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Resumo

Este relato técnico destaca a experiéncia e desenvolvimento da Empresa X, localizada na regido de S&o Paulo, como revendedora e
prestadora de assisténcia técnica especializada em equipamentos cardiacos, um setor crucial da salide, que fornece e mantém tais
equipamentos vitais para institui¢des médicas Exploramos desafios especificos da Empresa X no mercado de revenda de produtos
hospitalares O relato abrange a manutengdo preventiva e corretiva desses equipamentos, além da importancia da assisténcia técnica égil
e eficiente para garantir o funcionamento continuo desses dispositivos O objetivo principal foi analisar o case de sucesso sob o viés do
networking construido pelos socios com possiveis clientes da empresa, adaptado ao cendrio em questdo, a fim de identificar areas de
crescimento e oportunidades para expandir sua participagdo no mercado O relato técnico abrange conclusfes e recomendagdes
resultantes da andlise estratégica, destacando-as juntamente com estratégias de diferenciacdo de produtos, e expansdo geogréfica, que
podem ser exploradas pela Empresa X para aumentar seu market share Ao fornecer um plano estratégico direcionado ao crescimento,
este documento visa apoiar a Empresa X najornada para se manter como participante relevante e confiavel no setor Ademais, serve
como exemplo para empresas emergentes que enfrentam desafios semelhantes em mercados altamente especializados.

Palavras-chave: Networking, contatos, estratégia
Abstract

This report highlights the experience and development of Company X, located in the region of Sdo Paulo, as areseller and specialized
technical assistance provider for cardiac equipment, a crucial sector of healthcare that supplies and maintains such vital equipment for
medical institutions. We explore specific challenges faced by Company X in the hospital product resale market. The report covers both
preventive and corrective maintenance of these devices, emphasizing the importance of efficient technical assistance to ensure the
continuous operation of these devices. The primary objective was to analyze the success case from the perspective of the networking
established by the partners with potential clients, adapted to the current scenario, in order to identify areas for growth and opportunities
to expand its market presence. The technical report includes conclusions and recommendations resulting from the strategic analysis,
highlighting them alongside product differentiation strategies and geographic expansion, which can be explored by Company X to
increase its market share. By providing a growth-focused strategic plan, this document aims to support Company X in itsjourney to
remain arelevant and trusted participant in the industry. Furthermore, it serves as an example for emerging companies facing similar
challengesin highly specialized markets.
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Por motivos de preservacio de informacdes da empresa estudada, vamos denomina-la neste relato como
Empresa X.

Resumo

Este relato técnico destaca a experiéncia e desenvolvimento da Empresa X, localizada na regido de Sao Paulo,
como revendedora e prestadora de assisténcia técnica especializada em equipamentos cardiacos, um setor crucial
da saude, que fornece ¢ mantém tais equipamentos vitais para instituicdes médicas. Exploramos desafios
especificos da Empresa X no mercado de revenda de produtos hospitalares. O relato abrange a manutencio
preventiva e corretiva desses equipamentos, além da importancia da assisténcia técnica agil e eficiente para
garantir o funcionamento continuo desses dispositivos. O objetivo principal foi analisar o case de sucesso sob o
viés do networking construido pelos socios com possiveis clientes da empresa, adaptado ao cenario em questao,
a fim de identificar areas de crescimento e oportunidades para expandir sua participagdo no mercado. O relato
técnico abrange conclusdes ¢ recomendagdes resultantes da andlise estratégica, destacando-as juntamente com
estratégias de diferenciacdo de produtos, e expansdo geografica, que podem ser exploradas pela Empresa X para
aumentar seu market share. Ao fornecer um plano estratégico direcionado ao crescimento, este documento visa
apoiar a Empresa X na jornada para se manter como participante relevante e confiavel no setor. Ademais, serve
como exemplo para empresas emergentes que enfrentam desafios semelhantes em mercados altamente
especializados.

Palavras-chave: Networking, contatos, estratégia.

