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RESUMO
A histéria narrada neste caso de ensino ocorreoemo tla histéria do empreendedor Valmir
Sinhorin, nascido e criado no interior do estad®&q iniciando sua trajetéria profissional aos
treze anos de idade trabalhando na agriculturdifame conforme foi envelhecendo trabalhou
em algumas empresas de grande porte. Em 2006 daidie constituir sua prépria empresa,
Sivet Comércio de Produtos Agropecuarios Ltdaalleada na cidade de Erechim no estado
do Rio Grande do Sul. A empresa esté inseridamo eggropecuario com atuacdo nos estados
do Rio Grande do Sul, Santa Catarina e Parana.stnadurante toda sua trajetOria passou por
diversas fases e mudancas até chegar nos dias, abndie se colocam novos desafios e
dificuldades pela frente, devendo assim serem tamadva decisdes. O objetivo desse caso
de ensino é possibilitar a andlise e discussa@ $ebras relacionados ao contexto empresarial,
buscando a aprendizagem e incentivando o pensammgtito de forma decisoria, focado no
aluno. Tem-se como sugestdo a aplicagdo do preseas® nas disciplinas de
empreendedorismo, gestao estratégica, inovacaenaasimento de novos produtos e gestao
da producéo e operacdes bem como disciplinas ataseem cursos de graduagdo e pos-
graduacéao.

Palavras-chave:Empreendedorismo; Estratégia; Inovacao.

1 INTRODUCAO

Filho de familia humilde, Valmir Sinhorin irméo reaiovo dos nove filhos da familia,
mesmo perante as dificuldades da infancia na dgmauamiliar no interior do estado do Rio
Grande do Sul, tinha em si um espirito de indeperidédesde sua infancia. Conforme as
restricbes impostas pela agricultura familiar, &tdo em busca de novas experiéncias
profissionais. Em consequéncia do seu comprometonerbom trabalho as oportunidades
foram surgindo, desta forma iniciou suas atividatkedécada de 80 em uma multinacional do
ramo de frigorificos.

Porém, como a instabilidade bateu na porta dec#egas, o espirito empreendedor de
Valmir ndo o sossegava, desta forma comecou a&aastovas oportunidades existentes no
mercado, surgiu entdo uma ocasido para trabalhemmércio, como representante comercial
no setor do agronegocio na metade da década des®Oespecificamente saude animal.

Como sempre se dedicou e prestava seus servigtaménte aos varejistas, conseguiu
entdo identificar o processo falho praticado pelapresas, devido essa conjuntura aliado ao
sonho de ter seu préprio negdcio e sua indeperaléinanceira, surgiu 0 momento em que 0
ambiente o for¢cou a tomar a iniciativa da criaca@uhpresa, que originou em 2006 a empresa
Sivet Comércio de Produtos Agropecuarios Ltda.

Ap0s sua iniciacdo no mercado, a empresa foi sndeklendo e crescendo de forma
rapida nos 10 anos posteriores, através da inoyvat@gao e desenvolvimento de novos
produtos, entre eles o sal mineral Fosvet. Desalesacao impactou de forma significativa os
resultados da empresa, e conseguiu criar seu mifatecompetitivo. Sempre prestando um
atendimento diferenciado tanto para o lojista quardra o consumidor final com auxilio
técnico.
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No inicio de abril de 2016 a empresa teve a expadedseu negocio para sua sede
prépria na area industrial da cidade. Pensandoeentrescimento e desenvolvimento, desta
forma também planejando a fabricacdo do seu prathri@ chefe, o Fosvet, sendo assim a
empresa se encontra em um processo de tomada idéodeoportante para seu momento, e
gue também impactardo em seu futuro.

Deste modo o objetivo deste caso de ensino é pldasib analise e discusséo sobre
temas relacionados ao contexto empresarial, ligadampreendedorismo, decisfes estratégicas
e mercadoldgicas, buscando a aprendizagem e imardt 0 pensamento critico de forma
decisoria, focando assim os objetivos de aprendinadp aluno.

2 HISTORIA DO SINHORIN

Valmir Sinhorin, filho mais novo de dez irméos, ¢c&s e foi criado no Interior de
Maximiliano de Almeida. A familia vivia da agricuta familiar e os recursos sempre foram
escassos, entdo Valmir desde os treze anos inicimabalho na agricultura junto com os
irmaos. Acostumaram-se a trabalhar na agriculde@do a necessidade que a familia tinha de
recursos humanos para as atividades de producao.

