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BDMG | GERENCIA DE COMUNICACAO E MARKETING
COMUNICADO SOBRE SESSAO PUBLICA N°001/2025

Belo Horizonte, 08 de janeiro de 2025

Assunto:
Sessdo publica para a abertura de envelopes referentes a realizacdo de servicos

especializados, com base no art. 14, paragrafo 2°, da Lei 12.232/2010.

Objeto:
Execucdo de trabalho de inteligéncia de mercado, tendo como objeto do estudo o mercado de

crédito das micro e pequenas empresas (MPE) do estado de Minas Gerais.

Nao estaoincluidas no escopo os MEI(Microempreendedor Individualcom faturamento bruto
anualaté R$ 81.000,00).

Conforme Lei Complementar n®123/2006 os limites de faturamento s&o os seguintes:

o Microempresa (ME): Faturamento bruto anual de até R$ 360.000,00.

] Empresa de Pequeno Porte (EPP): Faturamento bruto anualsuperior a R$360.000,00e
igualou inferior até R$ 4.800.000,00.

Objetivos:

1. Entendimento do mercado ofertante de crédito para as micro e pequenas empresas (MPE)
do estado de Minas Gerais, abrangendo os produtos ofertados, aforma de distribuicédo e o
posicionamento mercadolégico de cada ofertante decrédito (instituicoes financeiras e nao
financeiras).

2. ldentificar, por meio de pesquisas de mercado, as necessidades das MPEs, suas

motivacdes e processo decisdrio de crédito, considerando: ondebusca, porqualcanal,em

N2




SBDMG

que condigbes, com qual frequéncia e quais os atributos determinantes da sua escolha.
Este mapeamento de necessidades deverd ser capaz de trazer aspectos etnograficos e
culturais que permitam a compreenséo das praticas, comportamentos, crengas e valores

que impactam o processo decisério de crédito.

Com base nesta andlise, considerando a identificagdo das oportunidades existentes no
mercado e das necessidades das MPEs, deverd ser recomendado o posicionamento
estratégico do BDMG, bem como a proposta de valor para o Banco alavancar de forma
significativa o seu patamardeatuagdo nomercado estudado. Deveréo ser descritas as etapas
de um ciclo evolutivo na transigdo do posicionamento atual para o novo posicionamento

proposto.

Escopo geral:

Para a execugéo do trabalho de inteligéncia de mercado, serdo necesséarias as seguintes
etapas:

1) Alinhamento inicial entre BDMG e contratada;

2) Entendimento do mercado ofertante concorrencial de crédito para MPEs mineiras;

3) Pesquisa quantitativa e qualitativa/etnografica do mercado de MPEs em MG;

4) Conclusbes e recomendacdes para posicionamento do BDMG, considerando os

objetivos propostos.

As pesquisas descritas no item 3 poderdo ser realizadas na ordem que a contratada

estabelecer como mais aderente a sua metodologia de trabalho.

A etapa de conclusées e recomendagdes para posicionamento do BDMGno mercado de MPE
devera contemplar: reunido em que a versdo preliminar das conclusbes e recomendacgdes

seré apresentada e discutida com a Coordenagéo do projeto no BDMG; e reunido em que a
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versdo final serd apresentada e discutida com o Comité Gestor do projeto no BDMG, que é

composto por 10 integrantes.
Etapa 1: Nivelamento de informagdes entre BDMG e contratada

Esta etapa deve permitir & contratada obter conhecimento aprofundado sobre a atuagéo do
BDMG no mercado de MPE e o detalhamento do que o Banco pretende com este estudo. Este
nivelamento de informacées devera ser feito por meio de uma reunidode, no minimo, 4 horas,
entre a equipe do Banco e a equipe da contratada - inclusive com sua lideranga técnica. O
objetivo deste nivelamento é discutir os pontos que devem ser explorados nas etapas
subsequentes para a conducédo dos trabalhos de forma assertiva, a fim de alcangar os

objetivos propostos.
Etapa 2: Entendimento do mercado ofertante concorrencial

Esta etapa deve abranger os principais ofertantes de crédito para as MPEs, incluindo
instituicdes financeiras e ndo financeiras, como:
v Bancos: Banco do Brasil, Caixa Econdémica Federal, BNB, Bradesco, ltat, Santander,
Inter, BMG, C6, NuBank, BS2
v" Cooperativas de crédito
v Fintechs: Creditas, etc.

v" Qutros provedores: iFood, Mercado Livre, Magalu, etc.