Abstract

This report highlights the experience and development of Company X, located in the region of Sdo Paulo, as a
reseller and specialized technical assistance provider for cardiac equipment, a crucial sector of healthcare that
supplies and maintains such vital equipment for medical institutions. We explore specific challenges faced by
Company X in the hospital product resale market. The report covers both preventive and corrective maintenance
of these devices, emphasizing the importance of efficient technical assistance to ensure the continuous operation
of these devices. The primary objective was to analyze the success case from the perspective of the networking
established by the partners with potential clients, adapted to the current scenario, in order to identify areas for
growth and opportunities to expand its market presence. The technical report includes conclusions and
recommendations resulting from the strategic analysis, highlighting them alongside product differentiation
strategies and geographic expansion, which can be explored by Company X to increase its market share. By
providing a growth-focused strategic plan, this document aims to support Company X in its journey to remain a
relevant and trusted participant in the industry. Furthermore, it serves as an example for emerging companies
facing similar challenges in highly specialized markets.

Key - words: Networking, contacts, strategy.



Referencial Teorico

Para basear o desenvolvimento do projeto foram utilizados como materiais tedricos os
livros Manual de Planejamento Estratégico e Planejamento Estratégico na Pratica, ambos
escritos por Martinho Almeida, como também foi utilizado a metodologia de Innovation
Accounting para direcionar os autores na andlise da empresa e identificacdo das principais
fragilidades e oportunidades do negdcio.

Além disso, no contexto do case de sucesso a ser estudado, utilizou-se as perspectivas
dos autores Elfring e Hultsink em “Networks in entrepreneurship: the case of high-technology
firms”, Cunningham em “Interaction and networks — a review of the evolution and
development of the IMP Group s research activities from 1976 — 1985 no Open International
IMP Research Seminar e Ghauri e Lutz em “Using networks to solve export-marketing
problems of small- and medium-sized firms from developing countries”.

Conceituacao de Networks

Segundo GHAURI (2003), o uso dos chamados networking ja ¢ notavel desde o
surgimento das organizagdes. A teoria de networks, fruto do grupo de pesquisas Industrial
Marketing and Purchasing Group, concluiu que um fator determinante na estabilizacdo de
firmas ¢ relacionado aos complexos relacionamentos que sao realizados entre os atores do
mercado e que tendem a ser de longo prazo, estaveis e dindmicos, simultaneamente.

De acordo com CUNNINGHAM (1985), um network ¢ construido por um nimero de
conexdes e contatos, formais ou informais, entre pessoas € organizacdes que participam direta
ou indiretamente do mercado, como clientes, fornecedores, distribuidores, fornecedores
complementares, etc. Construir uma rede de contatos de confianca, ¢ uma tarefa complexa e
que demanda tempo e esforgo.

Ainda, segundo ELFRING e HULSINK (2003), enquanto as conexdes fortes facilitam a
troca de informagdes sofisticadas, compartilhamento de conhecimento implicito, governanga
apoiada na confianga e resolucdo colaborativa de problemas, resultando em uma otimizacao
do tempo para as empresas envolvidas, as conexdes mais fracas viabilizam a obtencdo de
novos insights e novos contatos comerciais. Isso ocorre porque, em geral, essas redes
consistem em individuos que atuam em diferentes contextos, enriquecendo a diversidade e as
perspectivas, ampliando as possibilidades de conhecer novas pessoas.

Para conseguir movimentar e fazer parte do mercado, as empresas e seus participantes
precisam interagir entre si e, por isso, torna-se necessaria a construg¢do de um relagao social e
de confianga entre as partes.

Método do Relato Técnico

Este relatério técnico adota a metodologia proposta por Biancolino et al. (2012), que
estabelece o relatorio técnico como uma contribuigdo de cunho tecnoldgico que permite a
participagdo de um ou mais autores no estudo de caso. Os autores definem que o relatdrio
técnico deve contextualizar e descrever a realidade investigada no caso, apresentar solugdes
para os desafios tecnoldgicos enfrentados pela empresa e destacar as contribuigdes
tecnologicas que o caso oferece.

