuação, envolve um 
grande risco”, explica.

Justamente por essa caracterís-
tica, o cenário é atrativo aos jovens 
– que estão na fase ideal para ar-
riscar, pois ainda não assumiram 
muitas responsabilidades finan-
ceiras e familiares, além de terem 
tempo para focar nas atividades e 
facilidade para encontrar outros 
jovens dispostos a ajudar. “Mesmo 
que a empresa não dê certo, o mo-
vimento gera uma experiência que 
contribuirá para a carreira futura, 
seja ela qual for. Errar faz parte do 
aprendizado desde que seja contro-
lado e não deliberado”, completa.

E o desejo de empreender é cada 
vez mais evidente. Ter um negócio 
próprio é o sonho de 56% dos jo-
vens entre 17 e 26 anos, segundo 
pesquisa realizada pela Cia de Ta-
lentos, em parceria com a Nextview 
People. O cenário impõe mudanças 
às organizações, afinal, elas te-
mem investir em profissionais que 
não pretendem seguir carreira na 
corporação. “Isso fez com que as 

Perfil do 
Empreendedor 
inicial no Brasil 
(2013)

Fonte: Relatório GEM

17+33+26+17+7+v
7%  
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anos

52,2%  
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17%  
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33,1%  
25 a 34 
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17,1%  
18 a 24 
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48%  
masculino

por idade

por sexo
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O diretor titular do Comitê de 
Jovens Empreendedores da Fiesp 
(CJE), Sylvio Araújo Gomide, con-
corda. “As escolas são fundamen-
tais para fomentar o empreen-
dedorismo. No entanto, elas não 
têm cumprido esse papel e ainda 
oferecem cursos pouco dinâmi-
cos, ao contrário de outros lugares, 
como nos Estados Unidos”, expli-
ca. Por isso, muitas organizações, 
tanto públicas como privadas – a 
exemplo do Sebrae-SP e do CJE –, 
desenvolvem cursos, palestras e 
premiações para promover o em-
preendedorismo da nova geração. 
“Mais de 70% dos participantes das 
nossas ações já têm o próprio negó-
cio, e os outros 30% querem abrir 
a empresa. Estão frustrados com 
as estruturas engessadas das em-
presas e querem autonomia para 
criar”, conta Gomide.

Isso também se reflete na ma-
neira como ele lida com a len-
ta burocracia brasileira. “Tendo 
de conviver com a morosidade e 
com os custos altos do País, que 
tornam difícil e demorada a im-
plantação do plano de negócios, 
muitos jovens começam na infor-
malidade e depois se formalizam 
aos poucos. É uma maneira de 

não perder tempo e oportunida-
de.” Outra dificuldade apontada é 
a obtenção de crédito para as em-
presas iniciantes, o que fez com 
que o CJE organizasse, há três 
anos, o prêmio Acelera para Star-
tups, um pedido dos próprios jo-
vens, segundo Gomide. “Esse em-
preendedor não pode contar com 
o sistema financeiro para finan-
ciar seus projetos, pois não tem 
garantia e poder de barganha com 
os bancos. A premiação incentiva 
o surgimento de empresas e proje-
tos inovadores”, salienta.

Outra entidade dedicada ao fo-
mento da capacitação e do associa-
tivismo é a Confederação Nacional 
dos Jovens Empresários (Conaje). E 
para tentar entender melhor a ca-
beça dos jovens, a associação está 
terminando de compilar dados de 
uma pesquisa realizada pela in-
ternet em junho deste ano sobre a 
cultura empreendedora entre pes-
soas de 18 a 39 anos. Apesar de ain-
da não estar concluída, já é possível 
destacar alguns comportamentos. 
“Um dos pontos mais importantes 
revelados foi o associativismo: os 
jovens não procuram só fomentar 
negócios, mas uma rede de rela-
cionamento para se capacitarem e 

para trocar informações”, afirma o 
vice-presidente da entidade, Fabri-
zio Guaglianone. Outro dado inte-
ressante, relativo à principal fon-
te de informações para eles, são 
as redes sociais, à frente de meios 
tradicionais como jornais e televi-
são. “Isso mostra que a forma dos 
jovens se comunicarem é online 
e, por isso, precisamos focar nesse 
canal para passar a nossa mensa-
gem”, completa.

Apesar dos desafios, os especia-
listas ouvidos pela Conexão foram 
unânimes ao afirmar que a ten-
dência do jovem pelo empreende-
dorismo só deve crescer e se for-
talecer, apesar de os desafios do 
negócio próprio serem enormes. 
“Creio que sempre haverá aquela 
dúvida: se deve procurar empre-
go ou insistir em empreender. Por 
isso, esse dilema deve estar bem 
resolvido. O cotidiano do empresá-
rio não é simples e é importante ter 
uma rede de apoio, entre mentores 
e associações, que ajude no caso de 
problemas e de mudanças de dire-
ção, se necessário”, diz Fonseca, do 
Sebrae-SP. Com vontade de empre-
ender e suporte de profissionais, os 
jovens estão prontos para conquis-
tar o mundo.

dígitos há cinco anos, e o jovem de 
hoje tem a cabeça mais empreen-
dedora do que as das gerações pas-
sadas. Muitos não querem mais se-
guir uma carreira em empresas”, 
assegura a sócia-diretora da Fran-
chise Store, Filomena Garcia. 

A executiva acredita que essa 
busca da geração Y, como são clas-
sificados os jovens de até 30 anos, 
tem a ver com uma de suas ca-
racterísticas mais comuns: a an-
siedade. “Chegar ao topo de uma 
carreira executiva demora anos, 
enquanto o modelo de franquia mi-
nimiza riscos e permite crescimen-
to rápido. Mas, apesar de existir 
essa transferência de conhecimen-
to, o franqueado também precisa 
ter o perfil empreendedor”, conta. 

Dada a grande procura de pes-
soas com esse perfil, as marcas 
estão se adaptando e melhorando 
seus canais de comunicação com a 
rede de franqueados, pois esse jo-
vem gosta de contribuir com ideias 
e ser ouvido em suas demandas. 
“No entanto, as empresas prefe-
rem que esse jovem tenha um só-
cio mais experiente, para unir o 
conhecimento com a vontade de 
empreender. Ele tem a ambição, o 
tempo para se envolver e o compro-
metimento, mas quer tudo muito 
rápido. Para tudo existe um tempo 
de maturação”, ressalta Filomena. 
Quanto à escolha de áreas de atu-
ação, ela acredita que depende da 
formação da pessoa e dos interes-
ses. “A dica é escolher um segmen-
to e uma marca com as quais haja 
afinidade. Também pode optar por 
uma franquia mais nova para cres-
cer junto”, completa.

para mudar o mundo
Uma das características do jovem 
empreendedor é uma nova perspec-
tiva sobre os negócios, não focada 
somente nos lucros. Ele quer ser pro-
tagonista nas mudanças do mundo. 
“Esse jovem prefere ganhar menos 

dinheiro, mas causar maior impacto. 
Quer resolver um problema e trans-
formar o mundo ajudando seu públi-
co-alvo”, comenta o coordenador da 
linha de pesquisa de empreendedo-
rismo da Faculdade Campo Limpo 
Paulista (Faccamp), Marcos Hashi-
moto. Ele pondera que, sob a pers-
pectiva dos jovens, as universidades 
não estão cumprindo as expectati-

vas ao ensinar sobre empreendedo-
rismo. “As instituições de ensino fo-
cam no aprendizado sobre negócios 
e não na prática, como deveria ser – 
levar atitudes e experiências para as 
salas de aula, por exemplo”, afirma. 
Como os jovens são propensos a ex-
perimentar e a cometer erros, a críti-
ca é que os professores não os tiram 
da zona de conforto. 

“Há uma mudança cultural 
que torna a opção de abrir 

o negócio mais popular 
e mais consciente. É uma 

escolha de vida”
Renato Fonseca, gerente de Desenvolvimento  

e Inovação do Sebrae-SP

Participação da procura 
por jovens (21-30 anos)  
por franquias

O que deseja para  
a própria carreira? 
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22%

MBA, mestrado
e doutorado

13%
negócio próprio

14%
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de liderança

12%
37%

47%

48%

Fonte: Francise Store Fonte: Cia de Talentos/Nextview People
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empresário pode se sentir, muitas vezes, 
como em um barco à deriva, sem todos os 
elementos para definir qual rota tomar a 
fim de alcançar os objetivos. Em alguns ca-

sos, a sensação reflete a falta de planejamento (ou de ex-
periência) e de noções de gestão suficientes para galgar 
a trilha do sucesso. Por isso, é comum e recomendável 
que antes mesmo de tomar a iniciativa de empreender, 
o aspirante a empreendedor tenha experiências profis-
sionais em empresas já estruturadas, nas quais apren-
da sobre mercado, gestão, liderança, relacionamento e 
outros assuntos pertinentes ao mundo dos negócios. 

A experiência é ainda mais relevante ao se conside-
rar o orçamento das micro e pequenas empresas, pois 
nem sempre há margem para erros. “Como emprega-
do, o futuro empreendedor pode exercer a chance de 
errar e aprender com as diversas situações do dia a dia 
das empresas”, afirma o sócio-diretor da Hallx Audi-
toria, Fernando Segato. Para ele, o empregado que al-
meja ser empresário deve ter humildade para ouvir os 

o superiores e os colegas de trabalho, absorver críticas e 
observar atentamente como tudo funciona. 

“O legado é importante para tocar o próprio negó-
cio. As coisas positivas devem ser usadas para aplicar a 
experiência de sucesso no novo empreendimento e as 
negativas são aprendizados para errar o mínimo possí-
vel”, afirma o diretor da empresa Direto Contabilidade, 
Gestão e Consultoria, Silvinei Cordeiro Toffanin.

trabalho duro
Às vezes, existe a falsa impressão de que ser patrão 
significa trabalhar menos e dar ordens. Na prática, po-
rém, é exatamente o contrário. Ser empresário, princi-
palmente no início, exige multifuncionalidade e vonta-
de de pôr a mão na massa, assumindo todas as tarefas. 

