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Este @ 0 momento de reconhecer a trajetoria
das empresas brasileiras que investiram em
ideias criativas — e até se reinventaram —
para ganhar mercado em 2013, um ano de
crescimento timido na economia. Em sua
sétima edicdo, o prémio Empreendedor de
Sucesso destaca trés categorias: Negacio de
Alto Impacto, Startup e Negdcio de Impacto
Social. Em cada uma delas, ha um vencedor
e uma mencdo honrosa, eleitos por nossos
jurados*. A empresa que recebeu o0 maior
numero de pontos entre todos os premiados
é 0 Destaque do Ano. Vire a pagina e leia as
reportagens de quem esta fazendo historia.

CURADORIA Marcelo Nakagawa
COORDENACAO Renata Leal

EMBAIXADORES Ana Fontes, Anthony Eigier, Cindido Borges, Cassio Spina, Felipe Matos, Gustavo Goldenberg, Haroldo Korte,
José Cunha Barbosa Grosso, Lucimar Dantas, Luis Villwock, Manocel Lemos, Marcel Fukayama, Marcelo Cazado, Marcelo Salim,
Marcos Hashimoto, Marcus Linhares, Mario Augusto de Souza Nunes, Nei Grando, Pedro Mello, Rafael Boulhosa, Rafael Duton,

Rodrigo Menezes e Sergio Wigberto Risola.

* JURADOS Carlos Miranda, Cassio Spina, Darcio Cliveira, Débora Fortes, Felipe Matos, Juliano Seabra, Marcelo Nakagawa,

Marcos Coronato, Marcos Hashimoto, Ricardo Cianciaruso e Sandra Boccia.
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POR MARISA ADAN GIL

Quando decidiram fundar a Confiance Medical,
em 2002, os socios Cristiano Brega, 37 anos, Guarany
Guimaraes, 37, e Fernando Magero, 34, entraram com
R$ 500 cada um. O dinheiro seria usado para comprar
material de escritério paraasede da empresa — uma
sala de 25 metros quadrados na Barra da Tijuca, no
Rio de Janeiro. “Como o Fernando nao tinha o di-
nheiro, entrei com a parte dele. O problema é que até
hoje ele nao me pagou de volta”, brinca Guimaraes.
Na época, os fundadores haviam acabado de deixar
para tras seus empregos em uma companhia de dis-
tribuicdo de equipamentos médicos do Rio.

Os amigos tinham formacdes diferentes: Brega,
natural de Juiz de Fora (MG), fez administracéo de
empresas; Guimardes cursou publicidade; e Magero,
engenharia eletrénica. Em comum, anos de experi-
éncia na area de venda e manutencao de aparelhos
de videolaparoscopia — técnica que permite aos
meédicos realizar cirurgias abdominais com incisdes
minimas, auxiliados por cameras de video. “Hoje,
profissionais e pacientes valorizam intervencoes
menos invasivas, com cortes menores”, diz Brega.

No inicio, a Confiance Medical se dedicava apenas
ao comercio e conserto desse tipo de produto. Com
0 tempo, porém, os socios perceberam que pode-
riam criar uma marca propria. Nessa segunda fase,
a dificuldade foi concorrer com as lideres do mer-
cado: a alema Karl Storz e as americanas Striker e
Olympus. Em 2012, a empresa deslanchou, com um
crescimento de 162% em relacdo a 2011. Neste ano,
o faturamento deve chegar a R$ 13 milhdes — hoje,
o negocio conta comum quarto socio, Bruno Braga,
30 anos. “Ainda me surpreendo quando um médico
prefere nossos aparelhos aos importados”, diz Bre-
ga. “E algo magico”, afirma o fundador da Confian-
ce Medical, empresa que levou o prémio maximo do
Empreendedor de Sucesso 2013: o Destaque do Ano.
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CONFIANCE
MEDICAL
Oquefaz Fabrkae
vende equipamento
paracirurgias emvideo
Sede Rio de Janeiro
(RJ)