No contexto desta pesquisa, o estudo de caso concentrou-se na experiéncia que os
autores tiveram ao longo do curso de Administracdo FEA USP na disciplina de Estratégia
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Empresarial ministrada pelo professor Martinho Almeida. Nesse contexto, foi proposto o
desafio aos alunos de formarem grupos para desenvolver um planejamento estratégico para
um pequeno empreendedor de Sao Paulo. Além das informagdes derivadas da experiéncia
pessoal que os autores tiveram, foram coletados dados por meio de entrevistas com uma das
proprietarias da empresa, analise de artigos e estudo de mercados.

Introduciao

A situacdo problema apresentada envolve uma empresa de venda de equipamentos
hospitalares, prestagdo de assisténcia ¢ venda de acessorios hospitalares na cidade de Sao
Paulo que objetiva triplicar seu faturamento no periodo de um ano.

Segundo GUTIERREZ e ALEXANDRE (2004), o setor EMHO (Equipamentos
Meédicos Hospitalares e Odontologicos) ¢ um mercado extremamente promissor, decorrente
da incorporagdo de avangos tecnoldgicos, que tem significado o constante desenvolvimento
de novas tecnologias, a ampliacio da demanda por servicos de satide em funcdo do
envelhecimento da populacdo. Esse cenario ja é tema de uma série de agéncias como o IBGE,
o qual aponta que entre 2012 e 2021, o nimero de pessoas abaixo de 30 anos de idade no pais
caiu 5,4%, enquanto houve aumento em todos os grupos acima dessa faixa etaria no periodo.
Nao so6 isso, mas a UNFPA Brasil (United Nations Fund for Population Activities in Brasil)
também discute que atualmente, o Brasil se encontra na categoria de envelhecimento
moderado, em que as taxas de fecundidade e mortalidade estdo em queda. Esta etapa mantém
uma propor¢ao importante de jovens, mas a populagdo idosa comeca a aumentar. Em cerca de
20 anos, a populagdo brasileira sera considerada envelhecida. Esse fenomeno, no entanto, nao
se limita ao Brasil, ¢ presente em todo o “mundo desenvolvido” e se intensifica hoje também
na América Latina e Caribe, em que a taxa de crescimento do grupo populacional com mais
de 60 anos no periodo de 2015-2020 ¢ de 3,77%, maior que a taxa esperada em nivel mundial.
O envelhecimento da populacdo estd progredindo mais rapidamente em paises em
desenvolvimento, inclusive naqueles que também apresentam uma grande populagdo jovem,
como ¢ o caso do Brasil. Cabe destacar, também, que em 2002, o Plano de Acao Internacional
de Madrid sobre o Envelhecimento abordou o tema do envelhecimento da populagdo e
estabeleceu recomendagdes especificas com base em trés eixos prioritarios: pessoas idosas e
desenvolvimento; fomentar a saide e bem-estar até a velhice, e criar ambientes propicios e
favoraveis ao envelhecimento.

Pensando nesse cendrio, portanto, infere-se uma projecao de crescimento nos mercados
voltados a saude, e, assim, cada vez mais o setor se reinventa na criagdo de novas tecnologias
para as patologias humanas. No caso da Empresa X, no setor cardioldgico.

A empresa em questdo a ser estudada nesse relato foi fundada em 2014, apresenta 3
funcionarios € tem como maior campo de atuacdo a prestagdo de servigos de reparacao de
aparelhos hospitalares. Com uma rede de network consolidada e construida durante anos, os
socios fundadores conseguiram criar a propria empresa no ramo € se destacar como um dos
maiores representantes de grandes industrias da area de equipamentos médico-hospitalares e
de assisténcia técnica na cidade e regido metropolitana de Sao Paulo, oferecendo os seus
servigos para hospitais de alto-padrao e clinicas.

Atualmente a receita mensal da empresa ¢ de R$50 mil, e os socios tém o arrojado
objetivo de ganho de R$150 mil por més até o final de 2024.



