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Resumo:

Existem varios modelos de analises estratégicas da competitividade do setor de
negocios com autores consagrados na literatura mundial, onde a maioria dos
modelos, ndo quantificam os fatores estratégicos. Embora, na maioria das
empresas, haja um certo monitoramento dos clientes, ha incapacidade em
monitorar os concorrentes com eficiéncia se utilizando de modelos de analise
estruturados da concorréncia. Neste trabalho, apresenta modelos de analise

estratégica de mercado de autores consagrados na literatura mundial. Atraves da
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pesquisa bibliografica, pode-se mostrar, de forma estruturada, 0os principais
modelos de analise estratégica quantitativos e qualitativos. Os resultados
apresentados facilitarao na escolha de modelo de analise estratégica que mais se

encaixe com as necessidades do gestor.

Palavras chave: Estratéegia, Modelos de Analise, Competitividade.

1. INTRODUGCAO

Todas as organizagdes tém como objetivo lucros e precisam de plano efetivo,
pensamento sistémico apurado e estratégia bem estruturada para que tenham
mais eficiéncia (FERREL, 2009). Por outro lado, Zaccarelli (2012) enfatiza que 0s
gestores estratégicos Nao conseguem ter visao sistémica mais apurada dos
detalhes estrategicos que acontecem em funcao das acdes e das reacdes da
concorréncia, na pratica, além da estrutura dos fatores estratégicos, cormao
diferenciacao, lideranca de custos, poder dos fornecedores, poder do cliente,
posicionamento competitivo, rivalidade de produtos iguais, rivalidade de produtos

substitutos.

Uma estratégia bem estruturada & dependente de pensamento sistémico
detalhado dos fatores estratégicos, por meio do qual os gestores percebem o que
Ocorre Na organizacao, Nos concorrentes diretos, indiretos e futuros concorrentes
que chegaram para competir no setor alvo. Os gestores, geralmente, estao
envolvidos, no cotidiano, com enormes cargas de trabalho. E possivel que o
pensamento sistémico nao esteja adequado em funcdo do tempo disponivel e
até mesmo pelo fato de gue muitos nao tenham percepcao apurada para notar

os deslocamentos e os fluxos estratégicos ocorrendo (PORTER, 2009).

Modelos de analise de mercado mais amplos sao imprescindiveis na gestao das
organizacoes. A importancia de se compreender melhor os fatores estratégicos &
taorelevante que Zaccarelli (2012) afirma que qualguer mudanca em qualguer
uma das forcas estratégicas competitivas, detectadas em uma analise

mercadologica, requer que o Nnegocio seja reavaliado na sua totalidade.

https://revistaft.com.br/?p=86901&preview=true 2/23



15/07/2023 02:09 AUTORES CONSAGRADOS E SEUS MODELOS DE ANALISE ESTRATEGICA DE MERCADO. — ISSN 1678-0817 Qualis B2
A administracao das forcas estratégicas tem relacao direta com o desempenho
dos negocios, desta maneira, € fundamental pensar nos fatores estrategicos tais
como poder dos entrantes, poder de saida, poder de negociacao, rivalidade de
iguals, rivalidade de produtos substitutos, posicionamento, gestao da cadeia de
suprimentos, inovacao tecnologica (KLUYVER e PEARCE, 2010). Nesta mesma
linha, (2008) e Lee (2012) sdo contundentes em afirmar a
necessidade de se criar um modelo organizado e estruturado para quantificar os
fatores estratégicos de competitividade através de pesquisa € analise, que
permita uma visao dos diferentes resultados dos estudos atraves de uma
abordagem holistica, onde sejam integrados e apresentados de forma coerente.
Revela Morgan (2012) que, aléem de permitir maior integracao dos conhecimentos
gerados, um guadro guantitativo também deve ser Util na identificacao de

fatores estrategicos prioritarios para atencao dos gestores.

O objetivo deste trabalho é apresentar modelos de analise estratégica de autores

consagrados na literatura mundial.

