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DR | Central de Cases



Introducao

Como em todas as manhas do ultimo ano, Nilton Sommerhauzer é o primeiro a chegar
ao seu escritdrio, no centro de Sao Paulo. O profissional atua no setor da construcéo civil ha
cerca de 40 anos. Especificamente no segmento de revestimentos, em que atua sua empresa
- a Sommerhauzer Company -, Nilton ja estd ha 35 anos. Sua empresa trabalha com produtos
como pisos, forros, divisorias (sistema drywall), painéis e persianas, sendo que a maior parte
desses produtos no mercado brasileiro é importada e, desde 2006, a China é o seu maior forne-
cedor, tendo ultrapassado a Alemanha.

O mercado e sua dinamica sao de dominio de Nilton. E o grande desafio dele, como
empresario, é coordenar pessoas, tomar iniUmeras decisdes burocraticas, administrar o tempo,
atender as expectativas dos familiares, dos funciondarios que, muitas vezes, sdo amigos, dos fa-
miliares que sao também funcionarios, tudo isso com uma empresa jovem e com market share
relevante, ja posicionada entre as 10 maiores importadoras do segmento.

Um negécio de familia

Cleo, a esposa do Nilton, em 2009, durante a graduacao dela, apresentou como traba-
Iho da disciplina de Empreendedorismo um plano de negécio para a Sommerhauzer Company.
Segundo o SEBRAE, o plano de negécios é um documento que descreve por escrito os objeti-
vos de um negdcio e quais os passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcanca-
dos, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negécios permite identificar e restringir
seus erros no papel, evitando cometé-los no mercado.

O trabalho de Cleo, entre outros aspectos destacava o layout, em que se define a distri-
buicdo dos diversos setores da empresa, de algumas areas para mercadorias, matérias-primas,
produtos acabados, estantes, gondolas, vitrines, prateleiras, equipamentos, méveis e, principal-
mente, das pessoas no espaco disponivel. O layout é considerado um fator indispenséavel para
incentivar o aumento da produtividade; a diminuicao do desperdicio e do retrabalho; maior
facilidade na localizagdo dos produtos pelos clientes na area de vendas; melhoria na comunica-
¢ao entre os setores e as pessoas. Aquele layout era profissional, e Cleo explicou que o investi-
mento fazia parte do planejamento dela e do marido de abrir a empresa em breve. A disciplina,
segundo Cleo, contribuiu para a maturacao da ideia que ela e o marido ja acalentavam havia
algum tempo. Nas palavras dela, o layout “organizou mais as ideias”.

Nilton Sommerhauzer, o marido de Cleo, tem uma longa histéria no setor de constru-
¢ao civil. Aos 14 anos ja trabalhava com o pai, que era encanador, e com aquela tenra idade ja
se orgulhava de ter conseguido seu primeiro registro na carteira profissional numa loja de ma-
terial de construcao. Desde entdao acumulou muita experiéncia no setor, em que se revelou um
empresario por natureza, arrojado, rapido, possuidor de grande percepcao de oportunidades e
baixa aversao ao risco.

Como nos lembra Drucker, 0 empreendimento esta relacionado a um comportamento
e nao a tracos de personalidade. Portanto, suas bases ndo sdo a intuicdo, mas sim o conceito e
a teoria. Teoria que consiga dar conta de entender a economia e a sociedade — que seja capaz
de fazer uma leitura adequada do ambiente (econémico, politico, social e cultural) em que o
negécio se localiza [2003:34].

Na época daquele plano de negécios na sala de aula, Nilton, ainda empregado, impor-
tava bastante da Alemanha e da China, mas, a partir de sua atuacdao empresarial, observou-se
um crescente predominio de importacdo da China. Além de comprar muito daquele pais asia-
tico, a Sommerhauzer também compra no mercado interno.

A Sommerhauzer iniciou seus negécios em abril de 2010. E uma empresa de pequeno
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porte, considerando-se a quantidade de apenas 30 funcionarios diretos e o tempo de mercado
- pouco mais de um ano. Mas, em potencial de faturamento é, pelo menos, de médio porte. Os
atuais clientes da Sommerhauzer “acompanham” Nilton devido a sua longa trajetéria de mer-
cado, e, como ele mesmo diz, “o que vende é o relacionamento!”2. Seus clientes estao distribu-
idos em variados segmentos econémicos. E os novos chegam a Sommerhauzer por indicacdo
de clientes, por prospeccao ativa, por participacao em processos de licitagdes publicas e por
indicacdo de arquitetos. Os negécios da Sommerhauzer atualmente estdo centrados no Brasil,
porém os planos de expansao incluem ampliar os negécios na América Latina e desenvolver
um projeto de franquia.