Contexto e realidade investigada

Na realidade atual, a empresa X conta com apenas trés colaboradores, sendo dois deles
os socios fundadores. Um deles desempenha fungdes administrativas, enquanto o outro se
dedica a prestacao de servigos, aproveitando sua experiéncia anterior na area. Além disso, a
empresa contratou um terceiro funcionario para auxiliar na prestacdo de servigos.
Inicialmente, o conceito de negdcio da empresa era atuar como revendedora de equipamentos
hospitalares na regido de Sao Paulo, obtendo comissdes com as vendas. No entanto, foi
observado que os hospitais ndo demonstravam interesse em substituir seus equipamentos por
novos, pois essa troca ndo afetava seu faturamento. Em vez disso, preferiam contratar servigos
de reparo para seus equipamentos. Como resultado, a Empresa X precisou ajustar sua
estratégia de negocios, e atualmente mais de 80% de sua receita provém da prestacdo de
servigos de reparo.

A fundagdo da Empresa X foi possivel gracas ao conhecimento e contatos de um dos
socios, adquiridos ao longo de sua carreira profissional na area de servicos técnicos para
equipamentos hospitalares. A fidelidade de seus clientes anteriores permitiu que esse sdcio 0s
trouxesse para a empresa, estabelecendo assim a base inicial de clientes necessaria para
viabilizar o negocio. Posteriormente, novos clientes foram conquistados por meio de
referéncias de terceiros e esfor¢os de prospeccao ativa.

A empresa em questdo opera em um mercado com uma ampla variedade de clientes em
potencial, incluindo médicos cardiologistas independentes, clinicas especializadas em
cardiologia (que realizam exames com eletrocardiografos, mapas, holter e testes
ergométricos), clinicas de medicina do trabalho, unidades de pronto atendimento (UPAs) e
hospitais em geral. Nessas instalacdes, a empresa pode atuar como representante de
equipamentos, acessorios e suprimentos, obtendo comissdes, além de fornecer assisténcia
técnica em manutencao preventiva e corretiva, calibragdo e testes de seguranga elétrica para
equipamentos de cardiologia, o que representa sua principal fonte de receita.

No momento, a empresa mantém uma base de 110 clientes ativos, definidos como
aqueles que realizam compras constantes, emitindo notas fiscais pelo menos uma vez a cada
trimestre. Esses clientes estdo distribuidos entre hospitais, clinicas hospitalares e consultérios
médicos, com proporcdes de participacdo semelhantes para cada categoria. A andlise deles se
mostra de grande relevancia, pois em um mercado com poucos players, mas com servigos
semelhantes, faz-se necessario o entendimento e exploracdo do processo de decisao de
compra para captar os fatores decisorios e os principais diferenciais no momento da escolha
dos clientes.

A partir desse estudo, foi verificado a relevancia do preco ao longo da analise da
decisdo de compra, mas o fator de maior destaque foi a confiabilidade e relacionamento
prévio com a empresa. Principalmente hospitais e clinicas tendem a manter fornecedores
fixos, escolhidos principalmente com base em suas redes de contatos. Isso ocorre devido a
natureza urgente e inesperada das demandas do mercado, pois tais empresas tendem a
apresentar grande estrutura burocratica que dificultam o acesso de novas empresas para
anunciar seus servigos, como apresentam baixos recursos para a andlise e selecdo de novos
prestadores de servigos, de modo que relacionamentos pré existentes tendem a ter vantagens
nas negociagoes e prioridade no requerimento de servicos e produtos.

Uma andlise dos clientes, ou seja, de seu poder de negociagdo, revela que esse poder é
relativamente baixo e igual entre os diferentes tipos de clientes. No entanto, ¢ importante
destacar uma questdo relacionada ao tipo de produto oferecido. A demanda predominante dos
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clientes € por servicos de assisténcia/manutencao, ¢ had uma relutdncia em adquirir
equipamentos novos. Essa situacdo resulta em uma reducdo significativa no faturamento da
empresa, uma vez que a diferenca de preco entre a manutengao e a aquisicdo de produtos

novos ¢ substancial. Essa limitagdo na oferta de produtos representa um desafio para a
empresa.