Fundagdo 2002
Fundiondrios 27
Previsdode
faturamentoem
2013 RS Bmilhdes

OMENTO DE DECISAQ A conguista
do mercado nacxonal foi um de-
safio para os quatro empreende-
dores. “Passamos por momen-
tos de inseguranca e incerteza.
Chegamos a pensar em desistir
de tudo”, diz Guimaraes. A fase
mais conturbada aconteceu en-
tre 2009 e 2011, quando a empre-
sa abandonou o modelo de dis-
tribuicdo e manutencio de equi-
pamentos e se transformou em
fabrica, “Uma coisa € vocé traba-
lhar com marcas consagradas,
fortes no mercado. Outra, bem
diferente, € lancar seus proprios
produtos”, afirma Brega.

Desde 2002, a Confiance Medi-
cal revendia trés aparelhos usa-
dos na videoclaparoscopia: a céa-
mera, que serve para visualizar o
interior da cavidade abdominal; a
fonte de luz, que ilumina os drgaos
internos; e oinsuflador, que bom-
beia CO, dentro do corpo humanao,
criandoum campo de trabalho pa-
ra o cirurgido. Em 2004, Magero
reuniu em uma placa os compo-
nentes eletrdnicos necessarios pa-
ra produziruma fonte deluz total-
mente nacional. “Foi ai que perce-
bemos que poderiamos fabricar”,
diz Guimaraes. “Toda vez que exa-
minavaum aparelho, pensavaem
como poderiaintroduzirumaino-
vagdo ali”, afirma Magero. “Eu sa-
bia que éramos capazes.”

O que os sdcios ndo imagi-
navam € gue seriam necessa-
rios anos de burocracia e traba-
lho pesado até que a Confiance
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FOI QUANTO CRESCEL
A CONFIANCE MEDICAL
ENTRE2010E2013

W

DOS HUSPHTAIS DO PAIS
NAO TEM EQUIPAMENTOS
DE VIDEOLAPAROSCOPIA,
SEGUNDO ESTUDO FEITO
PELA CONFIANCEMEDICAL

Medical se adequasse as regu-
lamentagdes e criasse um pro-
duto competitivo: a mudanca de
foco so se efetivou em 2000. “A
ideia era que o comércio € o con-
serto de equipamentos importa-
dos, ainda no modelo antigo, fi-
nanciassem a fabrica. Mas, como
a mudan¢a demorou mais do que
o previsto, acabamos enfiando o
pé nalama”, diz Brega. Em 2010,
quando passaram a investir ape-
nas na marca propria, o fatura-
mento caiu de R$ 3,9 milhdes pa-
ra R® 2,6 milhdes. Endividados,
eles sofriam para pagar contas e
salarios. “Demosum prazo paraa
crise acabar. Se, até julho de 2011,
a empresa nao tivesse engrena-
do, iamos fechar”, afirma Brega.

APRIMEIRAVENDA A0 visitar os cen-

tros cirargicos cariocas em bus-
ca de clientes, Cristiano Brega
e Guarany Guimardes ouviram
muitas vezes a mesma pergunta:
“Quem jd comprou o equipamen-
to de vocés?”. Acostumados a tra-
balhar com marcas importadas,
médicos e hospitais resistiam a
ideia de experimentar um simi-
lar nacional. “Sabiamos que ha-
viauma barreira de entrada para
esse mercado. Sd ndo imaginava-
mos que era tdo alta”, diz Brega.