2. Modelos de Analises Estratégicas Competitivas

Apresentam-se, nesta secao, alguns modelos de analises estrategicas da
competitividade do setor de negocios de autores consagrados, cuja maioria Nnao

quantifica os fatores estratégicos:

a) O modelo de analise de Zaccarelli (2012) € uma excecao na literatura de gestao
estratégica, pois fol o primeiro trabalho, criado em 2010, para quantificar as cinco
forcas competitivas de Porter. O Primeiro Modelo de analise de Zaccarellicom
Base em Porter fol usado como referéncia para criacao e desenvolvimento de
uma Nnova proposta neste trabalho, onde a finalidade foi de aprimorar e avancar
Nnos conhecimentos de quantificacao de analise dos fatores estrategicos

competitivos de um setor de producao.

o) O modelo de analise de Prahalad e Hamel € qualitativo e demonstra a

preocupacaoc da cUpula com o passado ou futuro da organizacao.
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c) O modelo das iniciativas estratégicas do Balanced Scoredcard € uma
ferramenta de gestao quantitativa que traca uma meta financeira e 0s
departamentos devem criar suas metas e acoes com base na meta financeira

oré-estabelecida, mas nao aborda fatores estrategicos.

d) O modelo setorial na pratica de Porter € também qualitativo e seu objetivo Nnao
é classificar o setor como atraente ou Ndo atraente, mas compreender os

fundamentos da competicao e as causas basicas da lucratividade.

2.1. Modelo de Analise das Forcas Competitivas de Zaccarelli com Base em

Porter

Essa metodologia, apresentada nos Quadros 1a 5, € uma ordenacao das forcas
competitivas de Porter (2009), cujo objetivo é preencher os formuléarios. E uma
analise quantitativa e representa particularidades de um determinado momento,

com uso de nota 1, para muito facil, a 5, para muito dificil (ZACCARELLI, 2012).

Quadro I- Avaliacdo das barreiras de entrada

Avaliacao

(1ab)

Aspectos

Tamanho minimo para a empresa ser viavel. Quanto maior, mais

dificil surgir um novo concorrente.

Sofisticacao tecnoldgica minima para viabilizar a empresa.
Quanto mais tecnologia, menor a chance de surgir Novo

concorrente.

Necessidade de identidade de marca nos produtos. O prestigio

da marca e sempre dificil de conseguir.

Reputacao a ser construida perante o publico em geral. Isso inibe
novos empreendedores pela demora inevitavel na construcao da

reputacao.
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Complexidade na formacao da rede de distribuicao dos
orodutos/servicos. Deixa menos atrativo o negdcio, porque o
crescimento das vendas fica dependente do lento crescimento

da rede de distribuicao.

Disponibilidade de fontes de iInsuMmos para Novas empresas.

Normas governamentais restringindo a entrada no negocio.
Mesmo que seja viavel entrar, existira o temor de gque as Normas

flguem mais rigorosas.

Retaliacao esperada. Acdes concorrenciais das empresas ja

iNnstaladas dificultam a entrada de novas empresas no mercado.

Dificuldades para os clientes mudarem de fornecedor.

Outros aspectos nao administrativos, peculiares ao negocio.

Fonte: Zaccarelli (2012).

Quadro 2- Avaliacdo das barreiras de saida

Avaliacao

Aspectos
(1abh)

NUmero de concorrentes no mercado. Quanto mais
concorrentes, maior sera a probabilidade de um ou Mmais sairem

do mercado na primeira dificuldade.

Recuperacao dos investimentos. Quanto maior for a
porcentagem dos investimentos feitos para formar a empresa
qgue nao forem recuperaveis Nno encerramento das atividades,

mais dificil sera alguém se dispor a fecha-la.

Despesas com fechamento por indenizacdes, obrigacoes legais,

Mmultas. Quanto mais altas, mais dificil € haver uma saida do
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mercado.

Restricoes legals e sociais que impedem ou dificultam o

fechamento de empresas desse negocio.

Outros aspectos especificos do negocio em avaliacao. Considere
que sempre existirao aspectos pessoals elevando as barreiras de
salda, como barreiras emocionais e falta de alternativas de

trabalho para os proprietarios.

Fonte: Zaccarelli (2010).

