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caseira para a gestao verdadeiramente
profissionalizada’, avalia Leandro Krey.

As empresas que se aliam a Gerdau
no PDF utilizam um sistema de informa-
¢Oes, desenvolvido pela multinacional,
que prevé objetivos e metas para cada
participante, desde a propria industria
de aco até as micro e pequenas empre-
sas fornecedoras, passando pelo Sebrae.
Cada um tem os proprios resultados
a apresentar. ‘A ferramenta tem uma
metodologia que aborda cada questdo
apresentada pelos participantes’, elogia
0 executivo da Rodatech. A cultura de
compartilhamento de objetivos, de dis-
ponibilidade de informacbes, foi interna-
lizada pela empresa de Esteio. Dessa for-
ma, as decisdes passaram a ser tomadas
com mais seguranca e critério. “Nunca
decidimos nada de forma unilateral. Ou-
vimos sempre pelo menos trés opinides
diferentes’, garante o diretor.

Anova maneira de gerir 0s negocios
reflete-se também no relacionamento
da Rodatech com seus calaboradares.
"Hoje, temos um plano de cargos e
saldrios que determina o piso basico
de remuneragao, define os beneficios
e aponta as caracteristicas que exigi-
mas de nossos contratados. Quando
os profissionais entram na empresa,
sabem logo até quanto podem chegar
a receber e 0 que tém de nos entregar
para isso’, salienta Leandro. Antes das
licdes aprendidas no PDF a empresa
formava o proprio pessoal, “do nosso
jeita”, lembra o diretor. O resultado
era que muitos empregados, depois de

capacitados pela familia Krey, eram
seduzidos por propostas de trabalho
de outros empregadores. O conheci-
mento adquirido na empresa abria
para eles as portas do mercado. Agora,
com uma estratégia definida, a situa-
¢ao inverteu-se, e a Rodatech conse-
gue reter os talentas que atrai.

RUMO AO ALTO MAR
A Sigmarhoh, de Sergipe, é outro
exemplo do aproveitamento de opor-

tunidades da cadeia produtiva para_
crescer e conquistar novos mercados.
A empresa é a Unica fornecedora na-
cional de um servico que exige muita
especializagdo: o teste de formacao, ou
well test no jargao do setor, de pagos de
petroleo. Trata-se de um item essencial
para a avaliacao da viabilidade econd-
mica das areas que serdo perfuradas.

A empresa, criada em 1994, ¢
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especializada em fabricar componen-
tes de alta precisao para a perfuracdo
e a producao de petroleo e de plasticos,
e também para a mineragao. As pecas
produzidas sdo semelhantes as utili-
zadas em automoveis comuns, como
pistdes, parafusos e molas, mas preci-
sam atender a requisitos de precisao so
alcangados por indUstrias muito espe-
cializadas. As dificuldades inerentes
a produgao de tais itens, somadas a
necessidate de investimentos e a forte
concorréncia internacional — principal-
mente por parte das indUstrias chine-
sas, cujos custos de producao sao mais
baixos -, inibiam o empresariado brasi-
leira a investir nesse setar.

Esses desafios, ao invés de intimi-
dar, incentivaram o engenheiro San-
dro Tojal a enfrentar o mercado de
fornecedores das grandes petroleiras,
como a Petrobras. A aproximacao en-
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tre a Sigmarhoh e a empresa foi pos-
sivel gracas ao trabalho do Sebrae. Por
meio do convénio com a petrolifera, a
Sigmarhoh passou a integrar o imenso
e almejado cadastro de fornecedores da
gigante brasileira do petréleo.

Em 2005, a empresa de Sandro—
Tojal tornou-se uma das associadas
da Rede Petrogas - Sergipe, iniciativa
que conta com o apoio do convénio
entre Sebrae e Petrobras para a pro-
mocao dos negocios do setor e para a
integracao entre empresas e institui-
¢Oes de fomento e pesquisa. A parti-
cipagao em eventos do Sebrae — roda-
das de negdcios, feiras e seminarios
- ajudou o empreendimento a dar um
salto em suas atividades. "A partir dai,
passamos a aparecer mais para o mer-
cado, e os pedidos comecaram a che-
gar’, comemora Tojal. Com a evolucao
positiva dos negacios e as perspectivas

promissoras do mercado energeético, a
Sigmarhoh reforcou sua competitivida-
de e, em 2008, passou a realizar well
tests em pogos de petraleo perfurados
em terra, os chamados onshore.

