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Introducao

No ambiente de trabalho da sua empresa e envolto em
documentos e reportagens sobre o crescimento do seu
negdcio, o empresario Rodrigo Anténio de Paiva, funda-
dor e CEO — Chief Executive Office da Paiva Piovesan, conta,
de forma entusiasmada e detalhada, como iniciou o seu
empreendimento, lembrando as suas dificuldades, a con-
corréncia no setor, os prémios que recebeu e o seu esforco
pessoal para transformar as idéias inovadoras em projetos
vidveis e de aceitacdo no mercado.

No relato desse empreséario, entusiasmado com seu em-
preendimento, percebe-se que as caracteristicas de um em-
preendedor sempre estiveram presentes em todas as suas
atividades, mesmo antes de ele iniciar seu préprio negdcio.
Rodrigo, que gostava de sistemas e softwares, sonhava em ter
sua propria empresa. Quando ainda era estudante de segun-
do grau, administrava uma empresa imaginaria em sua casa,
exercitando a sua capacidade de criar e gerenciar o préprio
sonho.

A histéria da Paiva Piovesan descreve uma empresa bem
sucedida no desenvolvimento de softwares, com foco no cli-
ente, obtendo destaque no mercado pela sua competéncia,
na criacdo de produtos na area de gestdo de negdcios, que
atendem as necessidades de pessoas fisicas e juridicas.

“Eu fui
muito
perspicaz

em checar as
oportunidades,
pensar novas
estratégias e
realizar as
mudangas
necessdrias,
que fizeram
minha
empresa
crescer”.

Rodrigo Paiva.
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A Paiva Piovesan foi criada por Rodrigo, assim que ele retornou de seus estudos
no exterior, convicto de iria vencer como empresario brasileiro. No inicio das
atividades da empresa, dedicou-se a representacdo e importacdo de softwares
americanos e, em paralelo, ao desenvolvimento de seus projetos e produtos.
Foi nesse momento de transicdo que percebeu a necessidade de posicio-
nar sua empresa, no mercado, com produtos inovadores na area de software,
pois o cenédrio demonstrava uma excelente oportunidade. Seu maior desafio
ocorreu quando tomou a decisdo de criar, em 1990, um produto inovador
para seus potenciais clientes, um software personalizado na area de financas
— 0o Finance. Com tamanha ousadia, confrontou-se com o maior concorrente
nessa area, nada menos do que a maior empresa de informéatica do mundo,
a Microsoft, que desenvolveu um produto similar, denominado Money. Esse
fato contribuiu, de forma decisiva, para transformacdo da histéria de sua
empresa.

As inquietacdes do empresario Rodrigo comecaram a aflorar, e nem sempre
suas perguntas tinham as melhores respostas: Quais estratégias deveriam ser
desenvolvidas? Como inovar constantemente para buscar novos clientes e
mercado? Como sobreviver frente ao maior gigante tecnolégico do momento?
Que solucdes seriam necessarias para penetrar nos canais de distribuicdo e ter
seu produto ser reconhecido?

Construindo uma idéia e uma empresa

A empresa Paiva Piovesan foi criada, primeiramente, no imaginario infantil do
estudante Rodrigo Paiva, enquanto cursava o segundo grau no Colégio Loyola,
na cidade onde morava, Belo Horizonte, Minas Gerais, e sonhava ter uma em-
presa, sob seu comando. Queria ser o dono do seu negdcio, de um grande
negdcio, como as grandes empresas e empresarios que conhecia na cidade.

“ Sempre gostei da drea de softwares e computadores e jd@ montava uma empresa ficticia ld
em casa; jd tentava bolar um simbolo para a empresa. Sempre tive a idéia de ter um negdcio
proprio”. (Rodrigo)

Na familia, é o filho mais velho de trés irmédos, todos com formacédo em en-
genharia: civil, mecanica e quimica. Seu pai — de formacdo médica e ja falecido
— e sua mae — veterinaria — sempre o incentivaram a estudar e a dedicar-se ao
seu sonho empreendedor, oportunizando, além do estudo curricular, também
a formacédo do idioma inglés, que o auxiliou a conquistar uma vaga em uma da
mais renomadas universidades americanas, o MIT.
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O nome da empresa é uma homenagem a Tobias José de Paiva e Léa
Piovesan Paiva, pais do fundador. Paiva é um sobrenome de origem portu-
guesa, e Piovesan de origem italiana. A empresa Paiva Piovesan foi criada em
15 de dezembro de 1990, mesma data do casamento dos pais de Rodrigo.

Durante o curso de Engenharia Civil, feito na Universidade Federal de Minas
Gerais, no infcio de 1982, o atual empresario teve a oportunidade de realizar
varios estagios em empresas de porte e em diferentes setores, englobando
o ramo de construcdo civil, o setor putblico, as empresas de consultorias e
do setor automobilistico. Foi convidado para fazer um estdgio na Italia, na
Fiat Engineering, empresa de engenharia do Grupo FIAT. Todo esse apre-
ndizado e essa diversificacdo de setores, nos quais realizou seus estagios,
contribufram para que fosse adquirindo competéncias que o auxiliaram na
concepcgdo, criagdo e administracdo do seu préprio negécio.

