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Brazil

DANIEL TURINI

Crivo

Crivo, the software company
Turini founded a decade ago
with a fellow college drop-out, is
revolutionising banking in Brazil and
extending loans to its new middle
classes. It assembles and compares
all publicly available credit data,
enabling banks to make informed
decisions about granting loans, in
spite of the barriers posed by Brazil's
legislation and bureaucracy.

Turini had to work hard to get
around Brazil's practically non-
existent capital markets for start-

up entrepreneurs, and he and his
partners sold all their superfluous
personal belongings to start Crivo
with $200,000. Last year they
brought in $16m in revenues and have
just been tapped by one of the first
ever Silicon Valley investors in Brazil.

Chile
CARLOS

Chile-IT

Brazil

ALEXANDRE HADADE

Arizona

With his brother Marcus and Guilherme Bruno,
Hadade has turned a small graphics design firm
into a leading name, providing services to the likes of
Coca-Cola and Santander. Their company, Arizona, is
working at the hi-tech end of design, customising the
process as well as making it cheaper. The small
company has grown quickly to 200 employees and
has just expanded into Rio de Janeiro.

FERNANDEZ

almost 20% in 2010, and
investment is running at $4bn
(€2.8bn) a year. Specifically,
Chile-IT is trying to take its

@ Eventhoughhe's CEOof = member companies — such as

a government-backed Coasin Global Services, Datco,
non-profit organisation, Eticsa, Excelsys, Ki Technology,
Fernandez is spearheading NovaRed and Synapsis — to the
efforts to make the region's US. Two years after the
most developed economy anIT  organisation's founding, they
hub. Helped by money from and other Chile-IT clients

the state, the industry grewby  earned S5m in US sales.

Mexico _
BLANCA TREVINO
Softtek

In aregion where men still

dominate boardrooms,
Blanca Trevifio stands out as a
successful tech industry CEO.
Under her leadership, Softtek is
Latin America's largest IT
provider, specialising in 'near
shore' technology used for
outsourcing within the region,
rather than far away.

Softtek, which initially took
advantage of Mexico's proximity
to the US, now has offices in
Europe and Asia. Trevifio says
she realises that few women
rise to the top in her world.
However, she encourages other
aspirational women to enjoy
the challenge, rather than be
discouraged by it.

Argentina
IS\,AUAI%E y 8ATTAN
Three Melons
® Battan was not content
to leave video game
design to Americans and
Europeans. When he founded
Three Melons in 2005 -
becoming ‘Captain Melon', its
CEO - Argentina had very little
presence in the industry. But it
struck big with its Lego version
of Indiana Jones — check for
it online — and moved
successfully into social gaming.
This caught the attention of
Playdom, based in Silicon
Valley, which acquired Three
Melons last year, and then was
acquired in turn by The Walt
Disney Company.




RINST & YOUNG
II EENDEDOR
(Bla] ANO

Dez anos de reconhecimento ao talento e ao
pioneirismo brasileiros

Ha dez anos, o Prémio Empreendedor do Ano chegava ao Brasil,
ldealizado pela Emst & Young nos Estados Unidos na diécada de B0,

o prémio & uma homenagem aos profissionais que se destacam por
sua capacidade de inovar e transformar a realidade, Hoje, é referéncia
mundial no reconhecimento ao espiritc empreendedor.

Prasente em 50 paises, o prémio celebra, em sua décima edicdo
brasilelra, o talento, a ousadia ¢ a lideranga de personalidades
recanhecidas por sua trajetoria profissional. Todas as pessoas
lembradas aqui sdo vencedoras por terem superado grandes
obstdculos e encarado desafios ainda maiores para colocar em pritica
= oM muito SUCesso - seus ideals e objetivos,

As conquis desses empres devem ser enaltecidas porgue
representam iniciativas que té pacto econbmico gfou social
para toda a comunidade, por meio de geragio de empregos, de
Investimentos em qualificacdo profissional e também

da oferta de produlos e servicos que beneficiam milhares

e pessoas.

A Emst & Young orgulha-se por comemorar os dez anos do Prémio
Empreendedor do Ano no Brasil e por ressaltar, mais uma vez, a
importancia de cada um desses profissionais para a construgdo de
uma sociedade cada dia melhor.
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Empreendedor do Ano 2017

Esta categoria prestigia empreendedores que se destacam pelos resultados e pelo potencial
de crescimento de suas empresas.