Quadro 3- Avaliacao da Rivalidade

Avaliacao

(1ab)

Aspectos

Concorrentes todos equilibrados. Em geral, guanto mais similares

entre si forem os competidores, maior sera a rivalidade entre eles.

Taxa de crescimento do mercado. Nos mercados gue crescem

lentamente existe alta rivalidade entre os concorrentes.

Custos fixos relativos. Quanto maior o custo fixo em relacado ao

custo variavel maior a disputa para vender mais.

Excesso de capacidade. Quanto maior a capacidade ociosa, maior &

disputa.

Diferenciacao do produto ou marca. A falta de diferenciacao de

caracteristicas do produto ou da marca aumenta a rivalidade.

Modulo minimo de crescimento da capacidade. Se esse modulo for
grande, guem aumentar a capacidade precisa lutar para

aumentar sua participacdo no mercado.
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Barreira de saida. Quanto maior a dificuldade de encerrar as
atividades de uma empresa, mais as empresas disputam a

sobrevivéncia.

Outros especificos do negocio em analise.

Fonte: Zaccarelli (2010).

Quadro 4- Avaliacdo de produtos / Servicos Substitutos

Avaliacao

Aspectos
(1ab)

Preco / beneficio do produto comparado com o produto em

avaliacao.

Custo da mudanca gue um cliente tem para passar a usar o

produto/ servicos substituto.

Comparac¢ao da confiabilidade e funcionalidade do substituto com

o atual

Propensbdes afetivas dos clientes. Qual atende melhor?

Comparacdo por segmento do mercado. Em quais segmentos o

substituto se destaca?

Fonte: Zaccarelli (2010)

Quadro 5- Poder nas Negociacoes

Avaliacao

(1ab)

Aspectos
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Alternativas para transacionar. Leva vantagem quem tiver maior
numero de alternativas. Poucos compradores e muitos vendedores

ddovantagem aos compradores, e vice-versa.

Datas limites. Quem tem uma data limite para fechar a
negociacao, porgue o produto ou N3o é estocavel, ou é perecivel, ou
tem prazos rigidos, leva desvantagem na negociacao,

principalmente quando se aproxima do prazo final.

Volumes relativos. Quem transaciona frequentemente pequenas
quantidades leva vantagem na Nnegociacao sobre guem

transaciona grandes quantidades de uma so vez

Possibilidade de blefe no decorrer das negociacdes

Disposi¢cao para negociar. Quanto maior for a porcentagem do
custo total decidido na negociacao, maior sera a disposicao e

empenho dos negociadores para levar vantagem.

Outros aspectos especificos

Fonte: Zaccarelli (2010)

2.2 Modelo Qualitativo de Andlise de Prahalad e Hamel

De acordo com Prahalad e Hamel (2005), deve-se olhar ao redor da empresa sob
analise. Analisar os problemas que estao preocupando a alta geréncia. Analisar 0s
critérios e referéncias de exceléncia gque sao utilizados para avaliar o progresso.
Analisar também o registro de criacdo de novos negocios. Olhar os colegas Nos
olhos e analisar seus sonhos e medos. Olhar para o futuro e avaliar a capacidade
da empresa de moldar esse futuro e gerar seguidamente 0 sSUcesso NOs anos e

décadas que virao.

Ainda em Prahalad e Hamel (2005), o modelo term como finalidade descobrir, em

uma organizacao, qual € o equilibrio entre esperanca e ansiedade; entre
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Quadro 6- Olhandc

nergias dos gestores e

para o futuro.

confilanca na capacidade de descobrir e
desenvolvimento de Nnovos Negocios e preocupa

egocios tradicionais;

de ambiente definidos por

alad e

explorar oportunidades de ¢
O com
entre a nocao de

idade, pessoal e corporativa. No Quadr

tao mais dedicadas a

Hame

a capacidade de

0 6, estao 0s aspectos

prevencao do

em Volta da Empresa

escimento e

oportunidades e a

como forma ¢

ASPECTOS:

TIPO:

TIPO:

Como voce classificaria a visao
que a geréncia s&nior fem do
futuro em relagdo & visSo dos
concomentes

Convencional e

reatva

Distintiva e com
o5 olhos no fuburo

Que problema esta absorvendo
mais 2 stencdo d= geréncia
sénior?