Para aprimorar suas competéncias na area de engenharia e computacao, disci-
plinas nas quais era um grande aficcionado e que o instigavam, permanente-
mente, enquanto estruturava mentalmente o seus projetos empreendedores
para esse segmento, Rodrigo comecou a procurar um aperfeicoamento no
exterior para complementar seus estudos. Apds analisar varias opgdes, cursos
e universidades, resolveu cursar mestrado nos Estados Unidos. Para ser aceito
no MIT — Instituto de Tecnologia de Massachusetts, em Cambridge, Boston, no
Mestrado de Engenharia Civil e Mecénica, apresentou um projeto que permitiu
o ingresso na universidade e possibilitou o desenvolvimento de seu projeto
de pesquisa. Procurou, nos seus estudos académicos, integrar engenharia e
administracdo, na solugdo de problemas comuns, com uso de software e aplica-
tivos de informatica.

Segundo Rodrigo, “toda a pessoa que quer crescer deveria ter uma experiéncia fora do pars,
dominar outro idioma e criar uma rede de contatos”. Sua experiéncia, no exterior, foi
essencial, abrindo novos horizontes e oportunidades profissionais. Recebeu
varias propostas para permanecer trabalhando em empresas americanas, mas
seu maior desejo era aprender, no exterior, e ao retornar ao Brasil, abrir seu
proprio empreendimento e contribuir para o crescimento de seu pafs.

“Eu queria abrir minha empresa, pois meu espirito empreendedor queria investir no Bra-
sil, foi uma frase afirmativa e decisiva para mudar o rumo da histéria desse
empreendedor. Com o capital equivalente a USS1,000.00, abriu a Paiva
Piovesan. Os primeiros obstdculos comecaram com a burocracia brasileira
para a abertura da empresa, sendo que o primeiro faturamento somente ocor-
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reu seis meses apds a abertura do negécio. Entre o sonho de ser empresério e
a realidade, existe um longo caminho a ser construfdo e percorrido, até que a
empresa se torne um elemento concreto e viavel financeiramente. Persistente e
ciente de todos os obstdculos que iria enfrentar, em sua trajetéria empreende-
dora, resolveu utilizar seu conhecimento para obter algum retorno financeiro,
sobreviver e dar seqiiéncia a sua atividade empresarial, buscando uma ativi-
dade promissora na area de consultoria e vendas de softwares americanos.

No periodo em que estava nos Estados Unidos, conheceu e aprendeu a utilizar
varios softwares de engenharia e gestdo empresarial, os quais poderiam atender
a necessidade das empresas brasileiras, na area de tecnologia da informacéo,
uma novidade que estava chegando ao Brasil no infcio dos anos 90, apds a
abertura econdmica, possibilitando a sua empresa um diferencial competitivo
em relacdo a outras empresas do mesmo segmento. Como dominava a tecno-
logia contida nos softwares, associava a venda do produto com a consultoria in
loco, com foco em planilhas eletrénicas, pois, nessa época, ninguém conhecia a
técnica. As empresas nem tinham software instalado ou computador para traba-
lhar. Tudo era uma novidade e uma oportunidade para quem dominava esse
conhecimento.

Apesar das dificuldades iniciais, a Paiva Piovesan comegou a crescer com
as atividades de consultoria empresarial, tornando-se conhecida no meio
empresarial e estabelecendo uma rede de contatos com fornecedores e dis-
tribuidores significativos e fundamentais para o posicionamento da empresa
no segmento de tecnologia da informacdo. Para auxiliar na estruturacdo dos
trabalhos, do atendimento e da fidelizacdo dos clientes, foram contratados
dois profissionais: um estagidrio e uma secretaria. “Deixei para meu estagidrio,
durante o expediente de trabalho, o melhor computador da empresa, a fim de estimuld-
lo a criar novos programas para o nosso negdcio empresarial; pois, durante o dia, tinha
que cuidar das questdes administrativas e comerciais do negdcio, e a noite me dedicava a
fazer pesquisa e a desenvolver os sistemas para serem implantados nas empresas”, conta
Rodrigo, que sempre considerou fundamental, na gestdo do seu empreen-
dimento, uma equipe entusiasmada e valorizada, independentemente do
tamanho, uma vez que ela é essencial para que um empreendimento possa
sobreviver em um mercado tdo competitivo, como o setor de informética.

Com todo o conhecimento que possufa, adquirido no Brasil e nos Estados Uni-
dos, Rodrigo comecou a se preparar para correr riscos, enfrentar seus concor-
rentes e posicionar a empresa Paiva Piovesan, de forma positiva, no mercado.
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O primeiro produto inovador

Dois anos apds a fundacdo da empresa, com base no aprendizado que vinha
obtendo na representacdo e venda dos softwares americanos, fatos que o per-
mitiram conhecer as necessidades das empresas e empresérios, Rodrigo
comegou a concentrar seus esfor¢os pessoais no estudo e na pesquisa de um
produto que pudesse ser desenvolvido pela sua empresa, que fosse inovador,
acessivel em custos e tivesse uma flexibilidade possivel para atender, de forma
global, todos os tipos de empresas, pois, na época, havia muitas mudancas na
economia, a inflacdo era enorme, e um produto com abrangéncia e capilari-
dade poderia atender, de forma extremamente positiva, a esse mercado.