Seu principal divertimento e de seus irmaos naiortera jogar futebol, e ao mesmo
tempo que o trabalho era realizado se divertianadalhar com animais, pois gostava muito
dos bois e cavalos que pertenciam a familia, fie@aamente eles ndo tinham recursos para
adquirir maquinario, deste modo era utilizado aisrpara atividades pesadas na agricultura.

Mesmo os pais necessitando do trabalho dos fibemspre incentivaram os estudos,
sendo assim, iniciou seus estudos no proprio nuiojcéstudou até a 5° série no municipio,
porém devido a necessidade que a familia tinhagém@balho, era necessario que apés a 5°
série ficassem trés anos sem estudar, para ajfalailaa na agricultura. Deste modo continuou
0s estudos novamente com 16 anos de idade paraicanensino fundamental. Desta forma
era necessario ir para a escola na cidade, por mwraona rural seu deslocamento era grande,
oito quildmetros de sua residéncia, indo a pé obideleta, muitas vezes de pés descalcos,
levando seus chinelos para coloca-los quando ckegasescola, conforme a época e conforme
as condicoes que a familia passava.

Apés o término do ensino fundamental sem granddsicées financeiras, apenas
querendo a sua independéncia, pois como a fanmliea tmuitos filhos, ndo havia como
disponibilizar um pedaco de terra para o plantraiiidual” dos filhos, ou entéo parte do
dinheiro para o trabalho dedicado dos filhos, destmlo conforme as oportunidades
comecgavam a surgir, os irmaos mais velhos foramiitanciando para as capitais e outras
regides para buscar sua independéncia tanto fimargeeanto pessoal.

Deste modo Sinhorin foi em busca de uma oportueideddColégio Agricola (escola
para jovens focado na agricultura), localizado nmidipio de Erechim, vindo de Maximiliano
de Almeida de carona com um dos irm&os mais veth@®endo consigo apenas a roupa do
corpo e com muita coragem e esperanca para o flrarém, o colégio ndo era gratuito, entao
para custear seus estudos, durante os finais denaesrferiados ele e um amigo trabalhavam
com jardinagem para sobreviverem.

Apds um tempo conseguiu uma funcao de colaboramlprdprio colégio, desta forma
trabalhava na propria instituicdo para custear sestsdos. Ali comecou seu espirito
empreendedor, pensando com seu parceiro apés meedos estudos, talvez abrirem sua
propria empresa de jardinagem, pois o trabalhazestd era satisfatorio e também visando a
oportunidade que estava se desenhando. Mas osspiar@on interrompidos, devido a um
estagio que necessitavam fazer, foram trabalharmeagrande empresa nacional onde apos o
termino do estagio, ele e seu amigo, ou melhowféutparceiro” foram automaticamente
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efetivados pelo bom trabalho realizado, prestasds#ncia técnica para consumidores, onde
ficou trabalhando por quatro anos.

Mas conforme o0s anos passavam ele via que os lestmaks que ali estavam, com
muito tempo dedicado a empresa, 20 a 30 anosluhos a empresa, porém quando a empresa
nao necessitava mais de seus servicos eram desngielm consideracdo a sua permanéncia de
décadas na corporacdo, sendo assim acabavam siEgpieeparados para outras fungbes e
acabavam desempregados ou com dificuldade paneatwam outro ramo de negdcio. Deste
modo, por ser o homem da casa, pensando em sa& fdbposa, Sinhorin se perguntava se ele
nao poderia passar pela mesma situacao dos deohagm€, dedicar seu tempo de vida para
depois ter de recomecar novamente, pois acimaddecle queria seguranca para sua familia.

Deste modo em 1995, teve a oportunidade de consetabalhar com vendas no
atacado, no ramo agropecudrio, atendendo o oeftardad, com a ideia inicial de conhecer o
mercado comercial para entdo no futuro abrir séprgr negdcio, uma agropecuaria, pois
conhecendo o mercado facilitaria para um maiornelimeento tanto do negdécio quanto de
parcerias.