Reengenhana
dos processos
cantrais

Regeneracdo das
estratégias
cenirais

Dentro do setor, os concomentes
VEST Sua SMEresa COMo uma
empresa que define mais do gue
SEQUE negras?

Principalmente
sague regras

Principalmenis
define as regras

Qe tarefa executamos melhor:

Principalmente

Principalmente

melhoria da eficiéncia operacional | eficiéncia desenvolvimento
ou criagdo de negocios operacional. de nowos
fundamentalmeante novos? negocios

Clue percentual de nossos
esforpos de desemwolvimento de
vantsgens concenira-s2 em
alcangar mossos concomentes
WErSuS Criar vantagens novas no
seior?

Principalmente
alcangar os
CONcomentes

Principalmenis
oriar vantagens
nowvas no setor

Até que ponto nossa agenda de

Principalmente

Principalmente

transformacdo foi definida com direcionada direcionada por
base nas agdes de nossos pelos nossa visso

CONCOIMENtes VErsus 3 Nossa
visdo parficular do futurc?

COncomenies

At que ponto eu, como gerente
sénior, sou um engenheiro da
manutengSo trabalhando no
presente, ou um arquibeto
projetando o futuro?®

Principalmente
um engenheiro

Principalmenis
um arquiteio

Entre os funcionarios, qual & o
equilitrio entre ansiedads 2
esperanca?

Principalmente
ansiedads

Principalmente
esperanca.

ISSN 1678-0817 Qualis B2

Fonte: Prahalad e Hamel (2005)

De acordo com Prahalad e Hamel (2005), a cUpula da organizacao que tem

contato direto com as geréncias deve responder o quadro com ( X ) para o lado
que tiver maior tendéncia para o respondente, se os ( X ) dos respondentes
ficarem mais centralizados ou Mmais para esquerda, Muito provavel que a empresa
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analisada esteja dedicando energia demais a preservacao do passado e Nao

esteja dedicando esforcos a criacao do futuro.

2.5. O Balanced Scorecard como um Modelo de Cestao Estratégica

No cenario das Ultimas décadas, marcado pela competitividade em funcao da

globalizacao, medir apenas a salde financeira de uma empresa Nao € Mmais

suficiente. E preciso medir a salde estratégica das organizacdes em longo prazo

(HERRERO, 2005).

De acordo com Kaplan e Norton (2006) pode-se pontuar o Balanced Scorecard

COMmo.

. O Balanced Scorecard e uma ferramenta que traduz a missao e a visao das

empresas num conjunto de medidas de desempenho que serve de base para um

sistema de medicao e gestao estrategica (KAPLAN e NORTON, 2006).

. O Balanced Scorecard possibilita aos empresarios e executivos identificar em

quals atividades criticas a empresa esta gerando valor para os acionistas, clientes,

colaboradores, fornecedores e para comunidade (KAPLAN e NORTON, 2006).

S30 as acdes que uma organizacao deve realizar, nas quatro dimensoes:

financeiras; do cliente; dos processos internos e da renovacao e aprendizagem,

para alcancar os objetivos estrategicos (HERRERO, 2005).

Quadro 7- As Iniciativas Estrategicas do Balanced Scoredcard

PERSPECTIVA

MEDIDA

META

INICIATIVA

— Retorno sobre

— ROE de 18%-

— Melhorar

utilizacao de ativos-

satisfacao do

https://revistaft.com.br/?p=86901&preview=true

satisfeitos- 15% dos

Financeira O investimento- Aumento de 5% ao A .
o Introduzir seis
Produtividade ano ‘
sigmas
Do cliente — Aumento da —90% de clientes -Realizar pesquisa

de satisfacao-
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DOS processos

INternos

cliente- prospects Fortalecer imagem
Captacao de de marca
Novos Clientes
— Reducao do — Redesenho de
ciclo de tempo —De 4 para 3 processos- Criar

das atividades-
Inovacao de

orodutos

semanas- Primeiro a

lancar no mercado

eqguipe
multidisciplinarem

P&D.