Com essa determinacdo que lhe é peculiar, entusiasmo e vontade de criar
algo com exclusividade, o empresario comecou a desenvolver um software
de controles financeiros personalizados, para pessoas fisicas e juridicas,
denominado Finance. Rodrigo tinha consciéncia de que, por possuir uma
empresa pequena, teria que inovar, constantemente, seu produto para néo
torna-lo obsoleto. Também sabia que a qualidade, a compatibilidade e a fa-
cilidade no uso do software seriam fundamentais. Além disso, a estratégia de
vendas, a apresentacdo e a veracidade do contetido do Finance seriam fatores
primordiais de credibilidade e aceitacdo no mercado com o qual pretendia
trabalhar. Alguns aspectos estratégicos, na sua visdo empreendedora, iriam
facilitar a entrada do seu produto pelos canais de distribuicdo, pois dominava
a rede de fornecedores e distribuidores, devido a revenda de softwares na fase
inicial do seu empreendimento, além de conhecer as demandas dos clientes
e as estratégias da empresa lider no mercado, a Microsoft. Seu produto iria
competir com essa empresa gigante, com grande potencial e reconhecimento
internacional, que no ano de 1993, fazia pacotes de seus produtos e vendia
mais barato no mercado, com o objetivo de disseminar e conquistar o maior
nimero de usuarios no mundo. Seria seu concorrente mais desafiador.

Esse empresario estava determinado com sua idéia e com seu projeto e, no
ano de 1994, lancou a primeira versédo do software Finance, na maior feira de In-
formatica do Brasil na época, a Fenasoft, em Sdo Paulo, local onde as maiores
e mais inovadoras empresas desse segmento, de porte nacional ou internacio-
nal, apresentavam seus produtos ao mercado e aos concorrentes participantes
do evento.

Tendo em vista a competéncia da empresa e de seus produtos, com a consoli-
dacdo do Finance, Rodrigo foi premiado pelas instituicdes mineiras (SEBRAE
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Minas e FIEMG) e ganhou o direito de acompanhar uma missdo de empresas
brasileiras na feira de Hannover (CEBIT), na Alemanha. Esse era o momento de
conhecer e estabelecer parcerias estratégicas internacionais para divulgacdo
do seu produto. No retorno ao Brasil, procurou, de forma persistente, divulgar
o produto da sua empresa nas visitas que realizou nos bancos, institui¢des fi-
nanceiras, empresas e distribuidores que ja tinham a Microsoft como parceira
e utilizavam, em suas atividades financeiras, o software Money, produto concor-
rente ao da sua empresa e vendido em larga escala.

A luta acirrada com o concorrente

O ano de 1998/99 foi muito critico para a empresa Paiva Piovesan. Os bancos,
em especial o Banco do Brasil e a Caixa, estabeleceram uma grande parceria
com a Microsoft e distribuiram, cada um, 250 mil copias gratuitas do produto
Money para os clientes, com o objetivo de estimular o uso desse software para os
controles financeiros de pessoas juridicas e fisicas, pois 0 mesmo integrava-se
a base de dados destas instituicdes financeiras, permitindo uma gestdo per-
sonalizada das financas de cada cliente.

Essa estratégia desleal do concorrente, cuja finalidade era a de dominar o
mercado, fez com que Rodrigo ficasse alerta, pois desconhecia como tal fato
poderia ter ocorrido sem licitacdo, j& que se tratava de instituicdes publicas,
e quais as relagdes contratuais embasavam tamanha negociacdo. Ao mesmo
tempo, a Microsoft comecou a incluir o Money no pacote OFFICE. “Eu era uma
empresa pequend, que ndo poderia competir com uma empresa que tinha uma capilaridade
enorme. Entdo, ndo me restou diivida. Eu tinha que fazer uma representacdo e reagir a esse
fato. Acompanhei o caso nos Estados Unidos, da Netscape, que morreu (neste caso a Microsoft
incluiu o Internet Explorer junto ao Windows). Eles demoraram a reclamar. Quando recla-
maram no 6rgdo competente dos EUA, eles jd estavam muito fragilizados. )d tinha passado o
tempo. Eu ndo. Quando eu vi que focariam na distribuicdo do Money no Brasil, atrelado ao
uso do Office, eu disse — E agora!. Ou eu reclamo pelos meus direitos, ou morro, uai!”.