Veja os candidatos da categoria Master

Veja os candidatos da categoria Sustentdvel

Marcus Abdo Hadade e Alexandre Abdo Hadade | Arizona

Sécios-fundadores do Arizona, Marcus e Alexandre s&o filhos
de um empreendedor que desde cedo se tornou referéncia e
exemplo para eles e, ainda na infancia, tomaram gosto pelo
mundo dos negécios, quando ajudavam na empresa do pai,
em S&o Paulo, durante as férias escolares. Na vida adulta, ao
assumir a pequena gréfica da familia, se uniram em torno de
um sonho comum: comandar a melhor grafica do Brasil,
apostando em um sistema de gerenciamento de cores até
entdo inexistente no Pals, tornando a empresa uma das
maiores do mercado de pré-impressédo. O negécio foi reinventado ao longo do tempo.

A Arizona passou a oferecer servigos de preparagdo de material de propaganda (catdlogos,
produgio de fotos, videos, filmes e campanhas) para 4reas de marketing de empresas e para
agéncias de publicidade, utilizando o conceito one-stop shop, em gue um fornecedor
entrega todos os produtos e servigos necessarios ao cliente.
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Uma
- tacada
certeira

Inovacdo, senso de
oportunidade e crescimento
consistente, trés quesitos
que a grafica Arizona
mostrou ter, garantiram

a empresa 0 prémio
principal de 2007

Por Silvana Mautone
Fotos Zé Gabriel e Omar Paixdo

O ADMINISTRADOR ALEXANDRE
Hadade, 33 anos, nunca pensou em
assumir a empresa da familia, a fabricante
de eletroeletronicos Cineral, de Manaus.
Em 1998, depois de seis meses estudando na
Austrilia, ele voltou ao Brasil disposto a ingre-
ssar no mercado financeiro. Para ndo ficar parado
enquanto esperava a abertura dos processos
seletivos de trainees dos bancos, resolveu dar
expediente em uma grifica que era apenas um
departamento da Cineral. Ela existia basica-
mente para imprimir os carnés das vendas a
prazo da empresa. “A drea ndo era vista como um
G negécio, nio recebia nenhum
« Os socios : ; e
Alexandre Hadade, investimento. Em pleno inicio do
Bruno Schrappe e boom da internet nio tinha sequer
Marcus Hadade (do. ym computador”, diz Alexandre.
ﬁimﬁtﬁﬁ; Cm:ioso, pouco a pouco
ele foi fucando nas finangas

tecnologia para se _
diferenciarnomercado e vasculhando o mercado. Foi __»
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Grifica Arizona, de Sao
Paulo, nasceu em 1998
como um negocio bem
especifico — impressdes
de alta qualidade em pe-
quenos lotes. Neste ano, a empresa deve fa-
turar 15 milhoes de reais, mas aquela vo-
caciio inicial serd responsivel s6 pela me-
tade desse resultado. Ao longo de sua tra-
jetdria, a Arizona foi além das origens. Ofe-
recendo servigos como organizacio de ima-
gens e contefido as empresas para as quais
imprimia cartazes e catalogos, a Arizona
estd se transformando numa especialista
em gestao de informagaes. E, dependen-
do do cliente, elabora estratégias de mar-
keting tracadas com base nos acervos ad-
ministrados. Entre seus clientes estao gran-
des empresas, como Natura, Mitsubishi e
Renault. Com a estratégia, o faturamento
da Arizona cresceu 40% no ano passado.

A transigio de grifica s6 foi possivel
porque Alexandre Abdo Hadade, de 31
anos, e seu irmao Marcus, de 34, fizeram
algo que muitos empreendedores tentam
IS NEM SEMPre CoNseguem — enxergar
uma oportunidade, agarra-la e transforma-
laem lucro sem se desviar do negécio prin-
cipal. Alexandre e Marcus notaram que o
mercado de producao de pecas de comu-
nicacio empresarial era prodigo em bons
profissionais na criagio € na impressio, mas
algumas fases do trabalho beiravam o caos.
“As empresas e suas agéncias de publicida-
de tém tremenda dificuldade para geren-
ciar o acervo de imagens e de antincios”, diz
Alexandre. Para encontrar um material an-
tigo ¢ preciso vasculhar os arquivos da agén-
cia que o criou. Fregiientemente, a locali-
zagao ¢ impossivel, “Percebemos que solu-
cionar esse tipo de problema poderia se tor-
nar um grande negdcio”, afirma ele.