1.1 A empresa

A missao da Sommerhauzer Company é ser lider no mercado mundial de solugdes
para ambientes corporativos, suprindo a demanda sem comprometer o meio ambiente e as
préximas geragoes.

A finalidade da empresa é atender as novas exigéncias e as necessidades do mercado,
sejam elas de produtos ou servicos de alta performance, qualidade e tecnologia, pelo dife-
rencial competitivo do fornecedor. O diferencial de atuacdo da Sommerhauzer passou a ser
a importacdo de revestimentos ceramicos chineses, aqui chamados de painéis ou cortinas de
ceramica. Esses revestimentos sdo de terracota e tém cor natural, sem pigmento quimico. Com
0 passar do tempo permanecem brilhantes, sua cor pode ser personalizada de acordo com a
necessidade do projeto arquitetonico. E devido a superficie do painel ser composto de oxida-
dos inorganicos, a chuva assume uma funcao autolimpante, o painel é antiaderente a sujeira e
permanece novo e limpo apés a chuva.

Os painéis de terracota séo feitos de argila e o processo de produc¢ao ndo produz emis-
sdes, efluentes ou lama, sendo que a economia de dgua é superior a 50% em comparacdo a
fabricacdo da ceramica comum. Devido a estrutura original da cavidade interna desses painéis,
e ao desempenho de isolamento térmico e acustico que proporcionam, com a sua instalacdo o
ruido é reduzido em 9 decibéis.

O revestimento é de corte facil, funciona como retardador de fogo, é resistente ao
acido em condigdes extremas de temperatura, também é capaz de manter a estabilidade de
temperatura. Além disso, o painel de terracota pode ser cortado de acordo com qualquer exi-
géncia do projeto arquitetonico.

Os produtos Sommerhauzer sdo instalados em obras publicas ou privadas, residenciais
ou comerciais. Portanto, a empresa atende a diversos tipos de clientes desde lojistas, consumi-
dores finais, profissionais com necessidades especificas para construcdo, reforma ou decoracao,
montadores profissionais e empresas dos mais variados setores. Os arquitetos sdo os principais
clientes, pois indicam os produtos da empresa em seus projetos.

A empresa esta norteada pela visdo de ser financeiramente reconhecida pelos re-
sultados. Seus valores compreendem: confiabilidade; comprometimento; ética; integrida-
de; inovacdo; melhoria continua nos processos de qualidade; profissionalismo; seguranca; e
transparéncia.

2 Conforme define Nieremberg (1981), negociacdo é uma atividade que pode afetar profunda-
mente qualquer tipo de relacionamento humano e produzir beneficios duradouros para todos os partici-
pantes.
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1.2 A rotina do empregado que se tornou patrao

A nova vida de Nilton, empresario, ndo tem sido simples. Como homem dinamico e de
pensamento absolutamente rapido, sua meta tem sido se adaptar aos ritmos e estilos dos fun-
ciondrios que na maioria sdo amigos e conhecidos de outras empresas pelas quais ele passou.
Ele diz ter vontade de fazer tudo sozinho. Como para quem tem um escritério no centro de Séo
Paulo, um depésito em Itatiba-SP, dois escritérios no exterior — na China e no Chile -, isso ndo é
possivel, ele vai se ajustando e aprendendo a delegar.

Atitudes empreendedoras exigem administracao diferente. Requer administracao sis-
temadtica, organizada e deliberada. Assim, pode-se concluir que empreendedorismo nao se li-
mita ao talento de um ou outro individuo inspirado, ou mesmo genial. Empreendedorismo esta
relacionado a atitudes, portanto, trata-se de trabalho sistematizado — ndo apenas de inspiracéo,
mas de muita transpiracao (Drucker, 2003).