Rodrigo percebeu que necessitava de ajuda de pessoas e entidades capacitadas e
buscou informacdes na FIEMG — Federacdo das Inddstrias de Minas Gerais —, na uni-
dade de negdcios, para verificar como poderia ter apoio para interceder, legalmente,
em oposicdo a parceria dos bancos publicos com a Microsoft. Seus colegas, em-
presérios do setor de Tl — Tecnologia da Informagdo. Em Belo Horizonte, chamaram-
no de louco, quando afirmou que enfrentaria a questdo, lutando na justica brasileira
por direitos iguais, com a maior empresa de softwares do mundo.
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Com auxilio do Nicleo de Defesa Econdmica da FIEMG, Rodrigo fez a sua represen-
tacgdo juridica no 6rgao de Defesa Econdmica (SDE — Secretaria de Direito Econdmico
do Ministério da Justica), responsavel pela defesa da concorréncia no Brasil, buscan-
do os mesmos direitos de participar de contratos para distribui¢do do produto
que apresentava as mesmas competéncias do produto negociado com a Micro-
soft. Sua representacéo foi acatada pelo érgao fiscalizador. O resultado teve uma
repercussdo enorme, com cobertura pela imprensa nacional e internacional do
caso. Em segundos, o pequeno empresario Rodrigo Paiva tornou-se famoso, na
CNN, New York Times e demais érgédos de imprensa e televisdo brasileira, ja que
decidira disputar com a gigante internacional - Microsoft.

Rodrigo conta que, nesse processo de concorréncia, o melhor de tudo foi
quando a revista Info Exame, que é a revista mais conceituada do setor de
informética, decidiu analisar o produto Finance da sua empresa, o Money da Mi-
crosoft, o Quicken da Intuit, que era lider nos EUA, e outro produto chamado
Presto, também brasileiro. Na comparacéo entre os quatros softwares, o Finance
foi o vencedor. Isto foi muito bom! Meu produto era bom! Era o melhor! Foi um sucesso
para minha empresa. Como resultado da acdo proposta, a Microsoft parou de
distribuir o Money com o Office, nas instituicdes financeiras e empresas, e teve
cancelada a aquisicdo de seu produto pelos Bancos publicos. Foi a primeira
vitéria da Paiva Piovesan.

Essa experiéncia da defesa da livre concorréncia entre a Paiva Piovesan e a Mi-
crosoft iniciou-se no ano de 1998, mas durou até 2004. O processo todo é mui-
to demorado e ficou trés anos na SDE — Secretaria de Direito Econdmico para
julgamento. Com toda essa disputa no mercado por um produto de qualidade,
a empresa conseguiu, em 1997, através de concorréncia, um financiamento da
FINEP, no valor de 70 mil reais, a serem aplicados no aprimoramento e inova-
cdo do produto. Se néo fosse esse recurso para dar continuidade ao produto,
a empresa Paiva Piovesan ndo teria como sobreviver e manter o software no
mercado, pois as vendas estavam fragilizadas, pela acdo anti-concorrencial
promovida pela Microsoft. Segundo Rodrigo, a Microsoft estava distribuindo o
software Money de graca, via bancos publicos. A Paiva, uma empresa pequena e
sem capital para utilizar a mesma estratégia de distribuicdo gratuita, ndo con-
seguia também acesso aos distribuidores, pois todos estavam em parceria com
a Microsoft, na distribuicdo do Money, e ndo demonstravam nenhum interesse
em distribuir o FINANCE. Quando eu peguei dinheiro emprestado da FINEP, em 97, eu
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disse — “Vou fazer uma versdo nova!” Software vocé tem que renovar sempre, se ndo ele morre
e acaba. Peguei este dinheiro e falei — “Eu vou enfrentar esse pessoal, vou mostrar nossa com-
peténcia, eu ndo vou morrer por causa disto.”

Os clientes como parceiros para o aprendizado da empresa

A Paiva Piovesan tem contribuido com seu produto para que as empresas, em
todo o pais, possam obter ganhos em produtividade, qualidade, eficiéncia e
lucratividade. Sdo inimeros os resultados positivos obtidos com os seus prin-
cipais parceiros. Por ser uma empresa pequena e agil, ela consegue estabelecer
um relacionamento muito préximo com seus clientes, auxiliando na solucéo
de problemas individuais e utilizando essas sugestdes para aprimorar o con-
tetdo do seu produto.

As pessoas fisicas também sdo beneficiadas com as solug¢des da Paiva Piovesan,
ja que obtém um excelente controle de suas financas pessoais, ao utilizar o
software Finance. Para Rodrigo, os clientes sdo os carros chefe da empresa. Sdo
eles que estimulam a Paiva a atualizar seus contetdos, a renovar e a desenvolver
novos produtos para atender as demandas. A empresa tem consciéncia de que
todos os prémios que a Paiva tem recebido, ao longo desses anos, tém como
mérito principal os clientes que, com sua fidelizacdo, contribuem para a sobre-
vivéncia e crescimento do empreendimento.

No ano de 1998, a Paiva Piovesan lanc¢ou a atualizacdo do Finance, realizada em
um grande evento, no Museu de Arte da Pampulha, em Belo Horizonte, momen-
to em que se constatou a cara e a coragem de um empreendedor que acredita
na sua empresa. Com o lancamento da nova versao do Finance, e a repercussao
da reportagem da Info Exame, na qual o Finance venceu todos os concorrentes,
a empresa obteve um resultado fantéstico, que contribuiu para o seu posicio-
namento e o reconhecimento de seu produto no mercado. Na oportunidade do
lancamento da verséo atualizada do principal produto da empresa, também foi
apresentado o novo software BUSINESS para o plblico e imprensa presentes.
Com todas as turbuléncias e desgastes com o concorrente, naquele perfodo,
Rodrigo percebeu que o momento era estratégico para mostrar a competéncia
que a empresa possufa no segmento da tecnologia da informac&o.