O casal Daniella e Filipe Lima trabalhou em diferen-
tes empresas dos ramos de comunicação, design gráfi-
co, propaganda e eventos. Com a experiência adquirida, 
decidiram montar a própria agência de comunicação, 
a FWD, para prestar os serviços que já dominavam. O 

projeto da nova empresa começou 
quando ainda estavam empregados, 
fazendo trabalhos para terceiros 
fora do horário de expediente. So-
mente meses depois decidiram que 
era o momento de assumir o próprio 
negócio. O conhecimento foi precio-
so para a carreira solo. “Trabalhava 
muito próximo aos donos, o que me 
proporcionou bastante aprendizado 
sobre como empreender e como li-
dar com os clientes, além da opor-
tunidade de fazer muitos contatos”, 
afirma Lima.

As dificuldades da nova emprei-
tada surgiram quando o casal en-
carou as obrigações empresariais 
que iam além das funções exerci-
das nas antigas empresas. “Agora, 
trabalhamos por quatro pessoas, 
pois temos de administrar todo o 
negócio e isso exige relacionamen-
to diário com clientes, planejamen-
to financeiro, pesquisas de novas 
tecnologias e acompanhamento do 
que os concorrentes fazem”, reco-
nhece Lima. 

Segundo o consultor Julio Tadeu 
Calippo Aquino de Alencar, do Se-
brae-SP, além de ter experiência ope-
racional como funcionário, é funda-
mental que o empreendedor pense 
como empresário. “Na medida em 
que você vai estruturando sua em-
presa, ampliando o negócio, colo-
cando pessoas para trabalhar, vai se 
distanciando das funções operacio-
nais e adquire funções estratégicas, 
o que o obriga a pensar o negócio 
como um todo”, conta. Para Alencar, 
comete um grande erro o empresário 
que continua pensando como fun-
cionário e se limita às antigas fun-
ções, deixando de lado as obrigações  
do empreendimento.

jornada dupla
Também é comum, durante o iní-
cio da vida empreendedora, as 
pessoas manterem o emprego em 
paralelo ao negócio próprio. A prá-
tica oferece segurança financeira, 

como atestou Marcos André Mar-
tins, que passou 14 anos traba-
lhando na área comercial de uma 
companhia aérea enquanto tocava 
alguns hobbies como negócio. “Fiz 
cursos de Gastronomia e cozinha-
va informalmente para amigos e 
familiares. O retorno positivo que 
recebia me impulsionou a abrir a 
própria empresa”, disse.

Primeiro foi uma cafeteria, com 
dois sócios, que era um misto de 
livraria, doçaria e café gourmet. 
O emprego na companhia aérea 
garantia o pagamento das contas 
pessoais e até algumas do estabe-

lecimento, porém, exigia jornada 
dupla. “A rotina era cansativa tan-
to para mim como para os sócios. 
Eles optaram por sair e tornou-se 
inviável tocar o negócio sozinho. 
Comecei a planejar um empreen-
dimento menor”, afirma.

Para os especialistas, caso o 
aspirante a empresário tenha con-
dições financeiras, o indicado é 
que se dedique exclusivamente ao 
novo empreendimento. Não sendo 
possível, deve-se estabelecer uma 
meta para deixar o emprego atual, 
pois chegará uma hora em que a 
empresa exigirá muita dedicação. 

“Com as experiências passadas, 
aprendi a dimensionar minha 
capacidade para tocar 
um negócio, administrar 
funcionários, comprar  
matéria-prima, lidar com 
clientes e vender o produto”
Marcos André Martins, proprietário do Senhor Pudim

Experiência como funcionário ajuda a diminuir  
as chances de insucesso na carreira solo

Por Filipe Lopes

Aprendendo como
empregado

Ccarreiras
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“Uma empresa nova é como um 
recém-nascido: demanda cuidado 
e atenção total para crescer forte 
e sadio. Você deixaria seu filho na 
mão de qualquer pessoa? A em-
presa também não”, ressalta Alen-
car. Dedicando-se exclusivamen-
te ao negócio, segundo Alencar, o 
empresário terá tempo para au-
mentar seu conhecimento de mer-
cado e se desenvolver como profis-
sional autônomo.

Foi o que fez Martins, final-
mente criando coragem para ser 
empreendedor em tempo integral. 
Juntando gastronomia e design, 
suas duas paixões, montou o Se-
nhor Pudim, casa especializada no 
doce que dá nome ao empreendi-
mento e que é oferecido em 18 sa-
bores. “Com as experiências passa-
das, aprendi a dimensionar minha 
capacidade para tocar um negócio, 
administrar funcionários, comprar 
matéria-prima, lidar com clientes e 
vender o produto”, pondera. O fra-
casso no primeiro empreendimen-
to mostrou o “caminho das pedras” 
para investir com mais sabedoria e 
assertividade na nova empresa. “O 
primeiro espaço era muito grande 
e éramos muito ambiciosos. Muita 
coisa comprada quase não foi uti-
lizada, como equipamentos para 
construir uma cozinha industrial”, 
explica Martins. No novo negócio, 
ele teve um custo muito menor, 
uma vez que investiu apenas no 
essencial para atender os clientes 
com qualidade.

ser obstinado
Para alcançar o sucesso, o empre-
endedor deve ter paixão pelo que 
faz, pois somente ela será capaz de 
manter os ânimos em alta quando 
as dificuldades surgirem. O gaúcho 
Sérgio Luizetto já foi jogador de fu-
tebol, militar e vendedor de rou-
pas, mas sempre teve o sonho do 
negócio próprio no ramo da moda. 
Paralelamente, realizou diversos 

cursos, faculdade de alta costura e 
trabalhou com pessoas renomadas 
do segmento, chamando a atenção 
da famosa marca italiana Ermene-
gildo Zegna. “Foi uma verdadeira 
escola para mim, realizei diversas 
viagens, tive contato com pessoas 
influentes e acumulei uma boa ex-
periência no mercado de luxo”, des-
taca Luizetto. 

Em 2012, enxergou a oportu-
nidade de trazer para o Brasil a 
empresa asiática de óculos à base 
de fibra de carbono Lunex Glas-
ses. Começou a estruturar o pro-
jeto faz mais de um ano, mas so-
mente há poucos meses deixou 
a Ermenegildo Zegna. “O impor-
tante é nunca desistir do seu so-

nho. O empresário tem de ser o 
primeiro a acreditar, e a experi-
ência em outras empresas lhe dá 
a segurança de saber onde está 
pisando”, acrescenta Luizetto. A 
obstinação e os contatos acumu-
lados foram decisivos para lan-
çar-se na empreitada.

Aliás, manter boas relações 
nas antigas empresas também é 
importante para se fortalecer no 
mercado. Muitas vezes, a pessoa 
abandona o emprego e rompe a 
relação com os antigos emprega-
dores, que poderiam ajudá-la no 
futuro. “O mercado dá voltas e 
um dia você poderá prestar ser-
viços para a antiga empresa”, afir-
ma Toffanin.

“O importante é nunca desistir 
do seu sonho. O empresário tem 
de ser o primeiro a acreditar, 
e a experiência em outras 
empresas lhe dá a segurança 
de saber onde está pisando”
Sérgio Luizetto, proprietário da Lunex Glasses

SERÁ QUE TENHO DE APRENDER A EMPREENDER?
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1. Você está preparado para correr riscos em um 
empreendimento?

a) Sou conservador em minhas decisões  
e não gosto de correr riscos. (0 ponto)

b) Tenho consciência de que o fator risco está presente 
em todo negócio, mas tenho receio de fracassar. (1 ponto)

c) Sei como reduzir os riscos do negócio e estou 
emocionalmente forte para lidar com incertezas  
e dificuldades. (2 pontos)

2. Qual é o seu principal objetivo em uma empresa?

a) Obter retorno sobre o investimento financeiro 
realizado. (2 pontos)

b) Atender bem às necessidades dos clientes. (1 ponto)

c) Ter uma atividade de trabalho. (0 ponto)

3. Você conhece a estrutura de um plano de 
negócios?

a) Já elaborei diversos planos de negócios. (2 pontos)

b) Nunca elaborei um plano de negócios. (0 ponto)

c) Acho importante a elaboração 
de um plano de negócios. (1 ponto)

4. Você sabe como analisar os pontos fortes e fracos 
de seus concorrentes?

a) Não conheço técnicas de análise da concorrência. 
(0 ponto)

b) Sei como analisar a concorrência,  
mas nunca fiz isso antes. (1 ponto)

c) Consigo interpretar plenamente o posicionamento 
dos concorrentes. (2 pontos) 

5. Você sabe fazer o marketing da empresa?

a) Conheço os conceitos de marketing, mas nunca os 
coloquei em prática. (1 ponto)

b) Tenho experiência na elaboração de planos de  
marketing. (2 pontos)

c) Não conheço os conceitos de marketing. (0 ponto)

6. Você domina os conceitos de gestão financeira?

a) Tenho domínio de custos, formação de preços, 
f luxo de caixa, ponto de equilíbrio e análise de 
resultados. (2 pontos)

b) Não conheço aspectos da gestão  
financeira. (0 ponto)

c) Conheço alguns conceitos de gestão financeira, 
mas ainda tenho dúvidas. (1 ponto)

7. Você sabe negociar com fornecedores e clientes?

a) Não tenho experiência em negociações. (0 ponto)

b) Sou um excelente negociador. (2 pontos)

c) Tenho consciência de que preciso melhorar  
a habilidade de negociar. (1 ponto)

8. Você conhece pessoas que podem ajudá-lo no projeto?

a) Preciso melhorar a habilidade de estabelecer 
relacionamentos fortes. (1 ponto)

b) Tenho dificuldades em desenvolver 
relacionamentos. (0 ponto)

c) Domino técnicas e pratico o  
desenvolvimento de redes de contatos. (2 pontos)

9. Você sabe vender?

a) Tenho pouca experiência em vendas. (0 ponto)

b) Conheço técnicas de venda e as coloco  
em prática constantemente. (2 pontos)

c) Em se tratando de vendas, preciso melhorar  
minha comunicação. (1 ponto)

10. Você sabe coordenar outras pessoas?

a) Como patrão, o que tenho a fazer é dar ordens.  
(0 ponto)

b) Consigo motivar as pessoas a realizar 
as atividades. (2 pontos)

c) Tenho algumas dificuldades no relacionamento  
com empregados. Preciso melhorar. (1 ponto)
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0 a 8 pontos: é preciso melhorar. 
Invista em aprender a empreender. 
Procure o Sebrae-SP.