Apéds um periodo trabalhando no Parand, a emprelsati@balhava como representante
comercial necessitava de alguém para atenderargeadi do Rio Grande do Sul (RS), e deste
modo voltou para seu estado natal. ApGs seis nagaado como representante, a empresa
onde trabalhava, acabou Ihe despedindo. Devidgoaesa inesperada, Valmir passou algumas
dificuldades financeiras. N&o abalado pela situa&empre buscando novos meios, foi em
busca de uma nova empresa, com sede em Minas G&rsmsdo como representante para a
nova empresa, com o trabalho sendo bem desenvploidta empresa entrou em contato
buscando seus servi¢cos. Seu trabalho estava ssrwidhecido por demais empresas e apos um
periodo, a mesma empresa que havia Ihe demitidtguva entrar em contato, oferecendo
melhores garantias e auxilios, porem sua funcdia séferente, ndo mais atuando como
representante comercial.

2.1 O INIiCIO DA EMPRESA SIVET

A empresa fornecedora estava com dificuldadesaleae o trabalho no estado do Rio
Grande do Sul, atuando de forma cautelosa atendemderior do estado, o chamado trabalho
de “formiguinha”, desta forma a proposta era parais distribuidor independente da empresa,
nao mais atuando como representante comercial. €amopreendedor ndo tomasse uma
atitude a empresa passaria essa proposta paraoyirasa ou representante, sendo assim esta
oportunidade poderia ser perdida.

Por conhecer o mercado, percebendo que a linheodatp que a empresa fornecia era
de qualidade, conhecia o comércio e acreditavaggalede parte do trabalho significava o
atendimento realizado para com o lojista, e entaholgue algumas empresas atuando nesse
ramo, trabalhavam de forma ociosa e sem muito comgiimento com seus clientes, Sinhorin
vislumbrou que era a hora de se tornar dono dereguio negadcio.

2.2 OS PRIMEIROS DESAFIOS

Iniciando com comprometimento e coragem como gralderramenta para atuacéo do
trabalho, iniciou a empresa com um financiamentdak® mil reais que 0 banco proporcionou.
Devido ao conhecimento de anos trabalhando no @wmpéviu que muitas empresas
trabalhavam de forma comprometedora, sem muitor@entle seu negdcio, seu intuito era
comecar, mas comecar de forma profissional, readz&odas atividades de forma legal e com
controle total sobre seu negécio. Apds estar campresa legalmente cadastrada e com seu
CNPJ em maos, iniciou as atividades no fundo deasa, atuando como distribuidor de duas
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empresas de produtos de agronegocio. Com auxilisudeesposa para atender os clientes
guando ligavam e auxiliando no controle do fatunaime estoque.

Desta forma, vendia os produtos para os lojistasedanda a quinta feira, e na sexta e
sdbado realizava as entregas para os mesmosanditizo carro utilitario da familia. Mas ja
vislumbrando o crescimento da empresa no futuen @knejamento formulado em sua mente.
Aos poucos a empresa foi crescendo, tornando-ssseio alugar um estabelecimento maior
para a empresa que tinha 68 msendo assim devido ao aumento do trabalhogfEssario a
contratacao de mais um colaborador para auxilia-los

Com um grande comprometimento do Sinhorin sempsenpanhando de perto seus
funcionarios e priorizando o atendimento auto pasgara seus clientes, investiu sempre em
conhecimento técnico para uma maior diferenciagdeall produto e de sua empresa, por
reconhecer que era uma empresa nova no merca@ejdd @& alta competitividade existente
entre concorrentes teria de formar uma estrategmge diferenciar.

O crescimento da empresa permanecia, ja haviadwalguns veiculos de porte médio
e ja vislumbrando seu crescimento, vendo a ne@side planejar a compra de um veiculo de
porte maior, para ja estar preparado para quanetspsse. Vilmar teve uma iniciativa um
quanto arriscada, sabendo da necessidade foi ezta dasum caminhdo para a empresa, mas
nao sabia como proceder, deste modo foi em busecaa®nhecido que trabalhava com venda
e troca de caminhdes, sabendo que néo tinha csyiiigiente para pagamento a vista e sabendo
da necessidade do caminhdo para os proximos 1Znudseeceu ao vendedor a proposta, 12
cheques de R$ 1.500,00, totalizando valor finaR8e18.000,00 e o vendedor entregaria o
caminhdo somente na 6° parcela paga, e apés aj@moecaminhdo continuaria a pagar,
inicialmente o vendedor se espantou por nuncaiterdm negdécio desta forma, mas nao negou
a negociacao, lhe retornando apdés alguns diasadeita proposta.