A primeira grande empresa a acredi-
tar na proposta foi a Natura. Cliente des-

Bctraté

A reinvencaodo !
proprionegocio |

A Griafica Arlzona llmltava-se a seu negocio
original — imprimir. Mas o crescimento da
empresa estava na gestdo do enorme acervo
de antincios e catalogos de seus clientes

Fabricio Marques

de 2003, a Natura lanca catdlogos men-
sais para revendedoras e ndo conseguia
administrar eficientemente o acervo de
imagens das centenas de seus produtos
em vdrios paises. "Coletivamos manual-
mente as fotos dos produtos e as envii-
vamos as grificas dos paises onde edita-
mos os catalogos’, diz Marcelo Soderi, ge-
rente de comunicacio paraa América La-
tina da Natura. “S6 sabiamos que tinha
dado certo quando o catdlogo ficava pron-
to.” Hoje o processo ¢ feito pela Arizona.
O acervo estd disponivel na internet e po-

de ser acessado pelo pessoal da empresa.
O modelo tem feito tanto sucesso que es-
td sendo adotado por empresas que nem
sdo clientes da grifica.

A Mitsubishi do Brasil é cliente da Ari-
zona hi cinco anos, quando comegou aim-
primir folhetos para malas diretas. Mais re-
centemente, a grifica desenvolveu uma fer-
ramenta de relacionamento para a mon-
tadora. Quando alguém visita uma con-
cessiondria, o vendedor anota dados como
madelo e cor d-.v.jados ¢ onde o interes-
sado pretende usd-lo mais. As informacoes

Funcionérios da Xerox em Atenas: gest3o de documentos na Olimpiada

60 | EXAME PME | SetembrosOutubro 2006
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Marcus e Alexandre Abdo Hadade

&6 Uma necessidade de nossos clientes
se transformou num grande negécio 5y

sdo passadas para um site da Arizona, que
manda um cartaz para o possivel cliente.
Nele aparecem o carro na cor escolhida nu-
ma paisagem que agrade ao cliente — co-
mo uma praia —, uma foto do vendedor
que o atendeu e uma proposta. Para isso,
a Arizona montou um acervo com os mo-
delos em todas as cores e as fotos de todos
os vendedores das concessionarias do pais.
“A Arizona se preocupou em conhecer nos-
s0 negocio para criar servigos especificos
para n6s”, diz Renata de Souza Ramos, di-
retora de marketing da Mitsubishi.

O caso da Arizona lembra, em escala
reduzida, o reposicionamento estratégico
de grandes empresas, como a Xerox. Sind-
nimo de fotocopiadora, a Xerox converteu-
se em especialista na gestdo de todo tipo de
documento. Na Olimpiada de 2004, em Ate-
nas, 230 engenheiros de 19 paises foram
responsiveis pela logistica de informagbes.
A Xerox fazia os registros e as tabulagoes
dos resultados e os distribuia a jornalistas,
juizes, atletas e p.mmm.ulmcs 5 minutos
apos as provas. ‘A Arizona também esta
acompanhando a evolucao de seu merca-
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A evolugao

Como a Arizona deixou
de ser apenas uma grafica
para gerenciar informagées

As melhores graficas so trabalhavam
com grandes volumes. A Arizona
concentrou-se em peguenos lotes

2 de servicos
Os clientes ndo conseguiam gerir
seus acervos de imagens e arquivos.
A Arizona assumiu essa tarefa

Acessoao
consumidor

A mesma tecnologia que organiza
0s acervos deu origem a um programa
para agbes de marketing

Fante: ampresa

do’, diz Augusto Pinto, da Positioning, con-
sultoria de tecnologia da informagao.
Parasuprir a necessidade de investir em
novas tecnologias, em 2003 0s irmaos trou-
xeram para a sociedade o engenheiro Gui-
lherme Bruno, de 31 anos, especialista em
informatica que prestava servigos a Arizo-
na. Foram contratados 15 programadores,
que ficam num escritério na zona sul de
Sao Paulo. Bruno desenvolveu um sistema
para resolver um problema tipico dos clien-
tes— padronizar a linguagem visual de seus
materiais de comunicagio. Agora,a Arizo-
na esta ajustando essa tecnologia para cen-
tralizar parte dos processos das diversas
agéncias que trabalham para a Renault no
Brasil. A idéia ¢ que elas possam entrar num
endereco com modelos de antincios e
preenché-los com informagoes de carros
em promocio. Um software checa as infor-
magoes e envia © material para até 500 vei-
culos de comunicacio cadastrados. Como
agora ¢ depositaria da historia visual dos
clientes, a Arizona redobrou a seguranca.
O material recebido gera diversas copias.
‘Trés ficam na propria empresa. As outras
viio para a casa dos socios, u