8 a 14 pontos: você está em desen-
volvimento e deve continuar a in-
vestir em aprender a empreender. 
Procure o Sebrae-SP.

15 a 20 pontos: você tem o domínio 
de aspectos importantes para em-
preender, mas é importante melho-
rar ainda mais. Procure o Sebrae-SP.

Score

18  |  Conexão Conexão  |  19



Por Filipe Lopes

om os objetivos de fomentar a cultura em-
preendedora desde os primeiros anos de 
vida e de despertar os jovens para o empre-
endedorismo, o Sebrae-SP criou, em 2003, o 

Programa Cultura Empreendedora. A iniciativa leva às 
instituições educacionais, do ensino fundamental ao 
superior, práticas que possibilitem aos alunos viven-
ciar o empreendedorismo. A ideia é que eles também 
desenvolvam habilidades para escolher o caminho 
profissional, seja em negócio próprio, seja na compa-
nhia que melhor se encaixa ao seu perfil. Independen-
temente da opção, o objetivo é formar pessoas capazes 
de serem protagonistas de suas próprias vidas.

“Cultura empreendedora é um processo educativo 
mais amplo, que transcende as situações de sala de 
aula. A unidade de Cultura Empreendedora do Sebrae-
-SP também tem o papel de educar a sociedade em re-
lação ao empreendedorismo”, afirma a coordenadora 
da unidade, Mirza Rosas Augusto Laranja. Assim, o 
aprendizado vai além da sala de aula.

C

eeducação

O programa, que está presente em 150 instituições de 
ensino públicas e privadas espalhadas pelo Estado de São 
Paulo, é dividido por nível de ensino, aprofundando grada-
tivamente os ensinamentos da educação empreendedora 
conforme a idade dos jovens. A adesão das escolas é vo-
luntária e quando o programa é aceito pelas instituições, 
os professores são treinados para aplicar os conceitos. 

Tudo começa com o módulo Jovens Empreendedo-
res Primeiros Passos (JEPP), voltado a alunos do ensino 
fundamental. Para o ensino médio, é dada a Formação 
de Jovens Empreendedores (FJE). Por fim, a Disciplina 
Empreendedora potencializa a cultura do empreende-
dorismo no ensino superior. Para a capacitação de em-
presários, existe a Escola de Negócios do Sebrae-SP, a 
mais nova iniciativa da entidade para formação voltada 
ao empreendedorismo. “Toda a metodologia é impor-
tante para a sobrevivência das empresas, pois estimula 
os alunos a sempre inovar e andar para frente”, afirma 
Mirza. Além da formação em vários níveis, há ainda 
o Desafio Universitário Empreendedor, uma competi-

as idades
Há mais de dez anos, os programas do Sebrae-SP 

voltados para a educação empreendedora de 
crianças e jovens ensinam desde cedo a adotar 

uma atitude proativa para a carreira

Programa de Educação 
Empreendedora

JEPP (Ensino Fundamental)
Presente em mais de 20 Estados brasileiros, o programa 
trabalha com temas específicos para cada um dos nove 
anos do ensino fundamental, aumentando a complexidade 
conforme a faixa etária das crianças. O material possui 
linguagem e atividades que aproximam os alunos da cul-
tura empreendedora. 

FJE (Ensino Médio)
O módulo prepara os alunos para objetivos mais concretos, 
além de ensinar comportamentos empreendedores e a ela-
borar um plano de negócios. Os jovens também participam 
de jogos empresariais, que estimulam a vivência empreen-
dedora e a troca de experiências entre alunos e professores.

Disciplina de Empreendedorismo (Ensino Superior)
A disciplina estimula o empreendedorismo em paralelo 
com os cursos regulares das universidades. O programa é 
oferecido de forma eletiva, dividido em três módulos: Em-
preendedorismo, Mercado e Negócios. Durante as aulas, os 
universitários criam seus próprios negócios. 

Desafio Universitário Empreendedor (Prêmio)
A competição testa habilidades de alunos e professores 
para lidar com desafios de criar empresas, conquistar 
clientes, firmar parcerias e ganhar mercado. Os alunos 
disputam etapas estaduais com atividades virtuais e pre-
senciais. Os três primeiros colocados de cada Estado en-
caram a etapa nacional.

Escola de Negócios
Com o intuito de disseminar a cultura empre-
endedora, o Sebrae-SP criou a primeira esco-
la gratuita de empreendedorismo do Brasil, 
focada nas áreas de administração, gestão, 
logística e marketing. A escola integra práti-
cas de trabalho, educação e pesquisa. 

ção nacional de caráter educacional 
que envolve professores e alunos 
em atividades virtuais e presen-
ciais difusoras de conceitos de ges-
tão, de mercado, de inovação e de 
empreendedorismo.

O Sebrae-SP tem ainda parceria 
com três entidades de classe (dentis-
tas, veterinários e advogados) para 
orientação ao empreendedorismo. 
Afinal, são ocupações nas quais o 
profissional tem grande probabilida-
de de atuar de forma independente. 

plantar a semente
Em razão dos ensinamentos absor-
vidos durante os ciclos fundamen-
tal e médio, muitos alunos saem do 
colégio com ideias empreendedoras 
maduras e com o sonho de colocar 
em prática tudo aquilo que apren-
deram. São comuns casos de su-
cesso entre os ex-alunos do Colégio 
Guilherme Dumont Villares (GDV), 
uma das primeiras instituições 
parceiras do Sebrae-SP na aplica-
ção das metodologias, desde 2003. 
“O que fazemos, basicamente, é es-
timular os alunos a despertar para 
o empreendedorismo, fazendo com 
que eles compreendam que se tive-
rem determinação e trabalharem 
duro, poderão traçar seus próprios 
caminhos. Essa atitude protagonis-
ta é fundamental para o empreen-
dedor e isso é plantado desde pe-
queno”, ressalta a diretora-geral do 
colégio, Eliana Aun.

O ex-aluno Arthur Tamayo de 
Lima, que concluiu o ensino médio 
em 2005, foi atraído pela área de 
saúde, formou-se em fisioterapia e 
partiu para o negócio próprio. “As 
aulas no colégio foram fundamen-
tais. Tive noções de publicidade; 
vendas; funcionamento e dinâmi-
ca de uma empresa; atendimen-
to ao cliente; elaboração de mar-
ca e de logotipo; e muitas outras”, 
afirma Lima, que agora ambiciona 
transformar o consultório em uma 
clínica de fisioterapia.

Para todas
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Por Enzo Bertolini

Diferentemente dos produtos que 
podem ser encontrados em super-
mercados, contratar ou oferecer 
um serviço nem sempre é sim-
ples. Em 2011, Eduardo L’Hotellier 
acompanhava a febre de sites de 
comparação de preço, de compras 
coletivas, de viagens, de passagens 
aéreas e de tantos outros itens, e 
observou que não havia nenhum 
site dedicado à contratação de ser-
viços de profissionais autônomos. 
Para atender a essa demanda, ele 
criou o GetNinjas, com o propósito 
de intermediar prestadores de ser-
viços e clientes. 

L’Hotellier pagou US$ 700 pela 
plataforma, lançou o site e, poucos 
meses depois, recebeu uma ofer-
ta de um fundo de investimento. 
“Uma semana depois da primeira 
reunião tínhamos o negócio acor-
dado”, conta o CEO e cofundador 
do GetNinjas. 

Com apenas 25 anos, um aporte 
milionário em mãos e sem experi-
ência em gestão, L’Hotellier acredita 
que teve sorte em encontrar inves-
tidores sérios que foram éticos e ho-
nestos na negociação. “Na época, eu 
não compreendia totalmente todas 
as cláusulas do contrato”, lembra. O 
CEO do GetNinjas diz que empre-
ender jovem tem duas faces: a fal-
ta de experiência pode levar a erros 
estratégicos, mas o fato de não ter 
família para sustentar minimiza o 
peso do erro. “Cheguei a ter um só-
cio, casado e com filho, que saiu do 
negócio por causa dos ganhos mui-
to pequenos no início”, diz.

Hoje, a plataforma conta com 
mais de 65 mil profissionais cadas-
trados em todo o Brasil, divididos 
em mais de 100 subcategorias, e Fo
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“Não deixe de tentar.  
A melhor época da vida para  
arriscar é quando se é jovem”
Eduardo L’Hotellier, criador do GetNinjas

uma média de 50 mil cotações por 
mês. A plataforma já captou mais 
de R$ 7 milhões de três investido-
res: Monashees Capital, Kaszek 
Ventures e Otto Capital. “Queremos 
ser a Amazon de serviços”, conta. 

Para outros jovens que queiram 
empreender como ele, L’Hotellier 
ressalta que é preciso não ter 
medo de errar. “Não deixe de ten-

tar. A melhor época da vida para 
arriscar é quando se é jovem.” Ele 
também incentiva o compartilha-
mento de ideias entre amigos e 
conselheiros para obter feedbacks 
diferentes e tomar a melhor deci-
são para o negócio. “Não é o con-
ceito que está em jogo, é a exe-
cução. Você só tem a crescer ao 
compartilhar a ideia”, completa.