Porém, agindo sem o consentimento de sua espaseatrp empresarial, a mesma ficou
um tanto quanto enfurecida pela iniciativa, mas sgBacreditar no marido, confiou.
Realmente, conforme o planejado os meses foramssapdo a necessidade do caminhao se
tornava cada vez mais necessario para a emprespriodo assim o planejamento cognitivo
realizado por ele.

2.3 INOVANDO PARA CRESCER

A empresa ja tinha aumentado o nimero de repregestaomerciais para uma maior
cobertura da empresa no estado, trabalhando corpré@Qtos. Devido ao alto envolvimento
por parte da empresa, na coleta de informag¢6esntagio e com seu atendimento auto pessoal
para seus clientes, em 2009 a empresa buscou teavadogias para desenvolver um produto
inovador no mercado. Deste modo, a empresa busuderaeiro para desenvolver seu novo
produto, o sal mineral chamado de Forteleite, ¢éiemtdo ndo existia no mercado, o produto
serve para os produtores alimentarem as vacaisdeipra melhorar a producao de leite. Visto
que as vendas subiram, em 2011 a empresa comproar@ de uma outra empresa,
aprimorando seu produto de sucesso, com pro bsdédeveduras, melhorando ainda mais a
qualidade de seu produto, que ja era visto de falifeeenciada.

Deste modo, a empresa conseguiu se posicionar rdea fdiferente perante seus
concorrentes, enquanto parte dos concorrentes &otaomente no preco dos produtos, o
empreendedor juntamente com seus colaboradorésapapara o lado oposto, apostando na
qualidade do produto, mas acima de tudo na capixid®d seu trabalho, focando no
relacionamento e no atendimento com o lojista cdifevencial, garantindo maior percepgéo
da empresa para os clientes.

Mas nem tudo é somente éxito, a empresa por naoribecimento o suficiente, acabou
esquecendo um ponto importante, quando a marcaactzaRorte Leite do produto foi criada,
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a empresa nao patenteou a marca, posteriormerteersto 0 contato de que a empresa nao
poderia mais utilizar a marca pois havia sido teg® por outra empresa, deste modo havendo
duas possiveis atitudes a serem tomadas, a enpoasada pagar direitos de uso ou entéo trocar
0 home, que posteriormente se tornou Fosvet, sartdo o pontapé inicial para outros produtos

que foram desenvolvidos pela empresa.

Mesmo com parceiros confiaveis, a empresa passoalgons problemas devido a
terceirizacao da sua producéo, tendo de assumidiuiaa deste terceiro para ndo impactar na
producado de seu produto e acima de tudo em seurcor@pmento com os clientes. Havendo
renegociacdo com a empresa parceira, contratarefasi@ mao de obra para a producéo,
ficando sob cargo da empresa toda questdo de ataeejo da matéria prima. Nesta etapa a
empresa ja contava com uma logistica de dois ca@imsproprios, focando seu atendimento no
relacionamento com o cliente como diferencial.

2.4 CRESCIMENTO E FABRICACAO

Devido a seu crescimento, anual em média de 20384 8 empresa teve sua ampliagdo
como forma necessaria, ampliando o estabelecinpané250 i Em 2016 a empresa ja possuli
50 produtos de marca prépria pensando sempre elmirez@mpliar seu catalogo proprio. Na
tabela 1 é apresentado os dados adaptados envratafd@turamento entre os anos de 2006 e
2016.

Tabela 1 - Faturamento da Empresa

2006 R$ 540.000,00

2007 R$ 720.000,00

2008 R$ 960.000,00

2009 R$ 1.272.000,00
2010 R$ 1.704.000,00
2011 R$ 2.268.000,00
2012 R$ 3.000.000,00
2013 R$ 4.044.000,00
2014 R$ 5.400.000,00
2015 R$ 7.200.000,00

Nota: Os dados foram adaptados para manter sifi@mceiros da

empresa.
Fonte: Dados da pesquiadaptado).

