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MAIS QUE
UM NEGOCIO,

UM PROPOSITO

| POR ALINE LILIAN DOS SANTOS

er um negocio € mais do que trabalho para Alexandre
Borges, socio e atual CEO da Mae Terra, empresa espe-

cializada em produtos naturais e organicos.

Seu apreco pela terra veio ainda crianga, quando morava
no interior de Sao Paulo, tornando-se algo visceral. Assim,
a Mae Terra ¢ a realizacdo de um sonho e um propdsito de

vida para ele.

Adquirida em 2008, a empresa cresce mais de 40% ao ano e ¢ uma das
maiores do setor. Com um amplo portfélio de graos, cereais, massas ¢
snacks, deve expandir ainda mais suas agdes, entrando no segmento de

sucos e fortalecendo a linha de produtos para o publico infantil.

Empreendedor nato, o ex-aluno da FGV/EAESP esta em seu terceiro ne-
gbcio e mostra que, mesmo com poucos recursos, ¢ possivel construir uma

marca de sucesso por meio do empenho, da disciplina e da criatividade.

Em entrevista exclusiva a GV-executivo, Alexandre fala sobre sua tra-
jetoria, d4 dicas de empreendedorismo e aponta as tendéncias do mer-
cado de produtos naturais e orgénicos, que esta em crescente ¢ cons-

tante ascensao. ©
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GV-executivo: Como foi a sua tra-
jetéria profissional?

Alexandre: Consegui meu pri-
meiro emprego em meados dos anos
1990, quando cursava Administragdo
de Empresas na GV e fui seleciona-
do para participar do programa de
trainee da MasterCard, nos Estados
Unidos.

Nessa época, fui ao supermercado
Whole Foods, especializado em pro-
dutos naturais e orgénicos, e fiquei
fascinado. Entdo, resolvi tentar uma
experiéncia profissional ali e conse-
gui entrar para trabalhar como caixa.
Tive contato com os clientes “natu-
rebas”, os produtos, e me apaixonei.
Decidi que abriria um negdcio nesse
segmento quando voltasse ao Brasil.

Ao retornar, no entanto, percebi
que ndo era o momento de investir
nesse mercado, porque ainda era bas-
tante restrito e especifico.

Como eu queria empreender, achei
que trabalhar em uma consultoria me
daria uma experiéncia mais genera-
lista. Entdo, fui para a A. T. Kearney,
onde elaborei ¢ participei de diversos
projetos. Nesse periodo, tive que de-
cidir entre fazer um MBA no exterior
ou seguir a carreira empreendedora.
Pensei: “Se eu for para o primeiro ca-
minho, ndo sei se volto mais”. Assim,
escolhi ser empreendedor.

Em 1999, eu e um colega montamos
a Flores Online, que se tornou a maior
empresa de varejo de flores do Brasil,
mesmo sem CONseguirmos recursos,
o que foi uma escola, porque vocé
aprende a ser criativo e a fazer muito
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com pouco. Em 2005, ela foi vendida
para a americana 1-800-Flowers.

Meu segundo empreendimento foi a
consultoria Significa, quando vi a opor-
tunidade de ajudar grandes empresas
a investir nas areas de sustentabilida-
de, cultura e responsabilidade social.
Vendemos o negocio para a Edelman
em 2010.

GV-executivo: Depois disso surgiu
a ideia de comprar a Mae Terra?

Alexandre: Sim. Juntei dinheiro e vi
que era 0 momento de investir no meu
sonho, no meu proposito. Quando era
crianga, eu morava em uma casa com
horta e pomar no interior de Sdo Paulo.
Minha relagdo com a terra € com a na-
tureza tornou-se visceral, refletindo
também na minha alimentagao, que
era natural.

A Mae Terra nasceu em 1979 e eu
sabia que ela tinha grande potencial
de ser mainstream, porque as pes-
soas buscariam por alimentos sau-
daveis em algum momento. Assim,
em janeiro de 2008, compramos
a companbhia.