O dia a dia de Nilton inclui conversar com os gerentes de banco, leva-los para conhecer
as dependéncias da empresa, apresentar documentos, explicar nimeros, preencher e assinar
centenas de papéis e formuldrios. Segundo ele “isso cansa e estressa, por que precisa de tanta
burocracia?”. Dos advogados, nem quer se lembrar, apenas ri. Contador, entdo, “nem me fale”,
diz ele. E consultores, estes, sequndo ele, “s6 ficam dizendo aquilo que a gente ja sabe e nunca
faz, mas isto € bom”. Quando pensa em ficar irritado de fato, lembra-se dos filhos, tem também
consciéncia da importancia dos seus negdcios para ele mesmo, afinal é a realizagdo de seu
sonho, para a sua familia e para os seus funciondrios, pois a maioria saiu de outras empresas
em que estavam estabelecidos para segui-lo. No final das contas ele continua firme, pois sabe,
onde estd nao cabe recuo.

O caso de Nilton Sommerhauzer é daqueles tipicos em que o empregado passa a “ser
patrdo”; e a relevancia estd no fato de o fendmeno ocorrer em um cenario em que se combinam
tanto a ousadia pessoal quanto o estimulo que, neste episédio, 0 neoempresario recebeu, em
funcao da forte mudanca na estrutura mercadolégica pela qual o setor passou, com a forte
presenca da importagdo chinesa. Foi essa mudanca estrutural no mercado mundial de revesti-
mentos que possibilitou uma efetiva transformacéo na estratégia deste ex-empregado.

A experiéncia e o tino empresarial o auxiliaram a perceber o momento, como se uma
janela de oportunidades estivesse se abrindo. Era 0 momento de entrar nesse mercado! Parecia
ocorrer, em funcdo de uma conjuntura externa e interna, o momento em que se apresentava
uma efetiva oportunidade para o surgimento de uma nova organizacdo, que surgia “globaliza-
da”, e que buscava, a sua maneira, adaptar-se ao contexto do mercado global.

Nilton néo fala fluentemente inglés, espanhol, mandarim, tampouco aleméao. Nao ter-
minou nenhuma faculdade e, segundo ele, “nem pensa em fazer isso”. No entanto, é fato que
os negdcios acontecem na China, com as dificuldades que se pode imaginar devido a auséncia
de fluéncia. Ainda assim, segundo ele, predomina o inglés em suas negociac¢des. Nilton conta
que quando chega a China ha uma Mercedes novinha ou uma BMW igualmente nova com um
motorista a espera dele, e, se o hordrio permite, ha um jantar, do contrério vai direto para o ho-
tel. Quando hé jantar, é sempre no uUltimo andar de um grande edificio que, segundo ele, tem
uma vista panora- mica maravilhosa da cidade de Guang Zhou. Entdo ele ignora o cansaco das
varias horas de voo e das escalas, e também nao se assusta mais com o cardapio, simplesmente
“aponta” pedindo aquilo que mais se assemelha ao cardapio brasileiro, pois ha muitas carnes
entre as opgoes.

Na manha seguinte, a mesma Mercedes ou BMW volta ao hotel com o motorista. Ele
vai a fabrica, diz como fazer a peca especificada na sua cabeca e, quando a peca é simples,
aguarda que a ideia se torne tangivel. Se a peca é complexa, ele ja leva um protétipo do Brasil
e aguarda a finalizacao. O negocio é fechado em “kual’, sim porque nés no Brasil é que nos re-
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ferimos a moeda chinesa pelo nome oficial: 0 yuan — rén min bi [cuja abreviacao é ‘'RMB’], que
significa‘moeda do povo' L4 os chineses fecham em “kual” - como, entre eles, refere-se o valor
das coisas, cotidianamente. Negdcio feito, é sé realizar o pagamento aqui do Brasil. Nilton diz
que o processo de despacho da mercadoria da China para cd nos navios é muito rapido e efi-
ciente: “o sistema portudrio é tdo vibrante que se assemelha ao sistema de metré paulistano”.

Como se percebe, Nilton viaja muito, pelo Brasil todo, para muitos paises e especial-
mente para o Chile e a China. Em outubro é certo encontra-lo numa feira do setor de constru-
¢ao civil chinesa, chamada Cantao Fair, que, entre outras particularidades, sé aceita a presenca
de chinés se este for convidado por um cliente. A entrada de chineses apenas é permitida se
for um industrial que acompanha um cliente ou se estiver na condicao de tradutor. Nilton diz
que “se liberar a feira para todos ninguém entra; sdo muitos chineses”! A Cantéo Fair expde as
novidades do setor e nela sao realizados muitos negdcios, portanto é muito importante para a
Sommerhauzer Company.