Mas a empresa pensando sempre na ampliacdo deg@tia) identificando o quanto
a producao desse produto afeta em seus custosnpieew crescimento da empresa, em 2016
construiu sua sede no distrito industrial da cigaden seus escritdrio e estocagem de 725 m
almejando até 2018 fabricar independentemente @a®a chefe, o Fosvet, sem o auxilio de
nenhum terceiro. Vendo que este produto ainda taenpial de crescimento, e deste modo a
fabricacédo do produto pode reduzir seus custoa,quag deste modo possa ser convertido esta
verba em pesquisa e desenvolvimento ou em uma peisonalizacéo para seus clientes.

2.5 DECISOES A SEREM TOMADAS

Devido ao seu crescimento nestes 10 anos, a engiteseom 550 produtos sendo estes
500 produtos de fornecedores, sendo eles tantpegrarios de laboratorios e 50 produtos de
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sua propria marca, com pesquisa para desenvohamedaet novos produtos. Com 4
colaboradores internos, atuando na parte comeficiahceiro, logistica e lideranga, e mais 7
colaboradores externos atuando em campo, ou na\treta para os lojistas. Sua logistica
prépria em 2016 dispde de 3 caminhdes. Atendertinddrio Grande do Sul, expandindo para
Santa Catarina e Parana.

A empresa sempre dedicou atencdo em seu ateridinp@ssoal, focado no
relacionamento e no conhecimento técnico dispordib para o lojista e o produtor, também
como diferencial da empresa. A empresa se encemitama encruzilhada: devido a fabricagao
vir a se tornar independente a empresa tera unatidapge de producdo maior que a atual,
deste modo surgirdo novas oportunidades, sendss&o® passar por uma reestruturacao
estratégica mais assertiva possivel.

Diante desta situac&o vir se tornar cada dia nisigel, a tomada de deciséo deve ser
breve, porém de forma estratégica, deste modolwBmpode optar por:

a) dividir seus representantes, focando em um atemdavespecializado em linha de
produto, deste modo cada representante venderdininaade produto (produto
proprio, produto de laboratorio, agropecuario);

b) manter a terceirizacdo e reinvestir este dinheom @ fabricacdo para uma
ampliacdo das areas atendidas pela empresa;

c) focar na diferenciacdo devido ao alto controlerimiesobre toda a cadeia de
suprimentos;

d) realizar pesquisa de mercado para identificar esssgdades dos clientes visando o
desenvolvimento de novos produtos;

e) abrir filiais em outros estados;

f) implantar um centro de distribuicdo para ampliar swacao.

3 NOTAS DE ENSINO
3.1 UTILIZACAO RECOMENDADA

Este caso de ensino foi elaborado com a intenc@palunizar a aprendizagem em
cursos de graduacao e pos-graduacéo na area dastchgéo nas seguintes disciplinas:

a) empreendedorismo;

b) gestéo estratégica,

c) inovacao e desenvolvimento de novos produtos;

d) gestao da produgéo e operacgoes;

e) marketing;

f) gestdo da cadeia de suprimentos.

3.2 OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

Com a aplicagéo realizada através do caso de edaiampresa Sivet, 0 aluno deve
ser capaz de:

a) reconhecer a situagao atual do porte da empresatiido as mudancas
estratégicas possiveis na posi¢cao da empresaagi@seque atua;

b) selecionar diferentes contextos estratégicos, paeanalise de alternativas nas
diferentes tomadas de decisoes;

c) compreender a importancia da inovagao e desenvehtorde novos produtos para
alavancar os resultados e promover uma vantagerpetiiva da empresa;



d)

e)
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discusséo das vantagens e desvantagens da fabrrapéia perante as
dificuldades de custo e dominio do processo pred@im comparagao a
terceirizacao da producéo;

andlise do processo de distribuicdo e venda, visandlisar a melhor deciséo para
atendimento e fidelizac&o dos clientes, para garaperenidade do negaocio.

3.3 SUGESTOES DE QUESTIONAMENTO PARA DISCUSSAO EML® DE AULA

1)

2)

3)

4)

5)
6)

7)

Com a histéria do empreendedor Sinhorin, observguseo desenvolvimento da
empresa Sivet nos ultimos 10 anos passou por ggamdelancas, devido a
oportunidade e a competitividade, vislumbrando preendedorismo do lider como
fator decisivo. De que maneiras 0 empreendedor pealkzar uma tomada de
decisdo mais assertiva, considerando as mudangasgionadas e ponto critico
atual?