GV-executivo: Quais foram os prin-
cipais desafios para o negdcio se
consolidar no mercado e crescer?
Alexandre: A Mae Terra era uma
empresa de nicho. Como nosso obje-
tivo era democratizar o consumo de
alimentos naturais no Brasil, tivemos
que reposicionar a marca para dialo-
gar com o grande publico. Entdo, o
maior desafio inicial foi criar uma lin-
guagem acessivel a todos sem perder

a esséncia do negocio. O produto na-
tural sempre carregou o estereotipo
de ndo ter sabor, vir numa embala-
gem feia, ser “ecochato”. Queremos
quebrar esse paradigma, por meio
de embalagens vivas e convidativas,
além de precos acessiveis, eliminan-
do a historia de que produto organico
¢ s6 para ricos.

Construir uma marca com poucos
recursos para investir em marketing
foi outro desafio. Mas quando vocé
acredita no seu diferencial e traba-
lha com criatividade e verdade, isso
se expande, gera o boca a boca ¢ as
pessoas passam a conhecer a sua mar-
ca. Al vém as boas surpresas, como a
Gol, que nos procurou para distribuir
snacks nas viagens, e a Bela Gil, com
quem langamos uma linha de produ-
tos este ano.

Outro ponto: quanto mais vocé
cresce, mais capital de giro precisa
para financiar seu negdcio. No Brasil,
o custo do capital tira a vantagem
competitiva das empresas menores.
Além disso, compramos de pequenos
produtores, com agricultura familiar,
0s quais pagamos a vista, pois eles
ndo tém recursos para bancar o nosso
capital de giro.

GV-executivo: Muitas pessoas recla-
mam do preco dos produtos naturais
e organicos. E uma dificuldade para
a democratizacdo do consumo?
Alexandre: Quando criamos produ-
tos que exigem mais investimento em
pesquisa e desenvolvimento (P&D),
eles morrem no papel, porque o prego



ndo seria tdo acessivel. A industria ali-
menticia utiliza ingredientes sintéti-
cos e aromatizantes artificiais, que sdo
bem mais baratos do que os naturais e
organicos, tornando a questdo do custo
mais dificil para nos.

GV-executivo: De acordo com uma
pesquisa da Euromonitor, entre 2009
e 2014, o consumo de alimentos sau-
daveis no Brasil aumentou 98%. Para
vocé, a que se deve isso e quais as
tendéncias desse mercado para os
préximos anos?

Alexandre: A alta ingestdo de ali-
mentos industrializados trouxe pro-
blemas cronicos de saude. Mais de
50% da populagdo brasileira esta aci-
ma do peso. As pessoas estdo enten-
dendo que ¢ preciso comer de forma
mais equilibrada, mas ainda ¢ neces-
sario educa-las sobre o que é uma ali-
mentacdo realmente saudavel, porque
ha muitos mitos e modismos: “Vocé
ndo pode comer isso, s6 aquilo”.

Com relagdo as tendéncias, acho
que o organico e o natural continuardo
crescendo. O consumidor vai se inte-
ressar mais pela origem dos alimentos,
prezando por menos ingredientes, para
entender o que esta comendo.

A midia também estd exercendo
grande influéncia nesse sentido, espe-
cialmente com os programas de culi-
naria, que estimulam as pessoas a se
informar e se aproximar dos alimen-
tos, popularizando o ato de cozinhar.

GV-executivo: Como a Mae Terra
estd se preparando para acompa-
nhar essas tendéncias? Alguma no-
vidade a vista?

Alexandre: Este ano langamos
uma linha de produtos com a Bela
Gil, que segue essa tendéncia de
valorizar a culinaria e incentivar
os consumidores a cozinharem ali-
mentos saudaveis.

Vamos fortalecer os snacks para
atender ao publico mais jovem, que
quer conveniéncia e sabor sem abrir
mao do saudavel.

Outra novidade que estou contan-
do em primeira mao para vocés: em
breve, devemos entrar no segmento
de bebidas e ampliar a linha infantil
organica.

GV-executivo: Com o aumento do
consumo de naturais, muitas empre-
sas tém lancado produtos zero aclcar,
sem gldten, sem lactose, etc. Como se
diferenciar nesse cenario e enfrentar
0 aumento da concorréncia?

D Alexandre Borges.
» Nascido em 06/11/1973.