A situacdo comegou a melho-
rar quando a Confiance venceu
uma licitagdo para fornecer apa-
relhos a um hospital militar do
Rio, ainda em 2011. “A primeira
venda € como o primeiro beijo”,
afirma Brega. “Precisa de muita
conversa para chegar 14, mas de-
pois fica tudo mais ficil.” Na se-
quéncia, dois médicos cariocas
conceituados se tornaram clien-
tes e passaram a fazer propagan-
daboca a boca. “Eu e o Cristiano
sentiamos que o climaestava mu-
dando. Virei para ele e falei: ‘Fal-
ta pouco, cara!"™, diz Guimar3es.
A decisio de fechar a empresa foi
adiada por tempo indeterminado.
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No final dagquele ano, os sdcios
comemoraram a volta por cima:
as vendas haviam se estabilizado
e o faturamento havia superado
os R® 5 milhdes. Era o fim do pe-
sadelo. “Quando olho para tras,
vejo como fomos loucos”, afirma
Brega. “Foi preciso muita ousa-
dia para entrar em um mercado
dominado por alemaes e ameri-
canos.” Pesou o fato de possui-
rem know-how em um segmen-
to altamente elitizado da drea mé-
dica. “Sempre acreditamos que a
areadecirurgiaemvideotinhaum
enorme potencial de crescimento.
0 sucesso do negdcio é resultado
dessa visdo”, diz Guimaries.

ACTOSOCIAL I nvestir no setor de
videclaparoscopia nao foi apenas
uma decisio estratégica. Ao fa-
bricar equipamentos médicos de
ponta, com pre¢os mais acessiveis
que os importados, a Confiance
Medical queria ampliar o acesso
do publico a esse tipo de cirurgia.
“Sempre tivermnos o lado socialem
mente”, afirma Guimaraes. “Du-
rante muito tempo, os procedi-
mentos com video estiveram dis-
poniveis apenas para clientes dos
hospitais de elite. A nossa entrada
no mercado, em 2010, contribuiu
para a reducdo dos pregos”, diz.

Atécnica,usada em especialida-
des como ginecologia, urologia e
proctologia, permite que as inci-
soes tradicionais sejam substitui-
das por cortes de 5 a 10 milime-
tros, que permitem a passagem
de camera, insuflador e fonte de
luz, além do instrumental cirir-
gico. “A dor diminui, a cicatriz é
menor e o tempo de recuperagao
¢ reduzido”, afirma Brega. “Do
ponto de vista dos hospitais, di-
minuem os gastos com interna-
¢Oes. Sem falar noaumento daro-
tatividade, o que permite atender
a mais pacientes”, diz Brega.

Paradifundir a pritica, aempre-
sa cariocarealizamutirdesde fim

56%

dos brasileiros
gostariam de ver
mais inavagoas
tecnoldgicasna
areade saide.

QO dado faz parte
da pequisa infe/
Global Innovation
Barormefer, que
ouviu 2 mil
passoas emoito
paises entre julho
eagostode 2013

+



“Quando olho para tras, vejo
como fomos loucos. Foi preciso
muita ousadia para entrar

em um mercado dominado

por alemaes e americanos”

de sernana em hospitais publicos.
Nessas ocasides, os sécios em-
prestam equipamento e pessoal
especializado, enquanto os hospi-
tais publicos disponibilizam suas
equipes — dessa maneira, é pos-
sivelrealizar até dez procedimen-
tos por dia, “Depois de um muti-
raonaSanta Casade Palmital, in-
terior de S3c Paulo, o provedor do
hospital me ligou para agradecer.
Ele me disse que, sem nossa aju-
da, seus pacientes jamais teriam
acesso a cirurgia com video. Es-
se tipo de retorno nao tem prego’,
afirma Guimaraes.