Empreendedores 

Olhar atento ao mercado,  
vontade de inovar e paixão pelo 
negócio marcam a trajetória  
de jovens que tiveram boas ideias  
e assumiram os riscos

de sucesso
sem medo de errar

Ccases



    

“Desistir é uma 
palavra que não existe 
no vocabulário de 
quem quer começar”
Luiza Bernardi, diretora da Palmitos Paumari

Há cinco anos, Priscila Moreno co-
meçou a andar de bicicleta e, ao se 
interessar por alforjes (bolsas late-
rais instaladas em bicicletas e mo-
tos), não encontrou nenhum pro-
duto nacional que lhe agradasse. 
“Itens coloridos e estilosos eram 
todos importados”, menciona. Ela 
então decidiu fabricar um para uso 
pessoal. Uma amiga se encantou 
com a criação e encomendou algo 
semelhante, e os pedidos se multi-
plicaram. Nascia a Alforjaria, uma 
confecção de acessórios para bici-
cleta, entre bolsas e alforjes. “Eu 
tinha habilidade para costurar e 
havia oportunidade no mercado. 
Costumo dizer que estava desem-
pregada e inventei um emprego 
para mim”, conta Priscila. 

 
Há dois anos, Luiza Bernardi foi para os Estados Uni-
dos fazer cursos de Business e Gerenciamento de Pro-
jetos. Quando retornou para Mogi Mirim (SP), desem-
pregada, recebeu o convite do avô para assumir a 
fábrica de palmitos da família. Uma frase dita por ele 
foi decisiva: “O trem está passando. E ele passa uma 
vez só”. Ela tinha apenas 24 anos e enfrentou resistên-
cia de alguns parentes. “Diziam que eu não tinha ex-
periência em administrar empresas”, lembra.

O começo foi difícil, pois o tio, que tocava o negócio 
até então, saiu para se candidatar a vereador sem um 
processo de transição. Ela não conhecia os clientes e 

A falta de experiência em admi-
nistração não a impediu de empre-
ender. Priscila relata que foi bus-
car conhecimento no Sebrae‑SP , 
fez cursos de costura para se espe-
cializar e participou de palestras 
online. Ela se recorda que um dos 
principais problemas foi falta de 
crédito. Ao participar de uma reu-
nião de empreendedores, percebeu 
que todos ali tinham capital para 
investir, enquanto ela tinha co-
meçado sua empresa com apenas  
R$ 17. “Hoje, ao chegar ao banco, 
as pessoas olham para mim e per-
guntam como eu tenho uma loja 
na Vila Madalena”. 

O sucesso da marca veio do boca 
a boca sem nenhum investimento 
em publicidade. A visibilidade vem 

da página mantida no Facebook, 
atualizada com as novidades sobre 
tecidos e até as etapas do processo 
de confecção. “As pessoas gostam 
de acompanhar o desenvolvimento 
do produto”, afirma. A empresária 
destaca que para empreender é pre-
ciso acreditar no produto ou servi-
ço oferecido independentemente de 
ter apoio ou dinheiro. Ela também 
alerta outros jovens empreendedo-
res que o caixa da empresa tem de 
ser registrado desde o primeiro dia. 
“Eu sempre fui relapsa com isso e 
enfrentei problemas que poderiam 
ser evitados.” O próximo passo é co-
locar os itens da Alforjaria em gran-
des lojas de artigos esportivos. Para 
quem começou um negócio com  
tão pouco, nada é impossível.

Por dez anos João Barion Neto 
competiu no circuito europeu de 
automobilismo. Encerrou a carrei-
ra aos 18 anos, entrou na faculda-
de e começou a empreender: abriu 
uma empresa de importação de 
eletrônicos da China. Na sequên-
cia, foi estudar em Harvard, nos 
Estados Unidos, e lá começou a 
desenhar o projeto da Polignum, 
uma startup focada no desenvol-
vimento de madeira sustentável 
– um mix de fibras naturais com 
polímeros. 

Barion Neto diz que a experi-
ência adquirida no exterior trou-
xe grande capacidade de adapta-
ção a novos ambientes, além do 
desenvolvimento de habilidades 
como tomada de decisão, lideran-
ça, solução de problemas e traba-
lho em equipe, sem contar dedica-

ção a tudo que faz. “É preciso ter 
coragem para ir atrás do que quer. 
Também é necessário planejamen-
to. As pessoas acham que apenas 
com a prática é possível fazer tudo, 
mas a chance de dar errado é gran-
de. Aprendi que é melhor perder 
um bom negócio do que fazer um 
mau negócio.” 

Junto com a Polignun, Barion 
toca outro negócio com investi-
mento familiar: a Sabora, startup 
na área alimentícia que por dez 
anos pesquisou e desenvolveu um 
ingrediente salgante com baixo teor 
de sódio. Já aprovado pela Agência 
Nacional de Vigilância Sanitária 
(Anvisa), o produto deve chegar em 
breve ao mercado. Assim, as duas 
empresas, instaladas na capital 
paulista, entram em fase operacio-
nal até o fim do ano.

teve que lidar com a falta de administração profissio-
nal da empresa, que era muito familiar e artesanal. 
“Meu tio vendia, minha avó fazia as entregas, funcio-
nários saíam no meio do expediente para cuidar de 
assuntos pessoais e clientes estavam acostumados a 
comprar um pote com o preço abaixo de mercado”, re-
corda Luiza. Bater de frente com a família não era a 
solução e ela percebeu que o caminho era sair do sítio 
do avô, onde funcionava a fábrica. 

Em busca de orientação e capacitação, Luiza pro-
curou o Sebrae‑SP. “Participei de quase todas as pales-
tras que ofereciam, recebi consultoria financeira, de  
marketing e de qualidade. Além do Sebraetec, que me 
ajudou a estruturar a empresa e a conhecer ponto de 
equilíbrio e capital de giro, aprendi sobre mudanças de 
layout, estrutura interna etc.”, afirma a administradora. 

Em 2013, a Palmitos Paumari ganhou uma sede fora 
da propriedade da família. Aos poucos, Luiza montou 
sua equipe e mudou os processos internos. “A equipe 
que eu tenho hoje veste a camisa e observa novas opor-
tunidades de venda de palmitos mesmo fora do horá-
rio de trabalho.” As próximas etapas são a mudança 
da cara da empresa, com novo logo e identidade, e a 
criação de uma linha gourmet com produtos in natura.

Com as mudanças, a empresa ganhou produtivida-
de. Há dois anos, eram produzidos 2,5 mil quilos de 
palmitos por mês. Hoje, são 5,5 mil quilos/mês com o 
mesmo número de funcionários. “Estou no limite da 
capacidade de produção e com planos para expandir 
em breve”, destaca.

Nascida em uma família de empreendedores, Luiza 
nunca se imaginou em um trabalho sem desafios e, mes-
mo com as dificuldades enfrentadas, não pensou em jo-
gar a toalha. “Desistir é uma palavra que não existe no 
vocabulário de quem quer começar. Muitas pessoas não 
confiam nos jovens. Por isso, é importante se estruturar 
e buscar apoio em organizações como o Sebrae. Isso aju-
da a ir atrás do sonho com os pés no chão”, finaliza.

sucesso boca a boca

pesquisa e 
inovação

com os pés no chão
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Em uma conversa sobre ideias de negócios, dois ami-
gos começaram a questionar como as pessoas ven-
diam seus aparelhos celulares usados. Foi o embrião 
da Brused, empresa que compra e vende modelos usa-
dos da marca Apple. “Ao pesquisar sobre o assunto, 
notamos que muitas pessoas ficavam inseguras em 
vender pela internet e tinham dificuldade para en-
contrar compradores”, conta Bruno Fuschi, 27, sócio 
da empreitada ao lado de Eric Fuzitani, 29. 

Para vender, basta acessar o site da empresa e sele-
cionar o modelo do aparelho para receber a cotação do 
valor a ser pago pela empresa. Se o cliente aceitar a ofer-
ta, é preciso preencher um cadastro e enviar o produto, 
via motoboy (opção válida somente para os moradores 
de São Paulo) ou Sedex, com frete pago pela Brused. 

Conhecido como recommerce, o mercado de compra 
e venda de smartphones usados não existia no Brasil, 
embora já fosse uma realidade nos Estados Unidos e 
em países da Europa. “Começamos a atuar no mercado 
de forma informal por meio de plataformas como Bom 
Negócio e OLX, intermediando negócios”, lembra Fus-

Nascido no Rio de Janeiro em 1987, 
Nicolas Lopez Lanhozo se mudou 
com a família para Buenos Aires, 
na Argentina, aos cinco anos de 
idade. Cresceu assistindo ao pai 
desbravar um mercado novo na 
América Latina: lavanderias de 
autosserviço, seguindo modelo im-
portado dos Estados Unidos. 

Formado em Administração de 
Empresas, Lanhozo trabalhou por 
quatro anos no ramo imobiliário 
na Argentina antes de retornar ao 
Brasil para dar início à expansão 
da rede de lavanderias Laundro-
mat, criada por seu pai. “Eu tinha 
certeza que queria fazer o meu 
caminho e estava no DNA ter um 
negócio próprio. Os ensinamentos 
recebidos do meu pai foram funda-
mentais”, afirma. 

Há três anos, quando optou 
pelo Brasil, o cenário macroeco-
nômico argentino já não era dos 
melhores, enquanto o Brasil ex-
perimentava um ótimo momento. 
O crescimento econômico, aliado 
às mudanças de hábito e de estilo 
de vida dos brasileiros, contribuiu 
para a expansão das empresas de 
lavanderia. O setor cresceu impul-
sionado pelo aumento da renda da 
classe média, construção de apar-
tamentos menores, inserção cada 
vez maior da mulher no mercado 
de trabalho e, mais recentemente, 
pela nova lei que regulamenta a ca-
tegoria de empregadas domésticas.

A aposta foi certeira e, hoje, a 
Laundromat conta com 85 lojas no 
Brasil. Nos últimos 12 meses, foram 
inaugurados 25 pontos e serão mais 
15 franquias até o fim de 2014. Ao 
todo, são duas mil lojas na Améri-
ca Latina, em países como Argenti-
na, Chile, Uruguai, Peru e Paraguai. 