P Graduado em Administracao
de Empresas pela FGV/EAESP
(1998).

» Professor no curso
Empreendedorismo e Criacao
de Novos Negdcios, da FGV/
EAESP.

» Fundador e ex-sécio da
Flores Online e da Significa.

D Sécio e CEO da Mae Terra.

Alexandre: Tem muito alimento
que parece natural, mas ndo é bem as-
sim. Temos um olhar holistico sobre
o que ¢ alimentagdo saudavel, ndo s6
menos sodio, sem lactose, sem glu-
ten... Porque ¢ zero, ¢ saudavel? Nao.
Esses produtos contém muita quimi-
ca. O sem gluten é bom? Tem varios
componentes artificiais que ndo fazem
bem. Nos Estados Unidos, a tendéncia
do sem gluten esta em queda, porque
os consumidores estdo percebendo
que esses produtos nao sdo saudaveis.

Para nos, ndo basta ser organico,
ndo ter agrotoxico. Também tem que
ser natural, preservar os nutrientes, ser
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Funcionarios descansam, interagem e participam de atividades na Mae Terra.

integral de verdade e ndo usar aditivo
quimico ou artificial. Respeitamos a
origem, o que vem da natureza. Nao ¢é
s6 marketing. Essa coeréncia faz os
clientes criarem confianga na marca.
Quanto a concorréncia, vemos de
forma positiva, porque da mais visibi-
lidade ao segmento e convida as pes-
soas a consumirem produtos naturais.
Tem espaco para todo mundo. Claro,
pode atrapalhar um pouco, mas nao
vejo como problema. Continuamos
crescendo de modo relevante.

GV-executivo: Antes, s6 encon-
travamos seus produtos em gon-
dolas de naturais, hoje também os
encontramos em godndolas de con-
vencionais. Qual é o objetivo des-
sa estratégia?
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Alexandre: Otima observacdo. As
gondolas de produtos naturais e or-
ganicos sdo frequentadas por um pu-
blico mais restrito. Nosso objetivo
¢ estar onde o grande publico esta.
Se vocé quer um snack, vai para a
gondola de biscoitos, ndo de naturais.
Por isso a ideia da dupla exposicdo,
para o cliente ter uma op¢ao saudavel
na parte convencional, sendo ele nem
sabe que o produto existe. Também
queremos atingir as pessoas que “co-
locam o pé na jaca” no fim de sema-
na e querem comer um alimento mais
saudavel na segunda-feira.

Nosso projeto com a Gol tem sido
de extrema importancia para ampliar-
mos o acesso aos produtos naturais, ja
que sdo quase trés milhdes de passa-
geiros degustando nossos snacks todo

més. A maioria ndo ¢ “natureba” e per-
cebe que, além dos biscoitos e cookies
serem saudaveis, t€m sabor.

GV-executivo: Vocés inseriram pro-
dutos de pronto consumo (como ma-
carrao instantaneo e salgadinho) no
ambito da comida natural e organi-
ca. Houve resisténcia do publico tra-
dicional em relacdo a isso?
Alexandre: A Mae Terra surgiu dos
grdos e mantemos essa proposta para
o publico que cozinha. Mas também
queremos atender a quem busca con-
veniéncia. O importante ¢ manter a
coeréncia aos principios. Claro, tem
gente que desconfia: “Serd que esse
salgadinho ¢ realmente saudavel?”.
Sim. E de milho integral e organico.
Como ele vem de agricultura familiar,
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as vezes chega umido, temos que se-
cé-lo para depois moer. Se vier verde,
nao ¢ tdo simples como para uma em-
presa que conta com 500 fornecedores
de transgénicos. Além disso, tem que
ser saboroso com 0s recursos que a na-
tureza nos da, o que ¢ um grande de-
safio. Ou seja, tem todo um trabalho
para chegarmos ao resultado.