SEMFRONTEIRAS Em 2013, a Con-
fiance Medical realizou uma
pesquisa para saber o tamanho
do mercado brasileiro. “Nesse
estudo, cruzamos o numero de
salas cirdrgicas existentes com
a quantidade de equipamentos
disponiveis. Pelas nossas con-
tas, apenas 25% do mercado estd
abastecido”, diz Brega. Segundo
ele,a empresa conta atualmente
com §% do market share — o0 ob-
jetivo € chegar a 20% até 2016.
Na opinido do empreendedor,
o setor de fabricagao de apare-
lhos médicos poderia prosperar
bem mais, caso contasse com o
apoio do governo. “Hoje, se preci-
samos importar matéria-prima,
pagamos mais impostos do que
0 sujeito que importa o equipa-
mento completo. Nao queremos

FOTOS DAAASACAD

(ristiano Brega, socio

pagar menos. A nossa luta € pe-
la isonomia tributaria”, afirma.
Enquanto a diminuicdo das
taxas nao vem, a Confiance ba-
talha para expandir as frontei-
ras de sua atuacao. “No Rio, ja
temos uma presenca forte nos
centros cirargicos. Agora, pre-
cisamos replicar isso nos outros
estados”, diz Brega. Segundo o
fundador, o maior diferencial do
negdcio esta no pés-venda. “In-
vestimos em atendimento para
bater os concorrentes estrangei-
ros.” Manutengao em tempo re-
duzido, troca de pegas a custo
baixo e empréstimo de instru-
mentos sdo alguns dos servigos
oferecidos no Rio. A meta é ofe-
recer essas praticas em todo o
Brasil. “Estamos reestruturan-
do o departamento comercial e
treinando 0s nossos represen-
tantes para que facam a manu-
tencao em seus estados.”

Nioéatoa
que Fernando Magero ganhou
dos sdcios o apelido de Profes-
sor Pardal. E dele que partem
todas as inovagoes tecnologi-
cas introduzidas nos aparelhos
da Confiance Medical. “A gente
traz os problemas, ele cria as so-
lucdes”, afirma Guimaraes. A fra-
se resume bem o processo criati-
vodaempresa. Em contatodireto
com o cliente, Brega e Guimaraes

D
questionam os médicos sobreas B
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INSPIRACAOQ
NAS TELAS

Emmomentos de dificuldade,
05 sOcios daempresa carioca
buscam exemplos em
Hollywood. Conheca aqui
seus filmes favoritos

AProcura daFelicidade
(2006), com Will Smith

® Bassadoemuma histdria

g real, contaa trajetéradaum
4 ermpreendedor fracassado
o que se transformaemum
dos investidores mais ricos
do mundo. "Lembro de uma cena em gue
ele estd jogando basquete com ofilho, e
diz ao menino que ndo vai conseguir ser
um bom jogador”, diz Brega. “Diantedo
siléncio do filho, o paiensina: '‘Nunca mais
deixe ninguém falar que vocé ndc é capaz
de fazer alguma coisa.™

Um Sonho de Liberdade
(1994), com Tim Robbins

O personagemprincipal &
um contador condenado
injustamente pelo
assassinatoda esposa.

Na cadeia, ele conguista

as autoridadas com suas habilidades
financairas. “Adoro acenaemaqueele pade
carveja aos policials, mas ndo bebs — em
vez disso, distribui para os colegas”, afirma
Brega. "Uma vez, fiz uma festa neo escritério
& vi os estagidrios se divertindo. Poder
proporcionar isso a eles me deixou fele”

Fomos Herdis (2002),

com Mel Gibson

Durante a guerra do Vietn3,
oexarcito americano &
cercado por milharesde
soldados vietnamitas. Para
incentivar saus hameans,
Mel Gibson pega a bandeira americana

2 parte para a linha de frente. “Fico
impressionado coma maneira comao

os grandes lideres conseguem fazer

com que os funciondrios sigam suas
instrucdas, mesmo diante de obstaculos
intransponiveis”, diz Guimardes.

Homens de Honra (2000),
com Cuba Gooding Jr.
O protagaonista, de origem
humilds, temde lutar
contra o preconceitopara
< sa tarnar um mergulhador
2 da marinha americana.
“Ele parsegue sau objetivo atéa fim,
comao todo empraendedaor. Se tivesse
parado para pensar nas dificuldades,
nuncachegaria 14", afirma Magero.
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dificuldades enfrentadas na sa-
la de cirurgia. Depois, levam as
solicitacdes para Magero e Bra-
ga, que se empenham em encon-
trar alternativas. “As ideias nao
surgem do nada. Se ndo houver
uma ligacdo direta com uma de-
manda dos usudrios, a inovagao
cai no vazio. Ja joguei ideias fo-
ra porque percebi que ninguém
pagaria por aquilo”, diz Magero.