A Paiva Piovesan possui hoje 14 produtos competitivos, no mercado da tec-
nologia da informacéo, e mais de 15 mil clientes, principalmente nos estados
de S&do Paulo e Minas Gerais. Hoje, o carro chefe da empresa j& ndo é o mais
o Finance, mas o produto Company, que é um sistema de gestdo integrada. O
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Company é um ERP acessivel a micro, pequenas e médias empresas, podendo
ser comparado a um SAP (um software que custa milhdes de ddlares). A grande
vantagem da empresa, nos Ultimos anos, é nao ter tido foco em um Unico
software, um Unico produto, mesmo com todos os resultados positivos que
vem apresentando para o seu faturamento . O Companny, um software com
caracterfstica mais abrangentes, possibilita uma vantagem competitiva para
Paiva em relacdo aos seus concorrentes, pelo fato de apresentar um contetdo
integrado, o qual atende as demandas das pequenas e médias empresas. As
pequenas empresas que tém adotado o sistema de gestdo conseguem atingir
um nivel tdo eficiente, na gestdo do negdcio, como uma grande empresa, que
tem um software caro adquirido ou desenvolvido de forma personalizada. O
empresario admite que foi possivel aliar um bom produto com qualidade a
preco extremamente competitivo, no valor de RS 839,00 (2004) para o Com-
pany Professional, que inclui softwares de gestdo financeira, administrativa e
contabil.

Os produtos da Paiva Piovesan representam, no faturamento, a seguinte com-
posicao:

Sistema de gestdo empresarial que permite a
administracdo segura, produtiva e eficiente do negdcio
Company | 29% |- abrange um pacote de softwares integrados para a
empresa, com versdo para micro e pequenas empresas,
médias empresas e grandes empresas, via Internet.
Poderosa ferramenta de gestdo financeira, considerado

o melhor software do Brasil nesta categoria, integrando
controle de conta corrente, a pagar e receber, previsdo de
receita, fluxo de caixa, etc.

Finance 28%

Software para administracdo do negdcio com foco em
unidade de eficiéncia empresarial, integrando cadastro
Business | 27% | de clientes, fornecedores, cadastro de produtos, logistica,
controles de contratos, controle de vendas e garantia de
servicos, etc.

Mdédulos adicionais, tais como software contabeis
(Accounting), agendamento (WorkDesk), vendas réapidas
14% | (Business PDV), controle de suporte (HelpDesk), controle de
forcas de venda (MarketDesk), comércio eletrdnico
(FreeCommerce), dentre outros.

Outros
softwares

Fonte: Dados da empresa 2004
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Os produtos que a empresa Paiva Piovesan tem desenvolvido, nos dltimos
anos, estdo sendo aprimorados de forma permanente, para atender com
eficiéncia a gestdo de pequenas e médias empresas e, posteriormente, tam-
bém vir a atender grandes empresas. A migracdo do processo de revenda de
software para produtor de software foi uma condicdo estratégica, na época em
que a empresa foi criada, pois oportunizou para o empresario um aprendizado
do mercado e dos clientes potenciais, que tem contribuido para gerar novas
oportunidades de negdcio. “Eu fui muito perspicaz em checar as oportunidades, pensar
novas estratégias e realizar as mudangas necessdrias que fizeram minha empresa crescer”,
afirma Rodrigo.

Internet, um novo caminho para os negécios

Em todo o processo vivenciado , a utilizacdo da Internet para o negécio da
empresa foi um momento muito importante e que contribuiu para solidificar o
empreendimento. Como uma empresa de tecnologia, a Paiva Piovesan buscava
estar sempre a frente, e ja utilizava o e-mail desde a sua fundacdo em 1990.
Em 1996, lancou o seu site na Internet, no mesmo ano em que o Finance pas-
sou a ser compativel com o primeiro Internet Banking no pafs, desenvolvido pelo
Banco Bradesco.

A Paiva Piovesan também criou, ja em 1996, uma loja na Internet para divulgar,
comercializar e atualizar seus produtos, além de uma Central de Relaciona-
mento, em 1997, com o cliente, na qual o mesmo teria acesso a dados exclu-
sivos. Esse fato possibilitou que a equipe de colaboradores da Paiva Piovesan
pudesse disponibilizar para os clientes uma versao atualizada do sistema, a
qualquer momento, e ao préprio cliente, ja usuéario do sistema, baixar o software
via download de arquivos. Desta forma, o cliente mantém atualizado seu sistema
constantemente, fazendo uma assinatura mensal com a Paiva. Essa maneira de
comercializar o produto tem permitido que a empresa tenha uma renda mensal
constante, proveniente desta relagdo de fidelizacdo com os clientes, podendo
reinvestir em inovacdes constantes dos seus produtos para a captacdo de no-
vos mercados.