Outras opgbes deverdo ser adicionadas caso sejam citadas pelas MPEs durante as pesquisas

de mercado.

Deverdo ser considerados os produtos ofertados, aforma de distribuigdo e o posicionamento

mercadoldgico de cada ofertante de crédito, bem como outras dimensbes da oferta
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consideradas relevantes para o entendimento do mercado ofertante (ver Anexo I).Etapa 3:

pesquisas qualitativa/etnogréfica e quantitativa

A definicdo das amostras a serem pesquisadas devera considerar:

(i) O porte de faturamento em Microempresa (até R$ 360 milporano), Pequenas Empresas
com seus “subsegmentos” de R$ 360 mil/ano até R$ 1 milh&o/ano, a partirde R$ 1 milhdoano
até R$ 2 milhdes/ano, a partir de R$ 2 milhdes ano até R$ 4,8 milhdes/ano;

(ii) A distribuicao geografica da MPEs no estado (ou seja, devem ser analisadas MPEs de
todas as 11 mesorregides do estado sendo elas: Zona da Mata, Jequitinhonha, Norte de
Minas, Central, RMBH, Sul de Minas, Noroeste de Minas, Triangulo Mineiro, Centro-Oeste de
Minas, Alto Paranaiba e Rio Doce)

(i)  As empresas que s&o clientes do BDMG e as empresas que nunca tiveram contratos

com o BDMG (potenciais clientes).

O tamanho da amostra da pesquisa qualitativa devera ser de, no minimo, 3 MPEs para cada
subsegmento porte de faturamento (R$ 360 mil/ano até R$ 1 milhdo/ano, a partir de R$ 1
milhdo ano até R$ 2 milhdées/ano, a partir de R$ 2 milhdes ano até R$ 4,8 mithdes/ano) em
cada uma das 11 mesoregides. Ou seja, 0 tamanho totalda amostra da pesquisa qualitativa
devera ser, de no minimo, 99 MPEs. A escolha do método para realizar a pesquisa qualitativa

é de responsabilidade da contratada, podendo ser executada de forma remota.

A definigdo dotamanho da amostra e os métodos a serem utilizados na pesquisa quantitativa
também sdo de responsabilidade da contratada. Os resultados da pesquisa quantitativa
deverdo apresentar nivel de precisdo acima de 90% de nivel de confianga com margem de erro
de até 5%, considerando o universo aproximado de 354.000 MPEs no estado de Minas Gerais

(segundo dados da RAIS). Parte da amostra definida deverd ser composta por clientes ativos
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no BDMGem 2024 (sd04.711 MPEs). Apesquisa quantitativa também poderé ser realizadade

forma remota.

As respostas coletadas deverdo trazer informagdes quanto a idade e género do s6cio principal
e o tempo de fundacdo da empresa. Dentre as empresas clientes do BDMG, devera ser
identificado se o canal usado para contratagéo foi venda direta (ou seja, cliente acessando

diretamente a plataforma) ou correspondente bancario.