GV-executivo: Vocés investem bas-
tante em agdes sustentaveis. Com o
crescimento da empresa e o aumen-
to do uso de recursos naturais, quais
os planos nesse sentido?
Alexandre: Estamos reformulando
o programa Pensando Bem, que ras-
treia os impactos ambientais da pro-
dugdo e mostra nossas bolinhas ver-
des — aspectos em que evoluimos — ¢
vermelhas — pontos que precisamos
melhorar. Reconhecemos nossos de-
feitos e buscamos constante aperfei-
coamento, prezando pela transparén-
cia para gerar confianca em nosso
trabalho. Recentemente, recebemos a
B Corp, uma certificagdo superlonga
de empresas que selam seu compro-
misso com o bem-estar social e am-
biental e compartilham tais valores,
colocando-os em seu estatuto.

GV-executivo: Grande parte da equi-
pe Mae Terra é composta de jovens.
Como é gerenciar e liderar a gera-
caoY?

Alexandre: Essa geragdo ¢ muito
engajada e faz acontecer, o que tor-
na a empresa mais forte que seus re-
cursos reais. Por isso, procuramos
valorizar as pessoas e oferecer um

modelo com boa remuneragao, reco-
nhecimento e perspectivas de cresci-
mento. No dia a dia, temos espago de
descanso, refeitorio com alimentagdo
natural e organica, acompanhamento
nutricional, aula de ioga, massagem,
ginastica laboral... No fim, esse cui-
dado retorna para a organizagao.

Recebemos muitos curriculos de
talentos que trabalham em empre-
sas grandes ¢ querem vir para a Mée
Terra pela questdo do propdsito, por-
que estdo buscando significado para
suas vidas profissionais. A equipe
vive intensamente a cultura da orga-
nizagdo, que ¢ guiada por “sete pai-
x0es”: pelo natural de verdade, pelo
cuidar, por trabalhar com alegria,
pela verdade, por criar luz, pelo cami-
nho do meio (trabalhar com firmeza
e leveza) e por realizar com propdsi-
to. Isso nos diferencia ¢ ajuda a levar
a mensagem da Mae Terra de forma
verdadeira.

Tenho uma relagdo horizontal com
eles, buscando o equilibrio entre pro-
fissionalismo, performance, leveza e
alegria, valores que permeiam nossas
politicas internas e escolhas.

GV-executivo: Como empreende-
dor, quais dicas vocé da para quem
esta pensando em investir no pro-
prio negdcio?

Alexandre: Manter a pele grossa,
porque a vida do empreendedor € uma
maratona longa e dificil. Mas quando
sua ideia tem coeréncia e vocé acredita
nela, ha uma forca que te ajuda a trans-
por as dificuldades e fazer o negdcio
prosperar. Tem que ser resiliente.

O “pulo do gato” do empreendedor
¢ ter uma grande ideia. Isso ¢ tao for-
te que ele pode ficar cego em relagdo
a razdo. Entdo, minha dica é: man-
tenha sua ideia e sua intuicdo como
espinha dorsal do negodcio, mas ndo
deixe de escutar os sinais do merca-
do. O modelo de negdcio e a proposta
de valor sdo construidos aos poucos,
como um diamante bruto que vai sen-
do lapidado. No entanto, se ndo ficar
atento aos sinais, isso pode levar mui-
to tempo e fazer vocé perder o timing
do mercado.

Ter profissionais com experiéncia de
mercado também € importante, princi-
palmente para pegar os atalhos.

GV-executivo: De que forma a GV
contribuiu para a sua realizacdo pro-
fissional?

Alexandre: Tenho enorme gratiddo
pela GV, que me proporcionou uma
compreensdao mais ampla do mundo,
por meio de sua formagdo generalis-
ta. Vocé estuda desde Psicologia até
Finangas. Isso foi um presente, por-
que o processo criativo do empre-
endedor estd na intersec¢do dos di-
versos repertorios que ele adquire.
Se ele € muito fechado, tem menos
matéria-prima para cruzar fontes, in-
formagdes e criar.

A GV também abre portas devido ao
seu nome e tem uma rede muito forte.
Ainda tenho contato com colegas da
faculdade e, muitos, inclusive, ocupam
posigdes relevantes no mercado. @

ALINE LILIAN DOS SANTOS > Jomalista da GV-executivo >
aline lilian@fgv.br

GVEXECUTIVO « V15 « N 2 « JUL/DEZ 2016 9 |