1.3 Gestdao do negdécio em construcao permanente

Os procedimentos e as politicas legais estdo plenamente constituidos desde a abertu-
ra da empresa e outros sdo acrescentados conforme a necessidade. Os demais procedimentos
e politicas estdo em pleno processo de constituicao. A politica da qualidade estd finalizada e
diz respeito a satisfazer os clientes com exceléncia, na qualidade dos produtos e dos servicos,
pela melhoria continua de seus processos, com treinamentos de colaboradores, o principal
capital intelectual, desenvolvendo aliangas duradouras com clientes e fornecedores. Objetiva-
-se, dessa forma, o desenvolvimento sustentavel do mercado. Gracas ao know-how e a visdo
empreendedora do fundador, a empresa responde com solugbes integradas e inteligentes em
networking, dando credibilidade aos seus produtos e servicos, com alto valor agregado as cres-
centes demandas do mercado.

Politicas e procedimentos relacionados com gestao de pessoas (incluindo cargos, sala-
rios, planos de carreira, beneficios, treinamentos) sdo aplicados ao mesmo tempo em que estéo
em construgdo.

Segundo Rezende (2010), o gestor devera seguir um conjunto de praticas indispen-
saveis relacionadas ao tema, tais como: prover e prestigiar o RH (recursos humanos); incluir a
agenda de pessoas na agenda de negdcios; combater a complacéncia - estabelecer o nivel de
exigéncia esperado das pessoas; exigir um bom processo de selecao e recrutamento; desenvol-
ver as pessoas; e por Ultimo, e ndo menos importante, cuidar da remuneracao.

Quanto aos procedimentos operacionais, sabe-se que sao efetivos, pois a empresa é
operante. No entanto parte deles é formal e parte é informal, pode-se dizer que estdo na ca-
beca das pessoas. Os fluxogramas estdo em pleno processo de estruturacdo, o objetivo sao as
certificagdes de qualidade do tipo ISO (International Organization for Standardization).

Ha uma empresa de consultoria parceira da Sommerhauzer, desde a sua abertura, que
mantém o desenvolvimento do plano de negdcio em dia. Afinal, ndo se pode perder de vista
que o plano de negdcio é um instrumento de planejamento (um mapa de percurso) que deve
ser consultado, acompanhado e modificado constantemente. E uma ferramenta que, para cum-
prir seu objetivo, deve ser capaz de responder a todo tempo ao empreendedor: “vale a pena
abrir, manter ou ampliar meu negécio?”

Pode-se concluir que para se realizar bem a gestdo de negdcios existem desafios im-
postos ao gestor que sao bastante amplos. Além de cuidar do desenvolvimento da cultura da
empresa e de seus valores, é preciso liderar o processo com criatividade e, simultaneamente,
manter a disciplina através de processos adequados. Desenvolver e implantar as estratégias de
forma integrada e com a participacdo das pessoas — que efetivamente materializam as ideias
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estratégicas.

2. CENARIO ECONOMICO

O caso Sommerhauzer trata de um fendbmeno brasileiro relativamente novo no pro-
cesso de internacionalizacdo de empresas nacionais. Desde a década de 1950 observava-se um
processo de vinda das multinacionais para o Brasil - um fendmeno capitalista relativamente
“normal’, em que empresas de paises da economia central expandem seus negdcios para a
“periferia”. A Sommerhauzer Company, criada por Nilton Sommerhauzer, demonstra que, na
atualidade, parece ser possivel viabilizar-se um modelo de negdcio em que a empresa nacional,
autdbnoma, consegue internacionalizar-se ao se beneficiar das condi¢des de expansédo da eco-
nomia de um pais central — a China.

A China é um pais de numeros sempre gigantes. Entre 1978 e 2002 o PIB (produto
interno bruto) cresceu anualmente 9,3%, trés vezes mais rapido que a economia americana. A
renda per capita cresceu em torno de quatro vezes passando de 231 délares para 940 ddlares.
Com uma populacdo de 1,3 bilhdo de pessoas, a China tem o maior mercado consumidor do
mundo, tem a maior forca de trabalho e é focada em venda de produtos manufaturados. Os
dados sao do relatério do Goldman Sachs (2007).

Observa-se que a importacao brasileira dos produtos comercializados pela Som-
merhauzer cresceu substancialmente a partir de 2006 — quando a importacdo chinesa atingiu
pela primeira vez o patamar proximo a 5 milhdes de ddlares; montante que quintuplicou, em
2010, quando a Sommerhauzer entrou no mercado.