Para Rodrigo, esta agilidade foi um fator muito importante no relacionamento
com os clientes. Sua experiéncia demonstra que ndo adianta apenas ter um
site/loja virtual na Internet, se ndo existir manutencao e divulgacdo constantes,
pois este ambiente é um grande canal de vendas e interacdo com o cliente.
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O negdcio do produto software para pessoas juridicas e fisicas da Paiva Piovesan
tem a Internet como ambiente promissor para sua atividade. O software Finance
é compativel com os sistemas de Internet Banking de 16 bancos no Brasil. A em-
presa possui varias parcerias com bancos para divulgacdo do produto, como,
por exemplo, com o Banco Bradesco, que tem no seu site um banner da Paiva,
fortalecendo a relacdo de parcerias.

Esta forma de trabalhar, em parceria com grandes instituicdes, Rodrigo gos-
taria de ter construido ha 10 anos, quando comecou a divulgar o seu produto
para o mercado, momento em que foi impedido pela atuacdo da Microsoft.
Vencida esta etapa, hoje o reconhecimento da qualidade do que produz é
percebida pela indicacdo de seu produto pelos bancos aos seus clientes, ndo
como forma impositiva, mas com conhecimento do contetido produzido. Esta
parceria tem sido uma excelente estratégia de apresentacédo do produto.

Hoje, a Paiva Piovesan possui 40% de seu faturamento provenientes dos negé-
cios realizados, no segmento de pequenas e médias empresas; segmento este,
que tem crescido de forma constante, com demandas de médulos adicionais
incorporados ao sistema. Outros 40% do faturamento provém dos negdcios
com grandes empresas, como 0s Bancos; e os 20% restantes sdo oriundos de
usuarios domésticos e micro empresas.

Pesquisa de mercado para expandir produtos para o exterior

A empresa Paiva Piovesan foi aberta por Rodrigo e seu pai. Depois, seu irmao
passou a integrar o grupo, apds também estudar nos EUA, onde fez um MBA em
Marketing e passou a desenvolver estratégias de Marketing para o negdcio.

A permanéncia de seu irméo nos Estados Unidos, combinada com os contatos
de ex-colegas do MIT, na Europa e também nos EUA, foram considerados pela
empresa como uma oportunidade interessante, pois possibilitou um estudo
maior do mercado americano e europeu, contribuindo com informacdes mais
precisas e dados de pesquisa para iniciar, no futuro, a exportacao dos produtos.

A Paiva Piovesan chegou a participar das principais feiras do setor no mundo,
como a Feira de Hannover (CEBIT), na Alemanha; e na COMDEX, em Las Ve-
gas, EUA, mas percebeu que sozinha ndo conseguiria atingir o mercado inter-
nacional. Procurou por parceiros fortes para distribuir ou associar seu produto,
através de empresas como a IBM e até a prépria Microsoft, antes da disputa
judicial, buscando tornar a empresa uma parceira e usudria do produto nacio-
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nal. Ndo adianta eu ir sozinho, ndo vou conseguir atingir o mercado internacional. Mas,
com certeza, eu ainda vou fazer isto. Eu vou langar uma versdo em espanhol e uma em inglés.
Estd no meu horizonte, estd nas minhas estratégias de mercado, comenta Rodrigo sobre
a exportacdo dos produtos.

O SOFTEX, programa que foi criado pelo Governo brasileiro para dar incen-
tivo a exportacdo de software das empresas brasileiras, visava a estimular o
empresério a exportar de forma direta, conquistando novos mercados interna-
cionais. Logo no infcio do SOFTEX, foi estipulada uma verba a fundo perdido,
ou seja, sem necessidade de reembolso, para que as empresas iniciassem a
adaptacdo dos seus softwares para o mercado internacional. A Paiva solicitou
recursos para aprimorar seu produto e iniciar o processo de negociacdo com
parceiros no exterior, mas teve a sua proposta negada.

No programa de avaliacdo do SOFTEX, havia alguns consultores internacionais
que questionaram Rodrigo sobre a concorréncia do seu produto Finance com o
Money da Microsoft. Esse descrédito dos analistas para a proposta de investi-
mento, e a negacdo da sua solicitacdo, ao invés de desencorajar o empresario,
teve o efeito exatamente contrario, incentivando-o a continuar sua jornada. Na
época, Rodrigo ficou muito incomodado com os consultores e fez um pacto
pessoal: 0 de que iria provar para estes profissionais que o seu produto era
melhor do que qualquer um.