“Eu tinha certeza que queria 
fazer o meu caminho e estava  

no DNA ter um negócio próprio”
Nicolas Lopez Lanhozo, diretor da Laundromat

Para Lanhozo, o Brasil possui óti-
mas oportunidades para empreen-
dedores. “Muitas áreas ainda não 
foram exploradas e há financia-
mentos para novos negócios”, diz.

Para os que estão começando, 
Lanhozo reforça que se a ideia for 
realmente boa, recursos para o 
projeto aparecerão. Porém, é preci-

so tempo para alcançar os objeti-
vos. “Os jovens não têm, na maioria 
das vezes, paciência para projetos 
de médio e longo prazos. Acho que 
esse é o grande inimigo dos novos 
empreendedores. Grandes ideias e 
projetos nem sempre acontecem 
no prazo esperado. O importante é 
ter paciência e foco”, orienta.

chi. “Vimos o potencial do mercado e corremos para 
fazer o site da Brused.” 

Em funcionamento há oito meses, a empresa já co-
mercializou mais de 800 aparelhos. Além de celulares, 
a Brused compra e vende iPads, iPods e iMacs. “Espe-
ramos aumentar o portfólio para outras marcas e ou-
tros tipos de eletrônicos em um futuro próximo”, res-
salta Fuschi. A comissão da empresa depende do tipo 
do aparelho comercializado, mas fica entre 20% e 25%.

A definição de preços dos aparelhos foi a principal di-
ficuldade enfrentada pelos empreendedores. Ao contrário 
do mercado de veículos, que possui uma tabela como re-
ferência, os eletrônicos não têm essa precificação. “Apren-
demos a fazer isso de acordo com o produto usado. Atu-
almente, já sabemos quanto cobrar para cada aparelho.”

O investimento na empresa foi 100% próprio e co-
briu a construção da página na internet e o capital de 
giro. “Testamos tudo antes de iniciar as operações, 
para garantir que daria certo. Apostamos em uma pla-
taforma simples e intuitiva para facilitar a comunica-
ção com os clientes”, conta o sócio. 

explorando  
o mercado

Paciência  
e foco
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Por Enzo Bertolini

Treinados para inovar, alunos vislumbram oportunidades a partir 
do que aprendem na escola e transformam TCCs em negócios

sala de aula
direto da

ensino de empreendedorismo em salas de 
aula do ensino médio e das universidades 
tem contribuído para despertar nos jovens 
a vontade de abrir seu próprio negócio. Es-

tudo realizado pelo Sebrae mostra que, em 2011, apro-
ximadamente 700 mil jovens com graduação universi-
tária eram donos de sua própria empresa antes dos 35 
anos de idade. O número é quase o dobro dos 370 mil 
registrados dez anos antes.

A coordenadora do Centro de Empreendedorismo 
e Inovação do Insper, Cynthia Serva, defende que as 
crianças sejam expostas à metodologia empreendedo-
ra durante o ensino básico. “Ainda criamos nossos fi-
lhos para serem grandes executivos ou passar em um 
bom concurso público, e não para serem donos de suas 
próprias escolhas”, diz ela, lembrando que as crianças 
são estimuladas a serem as melhores da classe e não 
a se descobrirem, aprendendo com os próprios erros  
sem sentir vergonha disso.

Marcos Francischelli de Andrade, hoje com 26 anos, 
é um exemplo de que a influência leva ao empreendedo-

O
rismo. Ele teve exemplos em casa e aulas sobre o assunto 
na escola, o Colégio Guilherme Dumont Villares (GDV), 
no Morumbi, em São Paulo. “Sempre soube que seria em-
presário. Ninguém trabalha em empresas na minha fa-
mília e na escola isso foi reforçado”, destaca.

Depois de se formar, fez faculdade de Adminis-
tração já com a ideia de montar um negócio próprio. 
“Em 2006, no meu primeiro ano na faculdade, não 
tinha temakeria em São Paulo. Vi que o negócio ia 
explodir. Falei com meu pai e ele disse que era lou-
cura vender cones de arroz. E se arrependeu depois”, 
lembra, aos risos. Depois de formado, Andrade ain-
da trabalhou em duas multinacionais antes de em-
preender. Em 2011 montou a Snackers, empresa que 
fornece alimentos em ambientes corporativos. A 
preparação durou oito meses, período no qual ele 
usou o conhecimento adquirido em sala de aula. “Fiz 
pesquisa e análise de mercado para montar o plano 
de negócios. No início, era um cliente e hoje são 60. 
Queremos dominar São Paulo e depois expandir para 
outras cidades”, planeja.

A veia empreendedora do jo-
vem continua atenta a novas opor-
tunidades. Recentemente, tornou-
-se sócio da Totosinho, empresa de 
Porto Alegre (RS) que desenvolveu 
uma linha de salgados, doces e kits 
para diversas ocasiões, e trouxe a 
marca para São Paulo. “Entrega-
mos a confraternização preparada 
em até uma hora. A comida chega 
pronta para consumir”, explica.

O ensino de empreendedorismo 
gerou tanto impacto no jovem que 
seu trabalho de conclusão de curso 
(TCC) na faculdade foi sobre fato-
res que influenciam o empreende-
dorismo nas pessoas. “Chegamos 
à conclusão que a ESPM era defici-
tária nesse campo e estimulava os 
alunos a serem funcionários. Hoje, 
isso mudou”, conclui. 

A mudança veio alguns anos 
depois com a parceria firmada 
com a Aceleratech, aceleradora de 
negócios dos investidores Pedro 
Waengertner e Mike Ajnsztajn que 
funciona no próprio campus. “A pro-
posta é levar ao empreendedor não 
só a experiência de mercado, mas 
também a parte educacional”, ex-
plica Waengertner. “Os professores 
funcionam como facilitadores.”

Em dois anos de parceria, são 
cerca de 30 empresas apoiadas. En-
tre elas está a Cargo BR, pioneira 
na consolidação da cotação de fre-
tes. O sócio-diretor, Ricardo Iguchi, 
elogia a mentoria e a orientação 
recebidas na faculdade. “Tínhamos 
um projeto que não estava forma-
tado e precisava ser testado. Em 
dois meses, discutimos o negócio 
com a Aceleratech e conseguimos 
parcerias com 700 transportado-
ras”, informa.

playground
Referência no ensino de Tecnolo-
gia da Informação, a Faculdade 
de Informática e Administração 
Paulista (Fiap) criou um Centro de 
Empreendedorismo dividido em 

Nnegócios

três grandes áreas. A primeira de-
las é o playground, em que o aluno 
“brinca” de montar uma startup 
para validar a ideia, sem a pres-
são de criar o negócio. Nessa fase 
está o Startup One, novo modelo 
de TCC no qual os alunos desen-
volvem todas as etapas de uma 
startup. “O aluno levanta o pro-

blema, apresenta a solução, cria 
um protótipo, valida no mercado 
e coloca tudo isso em um TCC, 
contando toda a trajetória”, expli-
ca o diretor do curso de Empreen-
dedorismo da Fiap, Marcelo Naka-
gawa. A primeira turma, formada 
em 2013, resultou em 230 ideias 
de negócios prototipadas.

“Atendemos a 4% do mercado 
de cana-de-açúcar e  

a 0,3% do mercado de soja. Nos 
próximos anos, queremos 

representar 10% do setor de  
controle de parasitoses em  

cana-de-açúcar e 5%, em soja”
Diogo Rodrigues Carvalho, CEO da BUG Agentes Biológicos
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Para Nakagawa, a lógica do 
emprego tradicional no século 20 
tende a ficar cada vez mais frágil 
no século 21, pois a geração Y tem 
outro perfil. “O conceito de ter o 
mesmo emprego para o resto da 
vida acabou. Só que as faculdades 
continuam formando profissionais 
para empregos que não existem 
mais”, ressalta.

direto do laboratório
Com uma pesquisa sólida em con-
trole de pragas desde a graduação 
em Engenharia Agronômica pela 
Universidade Estadual Paulista 
(Unesp) de Jaboticabal, Diogo Ro-
drigues Carvalho começou seu ne-
gócio em 2003. Com apenas 26 anos, 
era CEO da BUG Agentes Biológicos, 
fazia mestrado em Entomologia 
na Escola Superior de Agricultura 
Luiz de Queiroz (Esalq-USP), em 
Piracicaba, e desenvolveu um pro-
duto para combate à parasitose na 
cana-de-açúcar. “Atendemos a 4% 
do mercado de cana-de-açúcar e a 
0,3% do mercado de soja. Nos pró-
ximos anos, queremos representar 
10% do setor de controle de parasi-
toses em cana-de-açúcar e 5%, em 
soja”, divulga.

Cynthia, do Insper, destaca 
que a universidade tem o papel de 
criar um ecossistema capaz de en-
globar diversos recursos internos 
e externos e trabalhar competên-
cias e atitudes empreendedoras 
em transversal. “Comportamentos 
podem ser desenvolvidos ao longo 
da vida escolar do aluno por meio 
de competições que exijam dele a 
resolução de problemas comple-
xos e projetos de nível prático que 
te façam adquirir competências 
empreendedoras e trazer empre-
sas para dentro do ambiente aca-
dêmico”, explica.

validação no tcc
Após 17 anos trabalhando com 
diagnósticos, otimização e métri-

cas, Neusa Miguel ofereceu à em-
presa em que trabalhava uma ideia 
que aumentaria a capacidade de 
avaliação da ferramenta que dese-
nha o perfil de comportamento ide-
al para cada cargo. A sugestão foi 
descartada pela chefia, mas Neusa 
não desistiu. Optou por iniciar seu 
próprio negócio e buscou ajuda de 
um orientador para desenvolver 
o TCC a partir da proposta. “Ga-
nhei um selo da USP de parecer 
favorável de mérito, que atesta a 
funcionalidade do produto”, conta. 
“A faculdade teve um papel funda-
mental para a validação da ideia.”