Importante atentar para o fato de que outros exportadores (ndo chineses) continuam
a expandir para o Brasil; particularmente no periodo entre 2008 e 2009, em que a competicao
das exportagdes chinesas parece tornar-se mais forte. Quando se observa o ano de 2009, em
relacdo a 2008, verifica-se uma duplicacdo do volume importado da China (Figura 1, a seguir).

Figura 1. BRASIL. Importacao: Restante do mundo, China e Alemanha: 2000-20103
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3 Fonte: MDIC (Mininistério do Desenvolvimento Industria e Comércio - Alice web). Somatério
em USS FOB (free on board) dos NCMs (Nomenclatura Comum do Mercosul): 40.08.29.00 - 69.04.90.00 -
73.08.90.10 - 76.10.90.00.
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3. Contextualizacao da industria
Diversas empresas atuam nesse segmento, portanto a Sommerhauzer possui concor-
rentes que operam no mercado brasileiro ha mais de 45 anos, conforme se pode observar no
quadro, abaixo — onde se verificam resumidamente a localizagdo geografica, ha quanto tempo
atuam e seus principais produtos, entre outros aspectos que essas empresas exibem como sen-

do seus diferenciais.

Quadro 1. SOMMERHAUZER COMPANY. Principais concorrentes*

Mo mer-
Empresas | Localizacao cado Principais Produtos Diferencial
desde:
Servigos e distribuicao
Belenzinho de forros; diviscarias;
1| Artesana S30 Paulo 1985 paredes; pisos; brises; Responsabilidade social
revestimentos aclsti-
cos; ferramentas; EPI
Sistemnas modernos de gestao
organizacional, treinamentos para
Diviséri formacio de mao de obra, show-
ivisorias, forros, _ -
santo pisos, sistema drywall, room EKIUS'“? para expc_m;au de
- . ] - de reciclagem
2 Ciasul André 1981 revestimentos acdsti- smdut{:s: projeto de rec gﬁ
<p cos, persianas e linhas e materiais, capacitacao profis-
sional de seus colaboradores, e
complementares . .
comprometimento com projetos
de responsabilidade social
ambiental.
Chapas, perfis e
PLAMAM Penha acessorios para Atua ha mais de 45 anos no
3 Forros e Sao Paulo/ 1966 divisorias, biombos, mercado de forros, divisorias e
divisorias sP forros e construcdo a construcao a seco (drywall).
seco (drywall)
Brasilia Fabricacao de painéis,
[Filiais: portas, perfis e telhas Desde agosto de 2004, a DIVIFOR-
Salvadar, metalicas; representa MA em parceria com o SECOMNCI
G-:rla_nla, e instala produtos dos | (Servigo Social do Distrito Federal)
FE‘:'fE' seguintes fabricantes: mantém em suas instalagdes
4 | piviforma 5:‘:;2?1“;“ 1993 Hunter - Douglas espago reservado para que sejam
{Linha luxalon); Isover | ministradas aulas para funcionari-
Alegre] - (Forros modulares em | oz que ndo tiveram oportunidade
|a de vidro); Lafarge de estudar, ficando assim aptos a
- (Forros modulares s& reintegrarem ac ensino na rede
de gesso e gesso acar- publica.
tonado).
Hiode ) CBQ (Comité Brasgips de Quali-
laneiro Divisdrias, Forros, Ma- | dade) - reciclagem de profissionais
C“"“!:'a terial de acabamento, e montadores.
Londrina Painel estrutural, 11} 2 lojas proprias no Rio de
) Porto Paredes, Pisos Janeiro; 3 lojas franqueadas em
3 | Brmsgips Alegre 1995 Portas, Revestimentos | funcionamento em Curitiba, Lond-

Tratamento
termoacustico

rina e Porto Alegre; 2 empresas
instaladoras para montagem de
sistemas Cconstrutivos.

br

Fonte: NUNES & SOUZA, 2011 - MAIS EDUCACAO Consultores Associados, www. maisedu.com.
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No entanto, a jovem empresa, em questdo, insere-se no mercado como uma das maio-
res importadoras do Estado de Sao Paulo, que é o maior mercado brasileiro de forros, pisos e
divisorias.

Quando se analisa o mercado paulista, observa-se que este Estado deteve 22% e 30%,
respectivamente, do total importado da China, nos meses de dezembro de 2010 e janeiro de
2011.