E importante ressaltar que ndo estamos fazendo uma pesquisa de opinido. Outro aspecto
importante a ressaltar que ndo estamos apenas buscando entender o ambiente de negdcios
destas MPE junto as institui¢des financeiras, e sim como estas MPEs decidem se irdo “obter
recurso”, onde “obtém recursos” e quais séo os fatores, inclusive culturais, que as fazem
decidir por uma determinada fonte ofertante de crédito. O entendimento qualitativo das MPEs
deve contemplar uma abordagem etnogréfica que permita uma compreenséo profunda das
praticas, comportamentos e valores dos tomadores de decisédo quanto a obtengdo de
recursos. Sabe-se, porexemplo, que alguns sdcios destas MPEs variam entre “obter recursos”
na pessoa fisica e na pessoa juridica. A referéncia a “obter recursos” usada neste texto
justifica-se pela necessidade de néo se ater as formas tradicionais de oferta de crédito
durante a realizagdo desta pesquisa de inteligéncia de mercado, pois os tomadores de
decisdo destas MPEs podem usar diversas outras “fontes ofertantes de crédito” paraalém de

bancos e fintechs.

O estudo de inteligéncia de mercado deve ser conduzido a partir de informacgbes coletadas

junto aos tomadores de decisdo destas MPEs (ver Anexo Il).
Etapa 4: Conclusdes e Recomendacdes

Como resultado da analise dos levantamentos anteriores, a contratada devera estabelecer:
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1) Adescricdo do mercado concorrencial atuale tendéncias neste mercado de ofertantes
de crédito para MPEs;

2) Os reais drivers e necessidades das MPEs;

3) A definicdo recomendada de posicionamento estratégico e proposta de valor do
BDMG, com foco nos drivers e nas oportunidades existentes no mercado, para alavancar de
forma significativa o seu patamar de atuagdo no mercado estudado;

4) As etapas de um ciclo evolutivo na transigdo do posicionamento atual para o novo

posicionamento proposto.

Prazo de entrega final:

A primeira versdo do estudo deve ser entregue até o dia 10 de margo.

A reunido em que a verséo preliminar das conclusdes e recomendacgdes sera apresentada e
discutida com a Coordenacéo do projeto no BDMG deve ser realizada até o dia 14 de margo.
A versdo contendo as revisdes sugeridas pela Coordenagédo deve ser entregue até o dia 21de
margo.

A reunido em que aversao finalsera apresentada e discutida com o Comité Gestor do projeto
no BDMG, composto por 10 integrantes, deve ser realizada até o dia 26 de margo.

Aversdo revisada, contemplando todas as revisdes sugeridas ao longo do trabalho, devera ser

entregue até o dia 04 de abril.

Forma de Pagamento:

Etapa 1: 20% do valor total apds a concluséo da etapa + envio dos documentos de medigao
solicitados pela agéncia.
Etapa 2: 30% do valor total apds a conclusédo da etapa + envio dos documentos de medicao
solicitados pela agéncia.

Etapas3 e 4: 50% do valor total apds a concluséo final das entregas + envio dos documentos
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Os pagamentos serdo realizados em até 10 dias apds o recebimento da documentagéo

completa da agéncia.

Data da sesséo publica:
15/01/2025

Horaério:
14h
Local:

BDMG | Rua da Bahia, 1.600 - Lourdes / Belo Horizonte - MG
Finalidade da sesséo:
Abertura dos envelopes referentes aos servigos especializados constantes no objeto acima,

nos termos do briefing encaminhado pela contratante, Popcorn Comunicagéo Ltda.

Teto do orcamento:

O custo para a contratagdo do objeto descrito acima né&o deve ultrapassar R$ 374.466,00
Observacoes:

- AAgéncia e o BDMG n&o tém autorizagdo parareceber nenhuma proposta finalantes da data
marcada para a sesséo publica.

- As propostas finais (modelo no Anexo Ill) devem ser entregues em envelopes fechados,
assinados e carimbados com CNPJ.

- Para a contratagao do servico faz-se necesséario o cadastro prévio e valido do CRC/MG -
Certificado de Registro Cadastral do Estado de Minas Gerais - toda a documentagéo deve

estar em dia e sem pendéncias.

\j@b/&mon Brant
uperintendente Executiva
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Anexol
Entendimento do mercado ofertante concorrencial

Principais pontos para o entendimento do mercado concorrencial no qual o BDMG esta

inserido.