E relevante ressaltar também que, devido ao envelhecimento da populagio, o setor de
saude estd constantemente buscando inovagdes para lidar com as doengas da populagdo. Os
equipamentos médicos desempenham um papel crucial na gestdo de doencas e no
monitoramento de pacientes. Segundo a Associacao Brasileira da Industria de Dispositivos
Médicos (ABIMO), o setor de equipamentos médicos no Brasil alcangou um desempenho
industrial de R$17,9 bilhdes em 2021, representando um aumento de 36% em relagdo a 2020.
Esse setor, conhecido como EMHO (Setor de Equipamentos Médico-Hospitalares), ¢
dominado por um pequeno nimero de grandes empresas, com as 20 maiores detendo cerca de
70% da produg@o mundial.

O Brasil ¢ um dos poucos paises na América do Sul que possui uma industria
relativamente completa de fabricagdo de equipamentos e suprimentos médicos hospitalares.
Além disso, a maior parte da demanda por esses equipamentos produzidos no Brasil vem dos
Estados Unidos. A ABIMO relatou que o setor de EMHO brasileiro era composto por
aproximadamente 3.670 empresas até 2013, com cerca de 40% delas localizadas no estado de
Sao Paulo.

Em relagdo ao contexto de saide no Brasil, estima-se que cerca de 14 milhdes de
pessoas tenham alguma doenga cardiovascular, resultando em pelo menos 400 mil mortes por
ano devido a essas doengas. Isso corresponde a aproximadamente 30% de todas as mortes no
pais. Portanto, o setor de cardiologia estd constantemente em busca de inovagdes e
crescimento para enfrentar esse desafio. Também ¢ importante destacar o aumento na
demanda por equipamentos cardiovasculares durante os periodos mais quentes do ano.

No cendrio internacional, empresas de renome como PHILLIPS, GE, MINDRAY e
SIEMENS sdo os principais fabricantes de equipamentos médico-hospitalares. No dmbito
nacional, a industria de equipamentos médico-hospitalares também ¢é representada por
empresas notaveis, como CARDIOS, TEB, INSTRAMED, MICROMED, EMAI,
TRANSFORM, INBRAMED ¢ CMOS DRAKE.,

Nesse contexto, foi possivel elaborar uma analise dos principais concorrentes da
empresa. A partir de um estudo do mercado, foi possivel concluir que ha no Brasil um
ascendente mercado de equipamentos hospitalares, a décima primeira industria do mundo
nesse setor, mas ainda ¢ constituido por pequenas e médias empresas, sendo as mais
representativas as industrias internacionais, principalmente dos Estados Unidos. Dessa forma,
empresas de revenda e reparo nas maquinas tém que negociar diretamente com essas grandes
multinacionais e, por isso, apresentam um forca contra seus fornecedores muito pequenas, de
modo que as margens do negdcio também tendem a ser pequenas.

Ademais, as poucas empresas revendedoras e de servico de reparo tém que se
credenciar a essas empresas produtoras para terem direito a prestar seu servigo, o que gera
custos para as revendedoras e limita seu campo de atuacdo. Tais condigdes de mercado
tornaram o Brasil e, consequentemente, a regido da grande Sao Paulo, nosso local de andlise,
restrito a poucos players dominantes no mercado.



Além disso, como nao ha diferenciagao nos produtos vendidos € nos servigos prestados
a margem dessas empresas tende a ndo ser tdo elevada. A confluéncia desses fatores torna
esse mercado de dificil penetragdo gracas aos altos custos envolvidos e ao oligopdlio
existente.

Diante de tal dificil cendrio foi analisado os fatores que levaram a empresa em questdo a
conseguir adentrar o mercado e expandir sua atuagdo mesmo diante de tantos desafios. A
partir da andlise, foi identificado que o fator principal para o sucesso inicial da empresa foi a
rede de networking pré-existente de um dos sécios fundadores. Como ele ja havia trabalhado
no setor por anos prestando servigos de reparo para maquinas hospitalares e tinha seu servigo
reconhecido por uma ampla gama de clientes, foi possivel a ele e a sua sdcia que criassem sua
propria empresa de venda de equipamentos e prestacdo de servigos, pois uma gama grande de
clientes ja existiam (por volta de 50), o que reduziu os riscos de investimento dos socios, visto
que ja detinham maior previsao de ganhos.