Desta forma, com a descricao da empresa e do engieck@, qual a melhor decisao
a ser tomada nesse momento, em base das tréégiasatbaixo (PORTER, 2006)?
Justifique.

a) Lideranca em custo?

b) Diferenciacéo?

c) Enfoque?

Caso a empresa busque a estratégia de Enfoqueadex@andir sua &rea de atuacao
em termos de vendas para outros estados além deR& PR? Justifique, se sim
cite os estados em base de oportunidades vistssaa resposta seja nao justifique
0 porqué.

O que precisara ser realizado para a empresa aadapt sistema produtivo de
vendas e distribuicdo? Como a empresa se bengfidam a segmentacdo dos
produtos por linha?

A empresa deveria passar por uma reestruturacdoaido inovar seus processos
ou produtos (SHUMPETER, 1982)7?

Quais das estratégias a empresa poderd ficar rmaiettvel a ameaca dos
concorrentes?

Caso a implantagcdo do centro de distribuicdo emraoldcalidade ser uma
possibilidade estratégica, no que isso poderaradegaalidade do servigo prestado
pela organizagao?

3.4 SUGESTAO DE PLANO DE AULA

Sugere-se que o professor ou o responsavel por ministrar Caso de Ensino:
Empreendendo no Agronegocio, A Trajetoria do Sinhorin, promova uma aprendizagem sobre o
pensamento critico e estratégico gerando discussdo em sala de aula, sendo que os seguintes
passos podem ser seguidos para uma aplicagao mais eficaz:

a)

b)

c)

Inicialmente o professor deve enviar o caso de ensino com antecedéncia para uma
leitura prévia mais cautelosa, e posteriormente em sala de aula para estimular a
memoria dos participantes;

Sugere-se dividir os participantes em grupos de até 3 pessoas para melhor
desenvolvimento do mesmo;

Para reforcar o entendimento, ¢ aconselhavel, que apods a leitura, o professor faga
uma apresentacao interativa do Caso, evidenciando e questionando os alunos sobre
os principais elementos contidos no Caso que estd sendo discutido. Este
procedimento serve de auxilio e para instigar a resolugdo de caso;
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d) Posteriormente, os participantes terdo 30 minutos para discutir em seus grupos e
responder as questdes do Caso (Sugestdo de Questionamentos para a Discussao).
Todas as respostas dos alunos devem considerar as opinides dos participantes do
grupo, entretanto ¢ fundamental utilizar como base o referencial tedrico disponivel
no Caso (POSSIBILIDADES PARA ANALISE DO CASO), pois as respostas
devem unir a pratica e os elementos teoricos;

e) Os grupos devem entregar as respostas por escrito. Sugere-se que a discussdo das
respostas ocorra em grupos, para que seja obtido um conhecimento compartilhado;

f)  Por fim, o professor pode promover um fechamento da atividade, por meio da
discussdo com a turma. Permitir que os alunos possam se expressar e difundir as
diferentes solucdes encontradas para o mesmo problema, expondo suas analises aos
participantes, apOs avaliar as respostas dos participantes com base do conhecimento
empirico e cientifico, para que haja uma unido do meio académico com o
profissional para um aprendizado dos participantes.

4 POSSIBILIDADES PARA ANALISE DO CASO

A seguir segue descrito o arcabouco tedrico, pematum aprofundamento das
possiveis possibilidades de decisdo, para conticbui a tomada de decisdo da empresa, sendo
estas algumas formas e decisfes possiveis.

4.1 EMPREENDEDORISMO COMO DIFERENCIAL

O empreendedorismo é parte importante do desenvehtd econdmico dos paises e,
portanto, € necessario para o crescimento, desemesito e competitividade das empresas.
Shumpeter (1982) expde que os empreendedoresuatouno mercado inovagdes que tornam
obsoletos os produtos, servigos e tecnologia ewestes, portanto, esses séo a forga motriz do
crescimento econdémico.

Aléem do empreendedorismo tradicional relacionadabartura de empresa existe
também o chamado empreendedorismo corporativo toaempreendedorismo, isto €, acao
empreendedora dentro de uma empresa que ja estaezatio. E um método ou sistema que
tem como intencao inspirar a criacdo e desenvohionge empreendedores dentro da empresa
(PINCHOT, 1985).