Figura 2. China: Importacao total (Brasil) e Sao Paulo®

China. Impadagis- 58
Paule & Braszil- jan. 2011

China, Importagds - 5ao Pavle
Brazsil - dez 2010

Bide Povle bl oi5e Pove  mbrasdl

Foi, portanto, neste principal mercado brasileiro que se observou substancial reposi-
cionamento da Sommerhauzer em market share, entre os meses de dezembro de 2010 e janei-
rode2011.

Foi pela insercao nos fluxos de importacao chinesa desses produtos, que se expandi-
ram substancialmente a partir de meados da década de 2000, que a Sommerhauzer conseguiu
precocemente, em seu primeiro ano de operacgdo, posicionar-se entre as maiores importadoras
do setor.

Figura 3. SOMMERHAUZER COMPANY. Participacao na importacdo brasileira (dez/2010-jan/2011)

Figura A Todos os produios: NCMs
ADLDAFR 00 « £5.04 5000 - TAMES10 -
FENOSO0 - Dmz 2010

\

m Brasl
B Sommernouzes
Figura B. Todos os procuios: MOMs
08 7700 - 4704 5000 - TAMB50.10-
TA.1050.00 Jan 2011
5 Fonte: MDIC (Ministério do Desenvolvimento Industria e Comércio - Alice web). Somatdrio,

em USS FOB (free on board) dos NCMs (Nomenclatura Comum do Mercosul): 40.08.29.00 - 69.04.90.00 -
73.08.90.10 - 76.10.90.00.
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Pode-se constatar, na figura 3, que a participacdo da Sommerhauzer amplia-se de 8%
para 28% da importacao total brasileira, entre os meses de dezembro de 2010 e janeiro de
2011.

4. Novo modelo de internacionalizacao de empresas brasileiras?

Serd que se pode afirmar que o que ocorre no caso da Sommerhauzer é a configuracao
de um novo contexto de internacionalizacdo de empresas brasileiras, no século 21, de forma
bastante distinta ao ocorrido por volta de meados do século 20?

Diferentemente do ocorrido na década de 1950, quando a vinda das multinacionais
para o Brasil aconteceu num cenario em que a economia central “exportava” suas filiais do cen-
tro para a periferia, a internacionalizacdo da Sommerhauzer demonstra que, neste inicio de sé-
culo 21, existe a viabilidade de um modelo de negécio em que a empresa nacional, auténoma,
se beneficia das condi¢des de expansao da economia de um pais central.

Estaria este diferencial competitivo ocorrendo em funcdo de uma conjuntura especifi-
ca, de moeda brasileira valorizada e chinesa desvalorizada?

O que se assiste, nos ultimos dois anos, € uma fase de forte valorizacdo do real quando
comparado com as moedas dos demais paises emergentes. Enquanto o real brasileiro valorizou
40% em relacao ao délar e o rand, da Africa do Sul, valorizou 30%, a China teve sua moeda va-
lorizada em apenas 5%, o que colabora com a impressao generalizada de economistas de todo
o mundo de que a moeda chinesa encontra-se estrategicamente subvalorizada, o que torna a
sua moeda mais um entre seus instrumentos econémicos para ampliar suas exportacoes.

PAISES EMERGENTES. Valorizacéo de suas respectivas moedas em relacao ao délar norte-ame-
ricano (2009-2011)°

BV ariagdo em % em relagdo ao dilar
45

35 1

25 4

15 -
10 -
3 i

Real - Rand- Peso Rublo- Peso  Ripia- Renminb
Brasil Africado chileno Ruossia mexicano  india -China
Sul

6 Fonte: Exame, 4/5/2011, p. 130.
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Questoes para discussao

Considere a partir daqui que vocé e sua equipe sejam consultores contratados pela Som-
merhauzer para auxiliar sobre as seguintes questées que a empresa necessita responder
para continuar crescendo no seu segmento de atuagao:

a. Quais as influéncias que um prolongado periodo de desvalorizacao do real poderia trazer
para a sustentabilidade dos negécios da Sommerhauzer?

b. Quais seriam os principais motivos que tornam os produtos chineses tdo mais competitivos,
a ponto de dominarem o mercado brasileiro de revestimentos, a partir de meados da década
de 20007

c. Serd que para a Sommerhauzer a China é o melhor caminho? Haveria alternativas?

d. Quais sao as oportunidades, ameacas, pontos fortes e fracos que vocé pode destacar a partir
do caso Sommerhauzer.
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