Adequacao dos produtos ao mercado

A histéria que a Paiva quer construir para o futuro esté centrada na qualidade
e certificacdo de seus produtos. Um software é um produto que exige constante
aperfeicoamento, devido a grande velocidade no desenvolvimento de novas
tecnologias e funcionalidades no sistema, exigindo constantes alteracdes e/ou
corre¢des para adequé-los as necessidades dos clientes. Rodrigo acredita que
o segmento de Tl e, em especial, de software de gestdo ird crescer cada vez mais,
exigindo maior suporte ao cliente, politica de desenvolvimento e estratégias de
Marketing e vendas. Sera necessario criar parcerias com outras empresas para
criar novos produtos e atender novos clientes, como universidades, bancos e
instituicdes. Exemplo disto é uma parceria com a FAPEMIG, na qual a Paiva
Piovesan foi selecionada para desenvolver um projeto de uma loja de comércio
eletrdnico, que resultou no produto FreeCommerce, um software livre, que é hoje
utilizado na prépria loja da empresa na Internet.
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O mercado de Tecnologia da Informacdo mostra que as empresas pequenas de
softwares tém dificuldades de se manter em constante vantagem competitiva.
A concorréncia é muito grande. Surge uma nova tecnologia a cada momento, e
o produto que demonstrava ser muito bom, pode ndo valer mais nada amanha.
E necessério que a empresa se mantenha sempre atualizada, acompanhando o
mercado, estando atenta as estratégias de seus concorrentes e as nova tecno-
logias que estdo sendo disponibilizadas. E um somatério de esforcos, energia
e recursos para sobreviver e competir com vantagem tecnoldgica.

O crescimento da empresa Paiva Piovesan e a competicdo acirrada com a
Microsoft possibilitaram a Rodrigo uma experiéncia empresarial focada no
posicionamento do seu produto no mercado em relacdo ao concorrente. O
empresario vem colhendo resultados positivos desSe aprendizado, mas, em
outros momentos, colhendo grandes desgastes. Ele provocou, com a sua ousa-
dia, a maior empresa do mundo. NesSe processo que esta sendo julgado pela
justica e envolve o tema direitos empresariais e livre concorréncia, a Microsoft
mudou a sua estratégia. Hoje, existe uma acéo na Justica, que solicita a quebra
de sigilo bancario da Microsoft Corporation. Ela impediu a Paiva de ter acesso
a determinadas tecnologias e a outros produtos para aprimorar o software
Finance. O empresario sofreu tentativa de extorsdo para a emissao de pareceres
favoréaveis. A negociacdo com o Conselho Administrativo de Defesa Econémica,
CADE, foi dificil, sendo necessario acionar o Ministério Piblico, o qual, para
Rodrigo, é um érgdo fantastico que, apds acionado, demonstrou eficiéncia em
sua atuacdo para analisar a dentncia, na qual ele acusa a Microsoft de ter sido
beneficiada em compras do Banco do Brasil e Caixa Econdmica Federal.

A Paiva Piovesan esta completando 14 anos de existéncia e vem colhendo re-
sultados positivos nesses tltimos anos. Seu desafio mercadolégico é migrar
o seu produto mais atual, o COMPANY, para utilizacdo em grandes empresas
e via Internet. O software mais famoso da empresa, o Finance, terd sua versao
comemorativa de 10 anos lancada brevemente. Com ele, a pessoa fisica ou
juridica poderd administrar seu negécio e suas financas, de qualquer parte do
mundo, via Internet.

O empreendedor, o empresario e a equipe vencedora

Em determinado momento da sua histéria empresarial, o empresario Rodrigo
ingressou na politica para conquistar, inicialmente, uma posicdo para o Se-
nado Federal. Ja havia tentado, anteriormente, o cargo de vereador municipal,
quando retornara dos Estados Unidos. O fato de ter ingressado na politica pos-
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sibilitou um certo reconhecimento, na comunidade, as suas idéias de defesa
dos produtos brasileiros, da livre concorréncia, tornando sua empresa e seus
produtos mais conhecidos.

O empresario considera que a sua caracteristica principal como empreendedor
é a persisténcia e a vontade de fazer algo diferente e melhor. Ndo desiste facil-
mente das suas idéias e procura estudar todas as possibilidades para que seus
projetos possam ser desenvolvidos, aprimorados e reconhecidos pelos clientes
que utilizam os softwares em seus negdcios.

Rodrigo conta que, ao chegar no MIT para estudar, todos seus colegas eram
cheios de prémios e ele ndo havia tido a oportunidade de participar de tan-
tos concursos e competicdes. Quando retornou a Minas Gerais, foi convidado
para assumir o cargo de diretor da Sociedade Mineira de Engenheiros e teve
a oportunidade de contribuir, criando o Prémio SME de Ciéncia e Tecnologia,
que estd completando 13 anos, em 2004, e tem sido um sucesso, sendo hoje
apoiado pela CVRD, PETROBRAS e Andrade Gutierrez, dentre outras grandes
empresas. Também a Paiva Piovesan é uma das empresas apoiadoras deste
prémio. A criacdo desse prémio, apoiada por grandes empresas, tem muito
valor no curriculo de um profissional. No exterior, os prémios e reconhecimen-
tos sdo muito valorizados pelas instituicdes, empresas e empresarios.

O empreendedor Rodrigo ja foi vice-presidente do CREA, candidato a presidente
do CREA e candidato a conselheiro do CONFEA. Também assumiu a presidéncia
da Associacdo dos ex-alunos do MIT, no Brasil, e acredita que o empresario pre-
cisa participar de entidades de classe para tentar mudar as coisas, pois o Brasil
tem tudo o que é necessario para ser um pafs fantdstico e nao faltam pessoas
para empreender bons negécios e fortalecer a economia nacional.