A expansao foi um ato de coragem,
que levou a Sigmarhah a concorrer di-
retamente com empresas tradicionais
de atuacao internacional, a exemplo
da Schlumberger, que emprega 118 mil
pessoas em 85 paises, e a Halliburton,
presente em 80 paises, com 114 mil
empregados contratados. Os pogos
onshore compdem uma paisagem ti-
pica em algumas regides do interior
dos Estados Unidos, com seus ‘cava-
linhos" ao lado de rodovias, paisagem
que pode ser vista também nos estados
produtores de petréleo no Brasil, como
Pernambuco, Bahia e Rio Grande do
Norte. "Aproveitamos as oportunidades
e investimos na melhor tecnologia de
classe mundial’, assegura Tojal. O re-
sultado da coragem do empresario é o
crescimento da Sigmarhoh - o fatura-
mento do empreendimento sergipano
cresceu mais de 1.000% no periodo de
2008 a 2012. "E vamos crescer muito
mais’, antevé o vencedor do Prémio
Rede Petrolec e Gas, em 2012.

Com a experiéncia de quem aten-
de as exigéncias da Petrobras, a
Sigmarhoh estabeleceu metas ambi-
€i0sas para 0s proximos anos. Uma de-
las, a internacionalizacdo, ja comeca a
ser atingida. Tojal tem em mdos um
pré-contrato para atender a multina-
cional brasileira na Argentina e deve
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atuar também na Colémbia. O passo
seguinte sera, até 2016, embarcar
rumo ao alto mar e realizar well tests
em pogos offshore.

ABRIR PORTAS

Participar de iniciativas do Sebrae e
seus parceiros para a qualificacdo de in-
tegrantes de cadeias produtivas € uma
forma de acelerar o desenvolvimento—
da empresa e reduzir o risco do empre-
endimento. A histdria da Energia Servi-
cos Elétricos e de Comunicag@es Ltda.,
do Para, mostra como a instituicao de
apoio aos pequenos negocios pode
tornar “menos turbulenta” a caminha-

da dos empresarios, garante Mauricio
Gonzaga, dirigente da empresa, que
surgiu em 2009 para prestar servicas
de construcao e manutengao de redes
elétricas. Um dos objetivos estabele-
cidos pelos socios era atender a Vale,
uma das maiores mineradoras do mun-
do, que concentra grande parte de suas
operacdes no Estado do Para.

Em 2011, a meta foi atingida. Um
contrato com a Cadam, empresa en-
tao pertencente ao grupo Vale, abriu
as portas da multinacional para o ne-
gocio dirigido por Gonzaga. A Cadam
dedicava-se a extracao de caulim em
minas subterraneas no Amapa e man-
tinha uma unidade de processamenta
do produto e um porto no Para. No ano
seguinte, a mineradora brasileira re-
duziu o portfolio de produtos com que
trabalhava e vendeu a Cadam. O rela-
cionamento entre a Energia e a Vale,

no entanto, ja estava firmemente sedi-
mentado, 0 que garantiu a permanén-
cia da pequena empresa de Ananin-
deua (PA) no cadastro de fornecedores
do conglomerado extrativista.

Naquela épaca, o Sebrae ja traba-
lhava com a Vale na capacitacao de
micro e pequenas empresas da cadeia
produtiva da mineragao. A Energia
aceitou o convite da cliente para par-
ticipar da iniciativa. Varios produtos
do Sebrae qualificaram Gonzaga e sua
equipe para a gestao dos negdcios.
Um diagnestico elaborado por con-
sultores da instituicao indicou, entre
outras caisas, que a equipe de Gonzaga
participasse de cursos sobre controle
financeiro, gestao de pessoas, nego-
ciacao e plano estratégico. Com o que
aprendeu nessa capacitacao, Gonzaga
conta que ja implementou melhorias
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na empresa, principalmente no que se

refere a financas. Um software adquiri-
do por arientacao do Sebrae ajuda os
gestores do empreendimento a tomar
decisdes fundamentais ao negacio. "Em
relacdo a alguns itens, como formagao
de precos, ja estavamos adequados. No
entanto, nao tinhamos agilidade. Com
0 programa, vamos reduzir o tempo de
calculo do valor a ser cobrado dos clien-
tes, de sei$ para um dia’, preve.
Atualmente a Energia Servigos
atende a empresas de grande porte, a
exemplo da construtora Andrade Gu-
tierrez e da PDG, empresa do ramo imo-
biliario, além das estatais Eletrobras,
Petraobras e Embrapa. O atendimento
ao setor publico passou, alids, a ser
prioritario. "Criamos um departamento
SO para prospectar editais de licitacoes
e preparar tudo para a concorréncia de