° Quem sdo e qual é o posicionamento de mercado que as principais “fontes ofertantes
de crédito” para MPEs tem? Quais sdo os produtos ofertados por estas fontes ofertantes de

crédito e os atributos de seus diferentes produtos?

° Como é a jornada de contratagdo nos principais ofertantes de dinheiro?
° Qual é a penetracéo dos diferentes players nas macrorregides do estado?
° Recentemente, houve uma grande expansdo de nUmeros e de relevincia das

Cooperativas no segmento de MPE. Quais foram os fatores que fizeram com que os
empresarios migrassem de suas fontes ofertantes de crédito anteriores para as Cooperativas?
° Os players que atuam com maior penetragdo no interior, mantém a mesma forma de
atendimento aos seus clientes que nos grandes centros?

° Existe uma tendéncia de migragéo no atendimento dos principais players para canais
puramente digitais? Serdo mantidos canais “alternativos” para publicos distintos como
pessoas acima de 50 anos, empresarios que residam no interior, etc?

° Existem players especializados em setores especificos de MPE? Qual é a proposta de
valor especifica para cada setor?

° Como os principais players estdo serelacionando com seus clientes? Quais estratégias
de marketing, quais canais e quais os beneficios emocionais e racionais que estao se
destacando em suas ofertas;

° Quais sdoastendéncias emergentes no setor financeiro e nas solugdes de crédito para
MPEs, como open banking, crédito digital, entre outros? Qualé o grau de maturidade que estas
tendéncias tém hoje e onde estdo as maiores oportunidades?

° Quais sdo as garantias mais usadas pelos ofertantes de crédito?
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Anexol ll

Pesquisa quantitativa e qualitativa/etnografica do mercado de MPEs em MG

Para compreender de maneira aprofundada o comportamento e as preferéncias do tomador

de deciséo, é necessario analisar os seguintes aspectos:

e quais s&0 as crencgas e valores culturais que impactam a tomada de decisédo de buscar
recursos e na escolha do tipo de recurso;

e quais sdo os comportamentos e praticas que acabam direcionando suas decisbes de
buscar recursos e escolher determinados tipos de recursos;

) o motivo que fez com que buscasse recursos e COmo usou o recurso obtido;

° a “modalidade” de recursos (financiamento, antecipagéo, cheque especial, desconto

de cheque, etc) que pegou; (esta deve ser uma pergunta aberta). Caso o empresario tenha

buscado crédito mais deuma vez, mencione todas as “modalidades”eo numero de vezes que

ja acessou cada modalidade;

° identificar se foi dada garantia para obter os recursos. Caso sim, quais passos

adicionais foram necessarios;

© ointeresse que este empresario tem em conseguir “levantarmais dinheiro” e com custo

mais baixo, em troca de garantias da sua empresa ou pessoais (imoével, carro)? Caso tenha

interesse, qual bem teria disponivel para oferecer?

° a frequéncia com a qual o empresério precisa pegar recursos de terceiros;

° identificar se é o préoprio empresario que faz a solicitagdo ou tem algum apoio de

funciondrio, familiar para obter recursos de terceiros;

° a antecedéncia com a qual identifica a necessidade de obter recursos adicionais;
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° a preferéncia por obter recursos de terceiros como pessoa fisica ou como pessoa
juridica e qual fator determina a escolha entre estas alternativas;

° a fonte de informacdes sobre alternativas para obter recursos e o tempo dispendido
pesquisando diferentes alternativas;

° a disposicao do empresério para pesquisar diferentes “fontes ofertantes de crédito”
conforme sua necessidade. Exemplo: suas pesquisas mudam caso a necessidadederecursos

seja para pagar as contas ou para fazer investimento para seu negécio crescer? Explicar a

resposta;
° o ofertante de crédito escolhido e qualfoi o fator de decisédo da escolha;
° as diferentes fontes ofertantes de crédito que o empresario conhece e tem interesse

em acessar. ldentificar também as fontes que ele conhece, mas néo teria interesse em
acessar. Porqué?