Além do networking, a empresa conseguiu desenvolver um processo superior ao da
concorréncia, o que permitiu a ela expandir sua gama de clientes, de forma a se consolidar no
mercado, como também obter uma margem superior aos da concorréncia.

Dentre as inovagdes realizadas pela empresa estdo a reducdo do tempo de servigo
prestado, sendo a Unica a consertar equipamentos em até 10 dias, criar um sistema de gestao
de clientes que reduz a fila de espera e da maior previsibilidade de prazos ao cliente, como
também a aquisi¢do de equipamentos de reposicdo para serem oferecidos aos clientes ao
longo do periodo de assiténcia para que o trabalho das clinicas, hospitais ¢ médicos nao sejam
afetados durante o periodo de reparo.

Tais diferenciais foram a chave para o sucesso da companhia, com grande destaque para
a rede de metworking de um dos socios, pois ela se mostrou a base para a entrada e,
posteriormente, expansao da empresa no dificil mercado que se apresenta no pais.

Diagnostico do problema e/ou oportunidade

O problema identificado foi a dificuldade da empresa de desenvolver o drive com maior
retorno: a venda de equipamentos hospitalares, vide a dominancia da area de prestagdo de
servicos. Pela alta complexidade e especializacao dos equipamentos, seu valor ¢ naturalmente
muito mais elevado do que de uma assisténcia. Contudo, como discutido, a preferéncia dos
clientes ¢ de realizar manutencao de seus equipamentos, principalmente estabelecimentos
publicos e mais antigos, que possuem menores condi¢des de cumprir com pregos altos. Logo,
surge a necessidade de mudar o foco do negbcio, criando uma estratégia voltada
principalmente para a manutengdo e prestacdo de servigo. Foi identificada, portanto, a
oportunidade da empresa utilizar seus diferenciais competitivos na area de servigos para
expandir seu niumero de clientes, como também desenvolver novas fontes de receita para
ampliar a receita.

Os principais pontos identificados no negodcio que tornam essa analise crivel esta ligado
diretamente aos diferenciais dos servigcos prestados pela Empresa X que a destaca no
mercado. Nesse sentido, destaca-se a importancia no mercado em que ela atua da conexdo e
da rede de contatos propria da empresa para a captagdo de clientes e, posteriormente,
expansdo dessa base. Tal caracteristica ¢ inata a Empresa X, visto que um dos socios,
responsavel pela parte técnica, possui uma série de relacionamentos prévios em diversas



instituicdes de satde de Sdo Paulo, como clinicas e hospitais de grande porte como o Sirio
Libanés e que possibilitaram o sucesso da companhia, visto que mais de 80% dos clientes
captados por ela foram via networking prévio. Nao sé isso, mas foi observado a importancia
da retengdo desses clientes na empresa, pois a retengdo deles se demonstrou uma via mais
barata do que a capta¢dao de novos clientes, como também foi relatado pelos empreendedores
como um dos principais vetores de expansdo da base de cliente, visto que o processo de
indicacdo se demonstrou como uma maneira eficiente de conquista de novos hospitais e
clinicas.

Recomendacio

Conforme discutido ao longo deste relatorio, o elemento crucial que impulsionou o
sucesso da empresa sob andlise foi o socio fundador que detinha uma rede de contatos solida.
Essa rede abriu as portas para os primeiros clientes, possibilitando o inicio das operagdes logo
apods a fundacdo da empresa. Além disso, essa rede se revelou fundamental para a expansao
posterior da base de clientes.