Empreendedores exploram oportunidades que as maglarr@m, sejam elas na
tecnologia, preferéncia dos consumidores, entrea®(DRUCKER, 2005). Para Dornelas
(2008) o empreendedor é aquele que percebe umaunigade e cria uma forma para
aproveita-la assumindo riscos calculados. Ja Schtenfi1982) afirma que empreender é um
processo de “destruicao criativa”, por meio do guatutos ou métodos de producéo existentes
sao substituidos por outros, isto é, novos. EntAmoesso empreendedor € um momento de
transformacao em busca de resultados melhores.

O ato de empreender ndo ocorre apenas em momeopodanidade, mas também em
ocasifes de necessidade. Essa necessidade tem écamidEnte em momentos de crise e
desemprego. Segundo @Global Entrepreneurship Monitor - GEM (2007) 41,6 % dos
empreendedores brasileiros montam suas empresasiendorma voluntaria, isto €, por
oportunidade, mas sim por necessidade.

Em suma, empreendedor € um ato nobre e necesaéai® plesenvolvimento de uma
sociedade, pois proporciona inovacéo, realizacouleos, geracdo de empregos e entre outros
beneficios, o desenvolvimento das nagodes.
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4.2 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

Os gestores das organizacfes enfrentam diariampemedes desafios devido as grandes
mudancgas que ocorrem no ambiente, sendo esteadeoatplexidade, desta forma a empresa
deve se adequar, revendo sua estratégia rotingitapsendo a administracdo estratégica um
desafio diario.

Qualqguer organizacao atuante no mercado tem umsdéggh competitiva, podendo ser
tanto de maneira explicita quanto implicita, ditadmrientados através dos departamentos da
organizacdo (PORTER, 2006). O autor traz tambémagastratégia é a peca chave para a
competitividade, sendo composta por metas, prodpéssjuisa e desenvolvimento entre outros
fatores importantes para sua efetivacdo. As egtestésdo acbes que objetivam alcancar o
posicionamento da organizacao para a resolucaetism objetivos da organizacao (SLACK;
CHAMBERS; JOHNSTON, 2002).

A estratégia focada na producgéo, busca um plangejanmeais a longo prazo que de
curto prazo, pois visa em como utilizar da melhaneira seus recursos a longo prazo, visando
0 alcance dos objetivos e metas organizacionaanfio em quatro pilares competitivos, sendo
eles, custos, qualidade, entrega e flexibilidade.

As empresas podem atuar de diversas maneiras pirange de seus objetivos e metas,
dependendo do ambiente organizacional da empresanppara Porter (2006), existem 3
modelos estratégicos genéricos, encontrados deafoonsistente nas organizagfes, sendo
estes:

a) Lideranca no custo total: Busca atingir o custali@m base de atividades e politicas

funcionais guiadas por essa lente. Sendo necessasa@scala eficiente, buscando
a reducédo dos custos, com despesas controladagsageente. Sendo assim este
modelo produz para empresa lucros elevados. Prategea empresa dos
concorrentes, e garantindo assim para seus foroexsedm poder de barganha mais
elevado. Porém requer investimento alto para tegnms e materiais atualizados.

b) Diferenciacéo: Diferenciar o produto ou servi¢caamtdo valor para seus clientes,
obtendo uma diferenciacdo, buscando algo Unico eeccado. Desta forma a
empresa pode se proteger contra a rivalidade daooentes devido ao produto ou
servigo nao poder ser comparado com os demaisn@eessim uma lucratividade
maior para a empresa.

c) Enfoque: O enfoque pode estar relacionado a digsdetores. Podendo ser desde
linha de produto especifica, nicho de mercado litagio geografica de atuacao.
Levando em consideragéo a estratégia para o enftepegado, ou seja, de forma
mais eficiente e efetiva que os demais atuantesaroado.

4.3 INOVACAO E DESENVOLVIMENTO DE NOVOS PRODUTOS

A inovacao tem feito com que as empresas se capadgiiais, para assim tentar buscar
uma vantagem competitiva sobre seus concorrent@s, @ mundo globalizado em que
vivemos praticamente nao existem barreiras pardiamp a tecnologia vem sendo fator
propulsionador desse desenvolvimento. Desta foanm@gvacdo pode ser uma estratégia para
a empresa Sivet, deste modo, segue um suportedguaia uma maior compreensao do tema.