° a existéncia ou ndo de “pessoa de referéncia” que oriente o empresario quanto a
diferentes fontes ofertantes de crédito e que explique as condigdes pelas quais o dinheiro esta
sendo disponibilizado;

e o canalusado para obter os recursos; os fatores determinantes na escolha do canale
a experiéncia obtida;

° os fatores que fariam com que este empresario virasse um cliente “recorrente” de um
mesmo ofertante de recursos;

° a dificuldade que o empreséario normalmente encontra para conseguir obter recursos e
como consegue “contornar” esta dificuldade.

° o tempo que o empresario esta disposto a dispender preencher informagdes em fontes
ofertantes de crédito. Esta disposicao para “dispender tempo” muda se o valor que precisa for
mais elevado?

® a existéncia, na opinido do empresario, de um meio “menos burocrético” de obter
recursos e quais seriam estes meios. Descrever o que o empresario considera burocracia

quando esta pegando recursos de terceiros.
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Para os empresarios que sejam clientes do BDMG, haveria informagGes adicionais a serem

levantadas:

° como o empresario chegou até o BDMG e se contratou o crédito diretamente ou porum
correspondente bancario;

° o motivo pelo qual escolheu o BDMG e se havia feito solicitacdo de recursos junto a
outros ofertantes;

° aavaliagdo do empresario sobre “jornada” do BDMG. Comparara experiéncia no BDMG
com outras fontes que ja tenha acessado;

° a existéncia de algum fator que faria com que o empresario se tornasse um cliente
recorrente do BDMG.
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Anexo i
Modelo de Proposta Comercial

"SESSAO PUBLICAN°001/2025

1. NOME EMPRESARIAL: <escrever nome empresarial>

e ; R st

3. ENDEREGO:

e [

5. E-MAIL: o '
6. DESCRIGAO DO OBJETO: Execuggo de trabalho de inteligéncia de mercado, tendo
como objeto do estudo o mercado de crédito das micro e pequenas empresas (MPE) do |
estado de Minas Gerais. ‘
7. VALOR GLOBAL OFERTADO PELOS SERVIGOS (VG):

VG = RS$ (inserir valor) (inserir valor por extenso)

8. DECLARAGOES:

Declaro que no prego ora proposto estdo incluidos todos os custos necessarios a entrega
do objeto, incluidos transportes e fretes, prémios de seguro, taxas, tributos, emolumentos,
outras despesas de qualquer natureza que se fizerem necessérias e todos os 6nus diretos
ou indiretos, responsabilizando-me perante terceiros, inclusive perante as concessionarias |
de servigos publicos, ndo cabendo ao BDMG quaisquer custos adicionais. |

Declaro que conheco, aceito e serdo atendidas todas as condigOes estabelecidas no l
COMUNICADO SOBRE SESSAO PUBLICA N° 001/2025. '

Declaro que esta proposta foi elaborada de forma independente.

Declaro, ndo haver fatos impeditivos para participagdo na SESSAO PUBLICAN®001/2025,
ciente da obrigatoriedade de informar ocorréncias posteriores. ;

Declaro, sob as penas da lei, que em nenhuma das dependéncias da empresa ocorre
trabalho noturno, perigoso ou insalubre por menores de 18 (dezoito) anos ou qualquer
trabalho por menores de 16 (dezesseis) anos, salvo na condi¢éo de aprendiz, naforma da
Lei. ,

>




9BDMG

9 PRAZO DE VALIDADE DA PROPOSTA:
<prazo de validade em dias> (<prazo de validade por extenso>) dias.
kObs.: O prazo de validade da proposta sera igual ou superior a 30 (trinta) dias

10. DATA E ASSINATURA:

Belo Horizonte, <escrever dia> de <escrever més> de 20xx.

<escrever nome do representante legal que assina a proposta>

_ <escrever n° de CPF do representante legal que assinaaproposta> |
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