Em 2010, a empresária abriu a 
DOM Brasil, que oferece uma nova 
abordagem para o planejamento 
estratégico dos recursos humanos 
em grandes organizações. Hoje, ela 
contabiliza 27 clientes e mais de 
cinco mil diagnósticos de profissio-
nais no Brasil inteiro.

hobby universitário
O sócio do Grupo TOP, especializa-
do em organização de eventos, Fá-
bio Barboni, descobriu seu negócio 
a partir de um hobby. Quando era 
estudante de Direito na Universi-
dade Presbiteriana Mackenzie, tor-
nou-se presidente do centro acadê-
mico e passou a organizar festas. O 
contato com empresas do setor fez 
com que conhecesse o atual sócio. 
“Fizemos alguns eventos juntos e 
vimos que havia muitos aspectos 
positivos, com bons resultados 
para o cliente final e bom retorno 
financeiro. Começamos a estudar 
uma parceria mais permanente e, 
no fim de 2008, começamos o ne-
gócio juntos”, lembra.

O trabalho bem feito chamou 
a atenção dos clientes, que come-
çaram a solicitar a TOP para ou-
tros modelos de eventos. No fim 
de 2009, a empresa foi convidada 
a participar da licitação para orga-
nizar uma formatura e ganhou o 
contrato. No mesmo ano, a esposa 

de um dos sócios, que trabalhava 
com casamentos em outra empre-
sa, propôs sociedade para incor-
porar esse tipo de cerimônia ao 
portfólio da TOP. “Isso nos ajudou 
a adquirir know-how com fornece-
dores diferentes e com um público 
totalmente novo”, ressalta Barbo-
ni. Mais recentemente, a empresa 
passou a organizar shows interna-
cionais e fechou 2013 com fatura-
mento de R$ 10 milhões.

Questionado sobre o ensino do 
empreendedorismo na sala de aula, 
Barboni comenta que a maioria das 
faculdades treina os alunos para 
serem funcionários dos outros. “A 
maior parte dos meus colegas foi 
trabalhar na empresa de alguém. 
Com o tempo, alguns começam a se 
arriscar, mas se inserem no merca-
do sem nenhuma instrução.” Para 
ele, a palavra-chave é perfil. “Nem 
todos têm tino para empreender, 
mas todos precisam ser ensinados 
porque se houver interesse, os alu-
nos terão mais segurança”, alerta.

competição de negócios
Especializada em soluções inova-
doras de mobilidade urbana, tendo 
como principais áreas de atuação 
o planejamento, a implantação e a 
operação logística de sistemas au-
tomatizados de bicicletas compar-
tilhadas e de estacionamentos de 
bicicletas, a CompartiBike nasceu 
em 2009 quando seus fundadores 
trabalharam a ideia de soluções 
sustentáveis para participar da 
Ser Empreendedor, competição de 
plano de negócios da Escola Poli-
técnica da USP. O primeiro lugar 
na competição foi a motivação ne-
cessária para que o negócio saísse 
do papel.

Em 2010, a empresa desenvol-
veu um sistema-piloto de compar-
tilhamento de bicicletas batizado 
de Pedalusp. Inicialmente, foram 
instaladas duas estações, com qua-
tro bicicletas cada dentro do cam-

pus da maior universidade brasi-
leira. O sucesso da empreitada fez 
com que o sistema fosse expandi-
do. Após parceria com a Secretaria 
Municipal de Transportes de São 
Paulo, o Pedalusp instalou pontos 
de compartilhamento de bicicle-
tas inclusive fora da universidade, 
como na estação Butantã (Linha 4 
– Amarela) do Metrô. “A partir da 
viabilização do projeto, passamos 
a integrar o Centro de Inovação, 
Empreendedorismo e Tecnologia 
(Cietec), incubadora da USP. Fica-
mos até 2011 e depois recebemos a 
entrada de mais três sócios”, conta 
o diretor de Planejamento da Com-
partBike, Pedro Rocha Monteiro.

Em 2013, a empresa começou a 
operar sistemas de compartilha-
mento de bikes para condomínios 
residenciais e comerciais. “As pes-
soas não precisam se preocupar 
em ter uma bicicleta, pois podem 
utilizar as do prédio e nós fazemos 
a manutenção e a operação”, res-
salta Monteiro.

Em parceria com o Itaú e com 
a Prefeitura de Salvador, a empre-
sa criou um estacionamento de 
bicicletas na Arena Fonte Nova, 
para uso em dias de jogos. “Com a 
restrição de dois quilômetros que 
a Fifa impôs aos veículos em dias 
de jogos da Copa do Mundo, torce-
dores e funcionários puderam se 
aproximar do estádio, sem dificul-
dade, de bicicleta”, destaca o dire-
tor da CompartiBike.

A empresa também gerencia o 
sistema de estacionamentos de bi-
cicletas para a empresa SuperVia, 
responsável pela administração 
dos trens de passageiros que aten-
dem à região metropolitana do Rio 
de Janeiro, e o bicicletário munici-
pal do Largo da Batata, zona oeste 
de São Paulo. São exemplos de que 
a educação empreendedora, quan-
do vinda da base e reforçada nas 
universidades, gera boas ideias – e 
quem ganha é o Brasil.

“As pessoas não precisam 
se preocupar em ter uma 

bicicleta, pois podem utilizar 
as do prédio e nós fazemos a 

manutenção e a operação”
Pedro Rocha Monteiro, diretor de planejamento da CompartBike
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SEDE

Edifício MÁrio Covas 
R. Vergueiro, 1.117 
Paraíso • CEP: 01504-001 
Tel.: 11 3177.4500

CAPITAL
Centro
R. José Getúlio, 89 • Liberdade 
erccentro@sebraesp.com.br 
Tel.: 11 3253.2121

LESTE I 
R. Itapura, 270 
Tatuapé • CEP: 03310-000 
Tel.: 11 2225.2177 • Fax: 11 2225.2177

LESTE II 
R. Vitorio Santim, 57 
Itaquera • CEP: 08290-000 
Tel.: 11 2074.6601 • Fax: 11 2074.6601

NORTE 
R. Duarte de Azevedo, 280/282 
Santana • CEP: 02036-021 
Tel.: 11 2976.2988 • Fax: 11 2976.2988

OESTE 
R. Clélia, 336/344 
Pompeia • CEP: 05042-000 
Tel.: 11 3832.5210 • Fax: 11 3832.5210

SUL 
Av. Adolfo Pinheiro, 712 
Santo Amaro • CEP: 04734-001
Tel.: 11 5522.0500 • Fax: 11 5522.0500

REGIÃO 
METROPOLITANA

ALTO TIETÊ 
Av. Francisco Ferreira Lopes, 345 
Vila Lavínia • Mogi das Cruzes 
CEP: 08735-200 
Tel.: 11 4722.8244 • Fax: 11 4722.9108

BAIXADA SANTISTA 
Av. Dona Ana Costa, 416/418 
Gonzaga • CEP: 11060-002 
Tel.: 13 3289.5818 • Fax: 13 3289.4644

GRANDE ABC 
R. Cel. Fernando Prestes, 47 
Centro • Santo André • CEP: 09020-110 
Tel.: 11 4990.1911 • Fax: 11 4990.1911

GUARULHOS 
Av. Esperança, 176 
Centro • CEP: 07095-005 
Tel.: 11 2440.1009 

OSASCO
R. Primitiva Vianco, 640 
Centro • CEP: 06016-004 
Tel.: 11 3682.7100 • Fax: 11 3682.7100

INTERIOR DO ESTADO
ARAÇATUBA 
Avenida dos Araçás, 2.113 
Centro • CEP: 16010-285 
Tel.: 18 3622.4426 • Fax: 18 3622.2116

Araraquara 
Av. Maria Antonia Camargo de 
Oliveira, 2.903 – Vila Ferroviária 
Araraquara • CEP: 14802-330 
Tel.: 16 3332.3590 • Fax: 16 3332.3566

BARRETOS 
R. 14, nº 735 
Centro • CEP: 14780-040 
Tel.: 17 3323.2899 • Fax: 17 3323.2899

BAURU 
Av. Duque de Caxias, 16-82 
Vila Cardia • CEP: 17011-066 
Tel.: 14 3234.1499 • Fax: 14 3234.2012

BOTUCATU 
R. Dr. Costa Leite, 1.570 – Centro 
CEP: 18602-110 • Tel.: 14 3815.9020 
Fax: 14 3815.9020

Campinas 
Avenida Imperatriz Leopoldina, 272 
Vila Nova • Campinas 
CEP: 13070-000 
Tel.: 19 3243.0277 • Fax: 19 3242.6997

FRANCA 
Av. Dr. Ismael Alonso y Alonso, 789 
Centro • CEP: 14400770 
Tel.: 16 3723.4188 • Fax: 16 3723.4483

GUARATINGUETÁ 
R. Duque de Caxias, 100 
Centro • CEP: 12501-030 
Tel.: 12 3132.6777 • Fax: 12 3132.2740

JundiaÍ 
R. 23 de Maio, 41 
Vianelo • CEP: 13207-070 
Tel.: 11 4587.3540 • Fax: 11 4587.3554

MARÍLIA 
Av. Brasil, 412 
Centro • CEP: 17509-052 
Tel.: 14 3422.5111 • Fax: 14 3413.3698

OURINHOS 
R. dos Expedicionários, 651 
Centro • CEP: 19900-041 
Tel.: 14 3326.4413 • Fax: 14 3326.4413

PIRACICABA 
Av. Rui Barbosa, 132 
Vila Rezende • CEP: 13405218 
Tel.: 19 3434.0600 • Fax: 19 3434.0880

PRESIDENTE PRUDENTE 
R. Major Felício Tarabay, 408 
Centro • CEP: 19010-051 
Tel.: 18 3222.6891 • Fax: 18 3221.0377