A empresa Paiva Piovesan e o empresario Rodrigo Paiva foram agraciados
com varios prémios empresarias, sendo relevante a sua eleicdo, pela quinta
vez consecutiva, como lider empresarial do setor de tecnologia da informacao,
em premiacdo organizada pela Gazeta Mercantil; o Prémio Editor's Choice da
revista Info Exame; Prémio Info e o Prémio Exceléncia Empresarial SEBRAE
Minas/GERDAU, do qual foi vencedor, em 1996, na categoria Comércio; em
2002, na categoria Industria; além de destaque nos anos 1994, 1995, 1997, 2001,
e ainda destaque como Empresa Cidada no ano de 2001.

A empresa Paiva Piovesan foi extremamente persistente na conquista do Prémio
Exceléncia Empresarial do Sebrae, submetendo-se, anualmente, a responder os
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questionérios de gestdo e ao julgamento dos critérios de exceléncia empresarial
e realizando, constantemente, os aprimoramentos orientados pela comissdo
julgadora, até alcancar o conceito maximo para se consagrar vencedora em duas
categorias. Recebeu, em 2003, uma homenagem nacional pelo SEBRAE Minas
e Movimento Brasil Competitivo — MBC — em reconhecimento a sua condicdo
como vencedor do Prémio da Pequena Empresa em Minas Gerais.

A empresa procura desenvolver um bom relacionamento com a equipe de tra-
balho. Possui 14 colaboradores, todos com formacdo no 2° grau, superior ou
cursando a graduacdo — Administracdo, Engenharia, Ciéncia da Computacéo e
Sistemas de Informacdo. Com a equipe, o empresario desenvolve as estraté-
gias de atendimento ao cliente, fidelizando esse relacionamento ou definindo
novas perspectivas de mercado. O posicionamento persistente de Rodrigo e a
busca incessante de solug¢des criativas para seu negdcio estimulam o cresci-
mento da empresa a luz do direcionamento do empreendedor.

Quando a empresa tomou conhecimento, na revista Info Exame, de que o
produto Finance tinha sido avaliado e comparado a outros produtos similares,
sendo considerado o melhor do mundo, a equipe comemorou, e Rodrigo Paiva
publicou no Jornal Didrio do Comércio, em Minas Gerais, uma matéria de péa-
gina inteira sobre o resultado consagrado na revista, com a foto de todos os co-
laboradores. Este fato propiciou uma sinergia positiva no grupo, estimulando
a geracao de novas idéias e produtos e integrando a equipe na conquista de
grandes mercados.

Formacdo da equipe de trabalho

2 - Segundo grau, superior em andamento
Contratados 4
2 - Mestrado
3 — Superior
Terceirizados 4 b
1 — Mestrado
Esstagiarios 6 |6 — Cursando superior
Total 14

Fonte: dados da empresa 2004

Conclusao

A empresa Paiva Piovesan, em toda a sua trajetéria empresarial, nos Gltimos
quatorze anos, demonstrou, ativamente, que a possibilidade de uma empresa
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e de um negdcio tornarem-se promissores e bem sucedidos sé é possivel de
serem alcancados com muito trabalho e dedicagdo, principalmente do seu
empreséario, que, persistentemente, é o elemento que mais acredita no em-
preendimento.

As dificuldades para se construir um bom produto para o mercado potencial,
no segmento da tecnologia da informacdo, sdo superadas por meio de muito
estudo, pesquisa, acesso a tecnologias de ponta e, principalmente, competén-
cia para entender as demandas dos clientes e do mercado.

A Paiva Piovesan tem se posicionado bem neste mercado e contribuido para
demonstrar que uma pequena empresa, com um grande produto, é capaz de
entrar em confronto com um grande concorrente, se tiver a competéncia para
fazer valer os direitos que sédo peculiares a livre concorréncia no mercado. O
tamanho das empresas pode ser desigual, no entanto a igualdade de direitos
para se competir deve ser a mesma para ambos empreendimentos, sendo um
fator essencial para a ética e honestidade nos negdcios, sobretudo, quando ha
referéncia a globalizacdo de empresas e mercados.

A empresa tem ocupado um espaco significativo no mercado mineiro e
brasileiro, sendo reconhecida pelo contetido e pela qualidade dos seus produ-
tos. Se mantiver um crescimento significativo, com uma gestéao eficaz, Rodrigo
poderéa sonhar e alcar vOos maiores para conquistar mercados internacionais,
demonstrando que pequenos empreendimentos, no Brasil, tém condic¢des de
competir neste mundo cada vez mais globalizado.

Pontos para discussao

1. Para dar continuidade ao crescimento da Paiva Piovesan, no mercado de
TI, visando ao desenvolvimento de novos produtos de software de gestao,
qual plano de Marketing serd necessario para que o cliente perceba e adote
estes produtos?

2. Como a empresa deverd se posicionar na luta para enfrentar seu maior
concorrente, a Microsoft, com o produto Money, em relagcdo ao produto
FINANCE?

3. Qual a estratégia que a empresa devera desenvolver para introduzir seus
produtos nas grandes empresas?

4. Caso a empresa queira distribuir seus produtos nos mercado internacio-
nal, quais os canais de distribuicdo devera utilizar para obter retorno do
investimento?