Continua...



premio | Empreendedores do Novo Brasil

EMPREENDEDORES

DO NOVO
BRASIL

o006

A aposta

ERTA

Os vencedores do Prémio Empreendedores do Novo Brasil ddo
lucro, geram empregos e sonham alto. Saiba por que os negdcios
deles emplacaram e tém fUtUro PporaNNEDIAS FoTOS RAUL JUNIOR

ntender por que alguns empreendedo-
res ddo mais certo do que outros é uma
tarefa complexa, mas os vencedores do
Prémio Empreendedores do Novo Bra-
sil ddo pistas de qual caminho trilhar em busca
do sucesso empresarial. Eles tém histérias emo-
cionantes e muita garra para enfrentar os pro-
blemas. Pelo quinto ano consecutivo, a revista
VOCE S/A e o Instituto Empreender Endeavor
elegem os dez melhores empreendedores do ano.
Desta vez, foram 120 inscritos. Trinta foram pré-

0S 10 PECADOS DOS EMPREENDEDORES

Pioneirismo, inovagio e bom relacionamento sao qualidades notaveis
nos vencedores deste ano.Conhega os deslizes mais comuns do grupo
que também se aplicam aos empreendedores brasileiros em geral:

1. Relutam em delegar tarefas. Quando o fazem, os
empreendedores sao altamente exigentes e impacientes.
2. Tém dificuldade em motivar a equipe.

3. Nao sabem ouvir.

4. Subestimam a complexidade dos problemas.

5. Sdo teimosos: querem que tudo saia do jeito deles.

6. Impoem seu ritmo de trabalho aos outros.

7. Assumem muitas tarefas e ndo as concluem,
8.Gerenciam pela autocracia, ou seja, gostam de reinar absolutos
nas empresas.

9. Nao sao bons o suficiente em comunicacao.

10. Nao sabem administrar bem o tempo.

Fonte: Thomas international

selecionados e passaram por entrevistas com os
jornalistas da VOCE S/A e os especialistas da En-
deavor. Destes, 20 chegaram 2 etapa final, que in-
cluiu uma rodada de entrevistas com 20 jurados,
para atribui¢do de notas ao negécio e ao perfil
do empreendedor. Foi da conversa com os jor-
nalistas, com os analistas da Endeavor e com os
jurados que sairam os dez vencedores (veja o per-
fil de cada um deles nas pdginas seguintes).

Nao é facil chegar onde esses dez empreende-
dores chegaram. A trajetdria deles demonstra
que eles tém um grande senso de oportunidade.
Identificaram nichos no mercado, fizeram pes-
quisas, conheceram os concorrentes e conversa-
ram com consumidores. Vocé verd que muitos
deles ndo redescobriram a roda. Pegaram idéias
de negécios que muitas vezes jd existiam (como
uma gréfica, uma lanchonete ou uma fébrica de
chinelos), incrementaram com alguma inovagao
(tecnologia, designer ou custos) e tornaram o
negécio rentivel. E claro que hd também exem-
plos de gente que, sim, inventou um negécio no-
vo (vender livro em méquinas eletrénicas ou ofe-
recer 0s servicos de uma equipe de enfermeiros
por telefone). Mas o segredo ndo estd apenas na
boa idéia. “E preciso ter competéncia para exe-
cuti-la e coloci-la em pratica”, diz Paulo Veras,
diretor-geral da Endeavor. Melhor ainda se tudo
isso estiver documentado e muito bem embasa-

Continua...

MARCUS (4 ESQ.) E ALEXANDRE HADADE P
Osirmaos Marcus e Alexandre Hadade, donos

da grafica paulistana Arizona, convidaram
fornecedores para montar seus equipamentos
dentro da empresa. Ali os parceiros mostram

seus produtos para outros clientes. Em troca,

a grafica nao pag servicos e pelo
madquinario utilizado. Os irmaos Hadade
descobriram também um nicho de mercado

Aos poucos, passaram a atender tambem
agencias maiores, como Lew, Lara, AlmapBBDO
e DPZ."Em trés anos queremos faturar

50 milhoes de reais; diz Marcus, administrador
de empresas de 34 anos. [Anne Dias)

| fornecedores dao materiais

| em troca de exposicao

1 - ~ . - |
| A VIRADA: Ampliar a carteira |

Ii de clientes de pequenas
1 -

e medias age
de publicid
empresas maiores

www.vocesa.com br
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