Quando um médico se queixou
do barulho excessivo feito peloin-
suflador, oespecialista foiatrasde
op¢oes mais silenciosas. “Durante
uma feira médica, uma enfermei-
ramediuaminha pressdocomum
aparelho digital. Na hora, percebi
que nao fazia nenhum barulho.”
Ele entdo desmontou o instru-
mento € tentou a mesma tecnolo-
gia no insuflador. “Deu certo. Os
médicos adoraram.”

Na opinido de Brega, as melho-
res ideias quase sempre sio as
mais simples. “As pessoas costu-
mam achar que inovagdo estare-
lacionada a investimento. Se fos-
se assim, como eu poderia con-
correr com a Striker, que gasta
R§ 300 milhdes por ano em pes-
quisa e desenvolvimento? Inovar
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é fazer diferente — de preferén-
cia, da maneira mais 6bvia pos-
sivel”, afirma o empreendedor.
Altima criagdo de Magero e
Bruno Braga sido os aparelhos
com visor fouch screen, mais fun-
cionais e faceis de operar, “Acre-
dito que essa tecnologia vai nos
ajudar a crescer em 2014", diz.
Outro projeto que deve ficar pron-
tono proximo ano € a sala de ci-
rurgiainteligente, que integrao
centro cirirgico ao banco de da-
dos central do hospital. Com es-
se projeto, a empresa foiumadas
vencedoras do Inova Saiude, um
programa da Finep — Agéncia
Brasileira de Inovacdo, BNDES
e Ministério da Saiude. “Jdestava-
mos desenvolvendo o equipamen-
to. Com a subvencao, vamos ace-
lerar a producio”, diz Guimaraes.

Magero: “Um dia, o Bruno chegou
ao escritorio cabisbaixo. Pergun-
tei qual era o problema, e ele me
disse que o pai 0 estava pressio-
nando para mudar de emprego.
Mesmo com varias propostas de
multinacionais para ganhar mais,
ele preferiu ficar na Confiance”.
Braga: “Eusempre acreditei no
que faziamos. Desde cedo, tive li-
berdade para executar as coisas
do meu jeito. Sabia que poderia
Crescer junto com o negocio”.
Guimaraes: “A persisténciado
Bruno foi recompensada. De es-
tagidrio, virou técnico e supervi-
sor. Dai foi trabalhar com o Fer-
nando no desenvolvimento de
produtos. Por fim, o convidamos
para virar socio, em 2012".
Brega: “O mais impressionante
é que, quando o Bruno virou sé-
cio, ndo mudou em nada a sua pos-
tura. Continuou trabalhando até
tarde, se esforgando ao maximo,
demonstrando comprometimen-
to total. Ou seja, ele sempre foi s6-

R$2,2
bilhoes

foi quanto faturou o
sator de fabricacao
de equipamentos
meédicos no pals
em 2012, segundo a
Abimo (Associacdo
Brasileirada
Inddstria de Artigos
e Equipamentos
Médicos,
QOdontolagicos,
Hospitalarese

de Laboratérios).
Noano anterior, a
receita havia sido
de R$ 19 bilhdo



cio. Assistir ao seu progresso den-
tro da empresa é uma das coisas
mais gratificantes que eu ja fiz".