RIBEIRÃO PRETO 
R. Inácio Luiz Pinto, 280 
Alto da Boa Vista • CEP: 14025-680 
Tel.: 16 3621.4050 • Fax: 16 3620.8241

São Carlos 
R. 15 de Novembro, 1.677 
Centro • CEP: 13560-240 
Tel.: 16 3372.9503 • Fax: 16 3372.9503

SÃO JOÃO DA BOA VISTA 
R. Presidente Franklin Roosevelt, 110 
Perpétuo Socorro • CEP: 13870540 
Tel.: 19 3622.3166 • Fax: 19 3622.3209

SÃO JOSÉ DO RIO PRETO 
R. Dr. Presciliano Pinto, 3.184 
Jd. Alto Rio Preto • CEP: 15020-000 
Tel.: 17 3222.2777 • Fax: 17 3222.2999

SÃO JOSÉ DOS CAMPOS 
R. Humaitá, 227/233 
Centro • CEP: 12245-810 
Tel.: 12 3922.2977 • Fax: 12 3922.9165

SOROCABA 
Av. General Carneiro, 919 
Cerrado • CEP: 18043-003 
Tel.: 15 3224.4342 • Fax: 15 3224.4435

SUDOESTE PAULISTA 
R. Ariovaldo Queiroz Marques, 100 
Centro • Itapeva • CEP: 18400-560 
Tel.: 15 3522.4444 • Fax: 15 3522.4120

VALE DO RIBEIRA 
R. José Antonio de Campos, 297 
Centro • Registro • CEP: 11900-000 
Tel.: 13 3821.7111

VOTUPORANGA 
Av. Wilson de Souza Foz, 5.137 
Vila Residencial Esther • CEP: 15502-052 
Tel.: 17 3421.8366 • Fax: 17 3421.5353

ESCRITÓRIOS
REGIONAIS 
DO sebrae‑SP

PAs Pontos de 
Atendimento ao 
Empreendedor

Brás 
R. Conselheiro Belisário, 141 
Brás – São Paulo 
Tel.: 11 2692.5454 
Brasilândia 
R. Parapuã, 491 
Tel.: 11 3991.4848 
pabrasilandia@sebraesp.com.br
Campo Limpo 
R. Mario Neme, 16/22 
Tel.: 11 5842.2373 
pacampolimpo@sebraesp.com.br
Cidade Ademar 
Av. Cupecê, 2.861 
Tel.: 11 5562.9312 
pacidadeademar@sebraesp.com.br

Itaim Paulista 
R. Manoel Bueno da Fonseca, 129 
Tel.: 11 2568.5086 
paitaimpaulista@sebraesp.com.br
Jaraguá 
R. Friedrich Von Voith, 142  
Tel.: 11 3943.7703 
pajaragua@sebraesp.com.br
Pirituba 
R. Luiz José Montesanti, 214 
Tel.: 11 3903.8098 
papirituba@sebraesp.com.br
Rio Pequeno 
Av. Rio Pequeno, 155 
Tel.: 11 3719.2311 
paeriopequeno@sebraesp.com.br

São Mateus 
R. Felice Buscaglia, 348 
Tel.: 11 2015.6366 
pasaomateus@sebraesp.com.br
Sapopemba 
Av. Sapopemba, 2.824 
Tel.: 11 2021.1110 
pasapopemba@sebraesp.com.br
Tremembé 
Av. Maria Amália L. de Azevedo, 241 
Tel.: 11 2267.1003 
patremembe@sebraesp.com.br

PAEs Postos Sebrae‑SP de Atendimento ao Empreendedor

alto tietê 
Ferraz de Vasconcelos: R. Bruno 
Altafin, 26 • Centro  
CEP: 08501-160 Tel.: 11 4675.4407 
Itaquaquecetuba: Est. Sta. Isabel, 
1.100 • CEP: 08577-010 
Tel.: 11 4642-1116 / 7307 r. 230 
Suzano: R. Portugal Feixo, 106 
Centro • CEP: 08674-002 
Tel.: 11 4744.5540

araçatuba 
Andradina: R. Paes Leme, 1.280 
Centro • CEP: 16901-011  
Tel.: 18 3723.5411 
Birigui: R. Roberto Clark, 460 
Centro • CEP: 16200-014  
Tel.: 18 3641.5053 
Ilha Solteira: R. Rio Tapajós, 158 
Zona Norte • CEP: 15385-000 
Tel.: 18 3742.4918 
Penápolis: R. XV de Novembro, 305 
Centro • CEP: 16300-000 
Tel.: 18 3652.1918

araraquara 
Ibitinga: R. Quintino Bocaiúva, 498 
Centro • CEP: 14940-000 
Tel.: 16 3342.7194 ou 16 3342.7198 
Itápolis: R. Odilon Negrão, 570  
Centro • CEP: 14900-000  
Tel.: 16 3262.1534

baixada santista 
Cubatão: R. Padre Nivaldo Vicente 
dos Santos, 41 • Centro 
CEP: 11510-261 • Tel.: 13 3362.6025

barretos 
Bebedouro: Av. Hércules Pereira 
Ortal, 1.367 • Jardim São Sebastião 
CEP: 14701-200 • Tel.: 17 3343.8420 
ou 17 3343.8395

bauru 
Lençóis Paulista: R. Cel. Joaquim 
Gabriel, 11 • Centro  
CEP: 18680-000 Tel.: 14 3264.3955 
Lins: R. 15 de Novembro, 130, 
2º andar • Centro • CEP: 16400-015 
Tel.: 14 3523.7597

botucatu 
Laranjal Paulista: R. Barão do Rio 
Branco, 107 • Centro  
CEP: 18500-000 • Tel.: 15 3383.9127 
ou 15 3383.9128

campinas 
Artur Nogueira: R. Duque de  
Caxias, 2.204 • Jd. Santa Rosa 
CEP: 13160-000 • Tel.: 19 3877.2727 
Fax: 19 3877.2729 
Holambra: Av. das Tulipas, 103 
Centro • CEP: 13825-000  
Tel.: 19 3802.2020 
Indaiatuba: Av. Eng. Fábio Roberto 
Barnabé, 2.800 • CEP: 13331-900 
Tel.: 19 3834.9272 
Jaguariúna: R. Júlia Bueno, 651 
sl. 6 e 7 • Centro • CEP: 13820-000 
Tel.: 19 3867.1477 
Sumaré: Pça. da República, 203 
Centro • CEP: 13170-160 
Tel.: 19 3828.4003 / 19 3903.4224 r. 30 

Valinhos: R. Invernada, 595  
Vera Cruz • CEP: 13271-450 
Tel.: 19 3829.4019 / 19 3512.4944

guaratinguetá 
Campos do Jordão: Av. Januário 
Miráglia, 1.330 • CEP: 12460-000 
Tel.: 12 3664.2631 / 2579 
Cruzeiro: R. Otávio Ramos, 172 
Centro • CEP: 12701-360 
Tel.: 12 3141.1107 / 3143 1613

jundiaí 
Bragança Paulista: R. José 
Guilherme, 432 • Centro 
CEP: 12900-231 • Tel.: 11 4033.7827 
Itatiba: Prefeitura Municipal  
Av. Luciano Consoline, 600 
Anexo Sl. do Empreendedor  
Tel.: 11 3183-0630 • r. 2039

marília 
Paraguaçu Paulista: R. Sete  
de Setembro, 765 • Centro  
CEP: 19700-000 • Tel.: 18 3361.6899 
Pompeia: Av. Expedicionário  
de Pompeia, 217 • CEP: 17580-000  
Tel.: 14 3452.1288 
Tupã: Av. Tapuias, 907 – Sl. 5  
Centro • CEP: 17600-260 
Tel.: 14 3441.3887

osasco 
Embu: R. Siqueira Campos, 100  
Centro • CEP: 06803-320 
Tel.: 11 4241.7305 
Itapecerica da Serra: R. 13 de  
Maio, 100 • Centro • CEP: 06850-840 
Tel.: 11 4668.2455 
Santana de Parnaíba: Av. Tenente 
Marques, 5.405 • Fazendinha 
CEP: 06530-001 • Tel.: 11 4156.4524

ourinhos 
Cerqueira César: R. José Joaquim 
Esteves, quiosque 2 • Centro  
CEP: 18760-000 • Tel.: 14 3714-4266 
Piraju: R. 13 de Maio, 500 • Centro 
CEP: 188900-000 • Tel.: 14 3351.3579 
Sta. Cruz do Rio Pardo: Pça. Dep. 
Leônidas Camarinha, 316 • Centro 
CEP: 18900-000 • Tel.: 14 3332.5909

piracicaba 
Capivari: R. Pe. Fabiano, 560  
Centro • CEP: 13360-000  
Tel.: 19 3491.3649 
Limeira: Rua Boa Morte, 725 
Centro • CEP: 13480-074  
Tel.: 19 3404.9838 
Santa Bárbara d’Oeste:  
R. Riachuelo, 739 • Centro  
CEP: 13450-020  
Tel.: 19 3499.1012 ou 3499.1013

presidente prudente 
Adamantina: Al. Fernão Dias, 396 
Centro • CEP: 17800-000 
Tel.: 18 3521.1831 
Dracena: R. Brasil, 1.420 – sl. 1  
Centro • CEP: 17900-000  
Tel.: 18 3822.4493 
Martinópolis: Pça. Getúlio Vargas, 
s/n.° (Pátio da Fepasa) • Centro 
CEP: 19500-000 • Tel.: 18 3275.4661 