Diante dessa situagdo, ¢ possivel concluir e recomendar, para outros empreendimentos
nascentes, a importancia de estabelecer uma rede de contatos nos estagios iniciais apds a
fundacdo. Portanto, sugerimos que, antes de ingressar em um determinado setor, pelo menos
um dos socios fundadores tenha experiéncia prévia nesse mercado, preferencialmente com
historico profissional. A trajetdria do fundador da Empresa X evidenciou que sua experiéncia
prévia, acumulada ao longo de anos no setor antes de fundar sua empresa, foi um fator
determinante para a criacao de sua rede de contatos e a aquisi¢ao de clientes fiéis. Além disso,
essa experiéncia proporcionou uma visdo mais aprofundada do mercado, permitindo
aproveitar oportunidades e adquirir conhecimento sobre os processos operacionais de outras
empresas do mesmo setor. Isso possibilitou a adaptagdo de estratégias bem-sucedidas e evitou
a repeticao de taticas que nao deram certo em outros empreendimentos.

Nao recomendamos que empreendedores ingressem em um mercado sem experiéncia
prévia, pelos motivos mencionados anteriormente. No entanto, uma alternativa identificada,
embora menos eficaz, ¢ a contratacdo de profissionais experientes no mercado para operar na
empresa. Essa estratégia pode ser valida, uma vez que a contratagdo de um profissional
experiente pode ampliar a rede de contatos dos empreendedores e proporcionar uma melhor
compreensdo do mercado em questdo. No entanto, essa abordagem torna a estratégia da
empresa dependente de um membro externo a gestdo e sem participagdo aciondria, o que
aumenta o risco de sua saida e potenciais prejuizos a empresa durante as operagdes.

Portanto, caso essa alternativa seja viavel, recomendamos que os empreendedores
procurem alguém de confianga que possam considerar a possibilidade de bonificar com uma
participacdo aciondria, a fim de incentiva-lo a permanecer na empresa a longo prazo.

Conclusiao e contribuicoes

O relatorio técnico sobre a Empresa X, sua atuacdo no mercado de equipamentos
cardiacos e assisténcia técnica, oferece uma visdo abrangente das oportunidades e desafios
enfrentados por esta empresa inovadora. Ao longo deste estudo, ficou claro que o sucesso da
Empresa X ¢ resultado de uma combinagdo tnica de fatores estratégicos, diferenciadores
competitivos e, acima de tudo, da rede de networking construida pelos sdcios.



A capacidade da Empresa X de capitalizar sua rede de contatos pré-existentes foi crucial
para estabelecer uma base solida de clientes e para expandir sua presenca em um mercado
altamente competitivo. Essa rede ndo apenas permitiu que a empresa conquistasse novos
clientes, mas também desempenhou um papel vital na retengdo de clientes existentes,
tornando-se um vetor poderoso de crescimento.

Além disso, a empresa demonstrou um compromisso com a inovac¢do e a melhoria
continua, implementando praticas que reduziram o tempo de servigo, aumentaram a eficiéncia
e melhoraram a experiéncia do cliente. A estratégia de oferecer equipamentos de reposi¢ao
durante o periodo de assisténcia demonstrou ser um diferencial valioso que atendeu as
necessidades dos clientes.

No entanto, o cenario de mercado, com a dominacdo de grandes empresas
internacionais, apresenta desafios significativos. A empresa precisa continuar aprimorando
suas estratégias de diferencia¢do de produtos e explorar oportunidades de expansdo geografica
para atingir seu ambicioso objetivo de triplicar o faturamento.

Este relatorio técnico oferece um valioso estudo de caso para outras empresas que
enfrentam desafios semelhantes em mercados altamente especializados. Ele destaca a
importancia do networking, da inovagao e da adaptacao estratégica para superar obstaculos e
prosperar em um ambiente competitivo.

Em resumo, a Empresa X continua a trilhar um caminho de sucesso baseado em sua
rede de contatos, qualidade de servigos e compromisso com a exceléncia. Com uma
abordagem estratégica so6lida e a determinacdo demonstrada até o momento, a Empresa X esta
bem posicionada para manter sua posicdo como uma figura confidvel e relevante no setor de
equipamentos cardiacos e assisténcia técnica.
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