A inovacgéo pode estar ligada desde a criagcdo deawn produto, servigo, sistema,
processo e até mesmo um programa novo na orgaoiz8BUMPETER, 1982;
DAMANPOUR, 1991), melhorando assim o ambiente omgamonal (DRUCKER, 2002).

A inovacédo das atividades esta ligada com o des@mopdas organizacfes, podendo
alcancar novas participagées do mercado e tamb#umento da lucratividade devido ao seu
fator inovador. Porém a inovacao, tanto nos prasegsanto em produtos podem se tornar
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fatores de diferencial para as empresas em busamde/antagem competitiva, porém estas
situacdes podem ser alcancadas até uma atitudsivieou defensiva dos concorrentes,

podendo inovar ou até mesmo copiar seus prod@osando ou mesmo perdendo a vantagem
competitiva (TIDD, BESSANT, 2015).

A inovacao e o espirito empreendedor muitas vezéam de maos dadas, pois atraves
da inovacdo sendo utilizada como ferramenta dosreengdedores para explorar novas
oportunidades que o mercado pode proporcionar (CHBR; 2005). Desta forma, séo
propostas trés formas de inovagéo por Porter (2604)podem se adequar nesse novo processo
que a empresa vem passando:

a) Inovacédo no produto: Com a inovacao que a empreda proporcionar em seu
produto, pode ampliar significativamente seu patdrie vendas e ocasionar uma
diferenciagéo da empresa.

b) O Desenvolvimento de novos produtos, busca emnso@lucionar os problemas
para os clientes, na busca de uma criagcdo de (lOTFLER; ARMSTRONG,
2003). Coletando dados diretamente do mercadogpseats holistico e sistematico,
focando em pesquisa e desenvolvimento a empregatpodelhores resultados a
curto prazo e uma melhor colocacdo no mercadogolprazo.

c) Inovacéo no Marketing: As inovacdes do marketinggmo influenciar diretamente
toda cadeia de distribuicdo da organizacado, criatgloandas, buscando novos
nichos e clientes, impulsionando a visualizacademaresa no mercado, afetando
assim outros processos da mesma.

d) Inovagdo no Processo: Tornando inovador o processm método de fabricagédo
realizado pela organizacao, tornando assim maasontfocando nas economias.

4.4 GESTAO DA PRODUCAO E OPERACOES

A gestao da producéo e operacdes envolve as atesdalacionadas com a producao
de bens e também prestacdo de servicos. Abordeigaimente a maneira que as empresas
produzem bens e servicos (SLACK; CHAMBERS; JOHNSTQ0D2) e tem como uma das
finalidades gerar valor ao produto final da empresa

Producgédo e operacdes tornaram-se umas das preéigas das empresas porque tem
relacdo com todas atividades das empresas. Podeossiderada interdisciplinar, pois
entendida como um sistema ela esta presente nakets dos diretores, gerentes, supervisores
e também nas atividades dos demais funcionariosndpeesas (MARTINS, LAUGENI, 2002).

Para Hayes e Wheelwright (1984) estratégia de gpesaenvolve decisbes por um
tempo que possibilitam ao negdcio a conquista de estrutura e infraestrutura de manufatura
e um conjunto de capacitacdes especificas almejBegata forma, as estratégias sdo decisdes
que levam a acbes em busca de um posicionameta panpresa no ambiente em que ela esta
envolvida e como resultado final precisa contrilpaira o éxito de objetivos de longo prazo.

5 OBTENCAO DOS DADOS

Os dados coletados para a realizacdo deste caswsoh®, foram coletados através de
uma entrevista semiestruturada, realizada com agemngedor, apresentado como Sinhorin e
sua esposa. Foi realizada uma entrevista com dudi;a horas, destacando desta forma, que
0s periodos estratégicos foram validados peloswstados, para a confiabilidade da pesquisa
e para uma analise mais assertiva, evitando destaafsomente a interpretacdo dos
pesquisadores ou ambiguidade dos dados. Utilizaut8enica de analise de contetido, como
forma da interpretacao dos dados.
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Deste modo a histéria contada é real e foi, nes$e,ccomplementada com alguns
elementos ficticios para atrair com maior graveagdo do leitor, porém sem modificacdes na
trajetdria da historia do empreendedor e da empresa
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