Presidente Epitácio: R. Paraná, 262 
Centro • CEP: 19470-000 
Tel.: 18 3281.1710 
Rancharia: Av. D. Pedro II, 484 
Centro • CEP: 19600-000 
Tel.: 18 3265.3133

ribeirão preto 
Altinópolis: Av. Dr. Alberto 
Crivelenti, 1.150 • Centro 
CEP: 14.350-000 • 16 3665.9549 
Cravinhos: R. Dr. José Eduardo 
Vieira Palma, 52 • Centro 
CEP: 14140-000 • Tel.: 16 3951.7351 
Jaboticabal: Esplanada do Lago, 160 
Vl. Serra • CEP: 14871-450 
Tel.: 16 3203.3398 
Jardinópolis: R. Dr. Arthur 
Costacurta, 550 • Área Industrial 
 CEP: 14680-000 • Tel.: 16 3663.7906 
Monte Alto: R. Florindo Cestari, 
952 Centro • CEP: 15910-000 
 Tel.: 16 3241.3831 / 16 99799.6314 
Orlândia: R. Dez, 340 • Centro 
CEP: 14620-000 • Tel.: 16 3826.3935 
Ribeirão Preto: Av. D. Pedro I, 642  
1o andar • Ipiranga 
CEP: 14100-500 • Tel.: 16 3514.9697 
Santa Rosa de Viterbo: Av. São 
Paulo, 100 • Vila Barros 
CEP: 14270-001 • Tel.: 16 3954.1832 
Sertãozinho: 
 • Av. Afonso Trigo, 1588 
Vila Industrial • CEP: 14160-100  
Tel.: 16 3945.1080 
 • Av. Marg. João Olézio Marques, 
3.563 • Centro Empresarial Zanini 
3º Andar • Distrito Industrial  
CEP: 14161-100 • Tel.: 16 3946.1080 

são carlos

Araras: R. Tiradentes, 1.316  
Centro • CEP: 13600-071 
Tel.: 19 3543.7212 
Descalvado: R. José Quirino 
Ribeiro, 55 • CEP: 13690-000 
Tel.: 19 3594.1109 ou 19 3594.1100 
Leme: Av. Carlo Bonfanti, 106  
Centro • CEP: 13610-238 
Tel.: 19 3573.7106 
Pirassununga: R. Galício del Nero, 
51 • Centro • CEP: 13630-900 
Tel.: 19 3562.1541 
Rio Claro: R. Três, 1.431 • Centro 
CEP: 13500-161 • Tel.: 19 3526.5058  
e 19 3526.5057

são joão da boa vista 
Mogi Mirim: Av. Luiz G. de Amoedo 
Campos, 500, Nova Mogi – 
Nas dependências da Associação 
Comercial e Industrial de Mogi 
Mirim • CEP: 13801-372 
Tel.: 19 3814.5760 r. 5781 e 5789 
São José do Rio Pardo: Rua Rui  
Barbosa, 460 • Centro 
CEP: 13720-000 • Tel.: 19 3682-9343 
São Sebastião da Grama: Pça.  
das Águas, 100 • Jd. São Domingos  
Nas dependências da Prefeitura 
Municipal • CEP: 13790-000  
Tel.: 19 3646.9956

são josé do rio preto 
Catanduva: R. S. Paulo, 777 
Higienópolis • CEP: 15804-000 
Tel.: 17 3531.5313 
Novo Horizonte: R. Jornalista 
Paulo Falzetta 1 • Vila Paty  
CEP: 14960-000 Tel.: 17 3542.7701

são josé dos campos 
Caraguatatuba: R. Taubaté, 90 
Sumaré • CEP: 11661-060 
Tel.: 12 3882.3854 
Ilhabela: Pça. Vereador José 
Leite dos Passos, 14 • B. Velha 
CEP: 11630-000 
Tel.: 12 3895.7220 
Jacareí: Rua Lamartine Dellamare, 
153 • Centro • CEP: 12327-010 
Tel.: 12 3952.7362 
São Sebastião: Av. Expedicionário 
Brasileiro, 207 • Centro 
CEP: 11600-000 • Tel.: 12 3892.1549 
Taubaté: R. Armando Salles de 
Oliveira, 457 • Centro 
CEP: 12030-080 Tel.: 12 3621.5223 
Ubatuba: R. Dr. Esteves da Silva, 51 
Centro • CEP: 11680-000 
Tel.: 12 3834.1445

sorocaba 
Boituva: R. João Leite, 370 • Centro 
CEP: 18550-000 • Tel.: 15 3263.1413 
Itapetininga: R. Campo Salles, 230 
Centro • CEP: 18200-005 
Tel.: 15 3272.9218 ou 15 3272.9210 
Itu: Av. Itu 400 Anos, s/n • Itu Novo 
Centro • CEP: 3300-200 
Tel.: 11 4886.6104 
Piedade: R. Tenente Procópio 
Tenório, 26 • Centro 
Cep: 18170-000 • Tel.: 15-3244-1522 
Porto Feliz: R. Ademar de Barros, 
320 • Centro • CEP: 18540-000 
Tel.: 15 3261.9047 
Salto: R. Nove de Julho, 403 • Centro 
CEP: 13320-005 • Tel.: 11 4602.6765 
Salto de Pirapora: Pça. Antonio 
Leme dos Santos, 2 • Centro 
CEP: 18160-000 • Tel.: 15 3292.3322 
/ 3292.3305 
São Roque: R. Rui Barbosa, 693 
Centro • CEP: 18130-440 
Tel.: 11 4784.1383 
Tatuí: R. XV de Novembro, 491 
Centro • CEP: 18270-310 
Tel.: 15 3305.4832

sudoeste paulista (itapeva) 
Apiaí: Av Leopoldo Leme Verneque, 
265 • Centro • CEP: 18320-000 
Tel.: 15 3552.2765 
Capão Bonito: R. Sete de Setembro, 
840 • Centro • CEP: 18300-240 
Tel.: 15 3542.4053 
Itararé: R. Prudente de Moraes, 
1.347 • CEP: 18460-000 
Tel.: 15 3532.1162

votuporanga 
Santa Fé do Sul: R. 11, 1.198 
CEP: 15775-000 • Tel.: 17 3631.6145

 

São carlos

Araraquara

campinas

Jundiaí
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Artigo recente de Carin Hommonay 
Petty e Katia Simões apresenta um 
cenário bem interessante, no qual 

jovens empreendedores estão transformando a for-
ma de fazer negócios. Segundo elas, o jovem de hoje 
“já ganhou o mundo (sem sair de casa); se diverte 
(enquanto trabalha duro); e fatura milhões (inves-
tindo pouco)”.

Claro que isso não representa a realidade de todos 
os jovens, mas dá uma dica do potencial que se pode 
alcançar se houver um real envolvimento com essas 
transformações.

No mundo dos negócios, as mudanças estão acon-
tecendo em grande intensidade, motivadas, principal-
mente, pelas tecnologias de conexão e de trabalho em 
rede, além dos avanços proporcionados pela globaliza-
ção cada vez mais intensa das empresas.

Algumas tendências já são visíveis, mas elas ain-
da acontecem de forma lenta e inconstante. Falta 
um pouco mais de energia para que ela seja imple-
mentada completamente.

Essa energia deve vir do jovem, mas ele está de-
morando um pouco mais para se posicionar. Talvez 
porque ainda não tenha encontrado sua motivação ou 
ainda viva em alguma realidade de dependência dos 
mais veteranos. 

Creio que esteja na hora de o jovem refletir sobre 
seus propósitos. Contudo, isso também não é simples, 
pois esse conceito foi ligeiramente abandonado na so-
ciedade moderna e os jovens, muitas vezes, nem en-
tendem qual o real significado de se ter um propósito.

A geração Y necessita, com urgência, estabelecer 
um significado para sua própria existência. Cabe ao 
jovem decidir “para que” está realizando todo o esfor-
ço a que se submete diariamente. Qual é seu objetivo? 
Aquele que determina uma grande vontade de rea-
lizar. Aquilo pelo qual valha o sacrifício e que possa 
afirmar que é o seu propósito de vida.

O fato é que ele pode adotar para si aquelas mu-
danças com as quais mais se identifica e transformar 
seu próprio estilo de vida.

Um exemplo é o trabalho colaborativo. Quando 
as atividades são realizadas dessa forma, observa-se 
maior eficiência em alcançar metas comuns e resulta-
dos positivos.

Essa é uma novidade interessante!
Até pouco tempo atrás, os sistemas de reconhe-

cimento previam prioritariamente a contribuição in-
dividual, proporcionando recompensas e privilégios 
para quem se destacava perante a equipe. Essa é uma 
realidade em transformação devido a alguns fatores:

· A promoção a um cargo superior já não é mais 
uma forma de reconhecimento que atende às expec-
tativas dos profissionais que hoje buscam o equilíbrio 
de vida, e não apenas um novo cargo;

· Nos últimos anos, ocorreu sistematicamente a re-
dução dos níveis hierárquicos nas empresas, que bus-
caram, com essa redução, maiores e melhores resul-
tados a partir do possível aumento de velocidade na 
comunicação entre os profissionais;

· Já há grandes empresas adotando o modelo de re-
conhecimento por meio da relevância dos projetos em 
que um profissional se envolve. Quanto maior o pro-
jeto, maior a equipe. Isso leva à necessidade de uma 
nova forma de trabalho: a colaboração;

Essa é uma grande oportunidade para os jovens, 
que reagem melhor a esses processos por terem 
crescido em um mundo online, no qual a coopera-
ção, o compartilhamento e a discussão de ideias são 
partes fundamentais do jogo. Chegou o tempo das 
transformações e elas estão acontecendo de todas 
as formas. Cabe ao jovem liderar essas mudanças 
com o talento que desenvolveu durante os anos de 
sua preparação. Basta apenas ter foco, pois coragem 
e ousadia essa geração já provou que tem o suficien-
te para mudar o mundo.

O jovem pode reinventar  
o mundo dos negócios

Sidnei Oliveira é consultor, autor  
e palestrante, especialista em conflitos  
de gerações, em desenvolvimento de jovens 
potenciais e em mentoria
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RÁDIO ONLINE DO SEBRAE
SUA EMPRESA MAIS AFINADA DO QUE NUNCA!

NOTÍCIAS DE EMPREENDEDORISMO, DICAS DE GESTÃO,
BOLETINS, PODCASTS E UMA EXCELENTE PROGRAMAÇÃO MUSICAL