SEMTEMPO PARARELAXAR Ern janeiro
de 2014, Guarany Guimaraes vaiti-
rar férias pela primeira vez. “Ema2
anos de empresa, nunca deixei de
trabalhar durante um periodo pro-
dutivo. Viajava somente nos feria-
dos”, afirma. “Desta vez, a familia
meconvenceu.” Conciliar aslongas
horas de trabalho com as deman-
das familiares € uma das maiores
dificuldades. “Perdi uma namora-
da durante a crise da Confiance. Ela
nao entendia como eu podia dedi-
car tanto tempo a um negocio que
nao estava dando certo”, diz Gui-
marzes, Na época, um namoro de
Cristiano Brega chegou ao fim pelo
mesmo motivo. “Elaachavaqueeu
ndo tinha ambicio”, afirma.

Hoje, casados e felizes (Cristia-
no vai ser pai pela primeira vez em
breve), os fundadores nio se arre-
pendem de nada. “Houve momen-
tos em que pensei: se estivesse em
uma multinacional, ganharia mais
dinheiro. Mas nio teria a satisfa-
¢ao que sinto hoje”, diz Guimaraes.
Cristiano Brega concorda. “O reco-
nhecimento que estamos recebendo
compensa todas as batalhas do pas-
sado”, afirma. “Mas ndoacho que te-
nhamos feito nada extraordinario.
Arriscamos um pouce mais do que
amaioria, € verdade. Se a nossa tra-
jetdria inspirar outras pessoasa em-
preender, tudo terd valido a pena.”

Atualmente, o fundador divi-
de seu tempo entre as jornadas
de 12 horas na Confiance Medical
e o MBA em financas que cursa
no Ibmec-Rio, Doze anos depois

"Quando a empresa cresce com muita rapid

concentrado,e no qual pode se torn

seja la pelo que for, mas ndo pardinheira. A ambu;ao

parsevaranca necessaria para seguir comao

5DICAS PARA UMNEGOCIO
DEALTOIMPACTO

0s sdcios da Confiance Medical ddo suas sugestoes para
criarum negdcio com forte potencial de crescimento

surgem oportunidades para se diversific
Resista a tentacdode achargueano
ideia @ onegociodasuvavida. O neg
da suavida & aguelenoqual v

do mundo. E fundamental saber
guer fazer, mas principalmente determinar
oque nao vai fazer. Nahora em que vocé

estabelece isso, o empreendimento decola.”

pontos de referéndia

seu produto inavador ganhe espagono

o, procura clientes que sirvamcomo pontos
eréncia. Depois que conseguimas conguistar
meédicos conceituados da Rio de Janeiro, o

ercado se mostrou mais disposto a testar
ipamento. Acreditarmos mesmo gque asses
ais foram os maiores responsdveis pelo nosso
ntona cidade.”

N&o pense em dinheiro

“Ndo crie expectativas em relacdo aos ganhos
financeiros. Emuma empresaque lidac
tecnologia de ponta, pode dermarar anos par,
retorno chegar. Empreenda por amor, por loucura,

material, sozinha, ndo serd capazd

Assumaosriscos

‘Tenha disposicdo para encarar todos os perigos —
inclusive o de ficar sem saldrio por urm longo tempo. Fale
com seus amigos e familiares sobre isso. Para quesi i
conhece o universo do empreendedorismo, pode se
muito dificil entender por que vocé trabalha até e
por dia e ndo recebe um saldrio no final do piés,

Mire anecessidade do cliente

"Obsarve com atengdo os seus clientes e os problemas que eles
nfrentam. Depois, comecs a pensar nas possiveis solucdes. Pode ser
vocé dé 30 tiros na dgua, mas pelo menos um deles vaivingar. Parta
primeiro protatipo para introduzir inovagées que agreguemvalor
produto. Mas lembre-se: essas mudangas devemn estar de acordo
snecessidades dos clientes, caso contrdrioirdo cair no vazio”

de ter alugado a primeira sede do
negdcio, na Barra da Tijuca, ain-
da nio sabe o que é tirar férias.
“Nunca fiquei longe da empresa

por mais de uma semana. Quem >

sabe um dia eu consigo...”
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