Da renovacao
e

aprendizagem

— Motivacao da
equipe de
colabores-
Ceracao de

NOVOS

conhecimentos

—Melhoria no clima
organizacional-
Criacao de uma

cultura de
compartilhamento

do conhecimento

—Introduzir politica
de participacao Nnos
lucros- Criar
universidade

corporativa

Fonte: Kaplan e Norton (2006)

De acordo com Kaplan e Norton (2006), que trabalham com analises de metas

poropostas pela cUpula da organizacao, o setor financeiro propde uma meta

dentro de um prazo estipulado, de onde saem as metas e as iniciativas de acoes

para o atingimento destas metas para os departamentos que tém ligacdes com

os clientes, para os departamentos de processos internos e para o setor de gestdo

de pessoas.

E um quadro que até pode ter ligacdes com fatores estratégicos quantitativos,

Mas Nao tem essa amplitude.

2.4 Andlise Setorial na Pratica de Porter

O objetivo da analise setorial nao € classificar o setor como atraente ou Nao

atraente, mas compreender os fundamentos da competicao e as causas basicas

da lucratividade (PORTER, 2009).
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Para Kluyver e Pearce (2010), as etapas tipicas da analise setorial sao:

. Definir o setor em questoes:

—Quals sao os produtos? Quals sao as partes de outro setor distinto?

—Qual é o escopo geografico da competicao?

_ldentificar os participantes e segmenta-los em grupos, se adequado.

—Quem sao os clientes e os grupos de clientes?

—Quem sao os fornecedores e 0s grupos de fornecedores?

—Quem sao 0s concorrentes?

—Quem sdo os substitutos?

—Quem sao os entrantes potenciais?

~Avaliar os vetores basicos de cada forca competitiva para identificar as mais
INtensas e as Menos iNtensas, e por que?

. Determinar a estrutura geral do setor e verificar a consisténcia da analise:

— Por que a lucratividade se situa em tal nivel?

—Quals sao as forcas controladoras da lucratividade?

— O resultado da analise setorial € compativel com a atual lucratividade de longo

prazo?

— Os participantes mais lucrativos estao mais bem posicionados em relacdo as

cinco forcas?

~Analisar mudancas passadas recentes e mudancas futuras provaveis em cada

forca, tanto positivas quanto negativas.
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ldentificar aspectos da estrutura setorial suscetiveis de serem influenciados por

concorrentes, por NOVos entrantes ou Por sua empresa.

2.5 Método Qualitativo para Analise de Setor de Kluyver e Pearce

O objetivo deste método € a segmentacao estratégica, que € o processo de dividir
um setor ou mercado em segmentos relativamente homogéneos, minimamente
sobrepostos e analise dos concorrentes que se beneficiam de estratégias

distintas (KLUYVER e PEARCE, 2010).

No Quadro 8, demonstra-se a sequéncia de analise de pesquisas para divisao dos
setores, desde a identificacao de cada segmento, ateé a selecao e

desenvolvimento de um posicionamento de mercado mais atraente.

Quadro 8- Segmentacao Estrategica, Definicao do Alvo e Posicionamento

NUmero Sequéncia As seis etapas da segmentacao
1 Segmentacgao |[dentificar a segmentacao
2 Segmentacao Desenvolver perfis de segmento
3 Definicao de alvo Avaliar a atratividade do segmento
4 Definicao de alvo Selecionar segmentos(s)-alvo
5 Posicionamento [dentificar possiveis posicionamentos
S Posicionamento | Selecionar e desenvolver posicionamento

Fonte: Kluyver e Pearce (2010)

Ainda, Kluyver e Pearce propdem o Quadro 9, para analisar os concorrentes
Imediatos, em que devem ser seguidas as questoes propostas, respondendo as

cinco perguntas-chave.
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Quadro 9- Analise dos Concorrentes

NUmero Perguntas-chave para analisar concorrentes imediatos

Quem sao os concorrentes diretos de Nossa empresa agora e Num

futuro proximao?

2 Quals sao os principais pontos fortes e fracos deles?
) Como eles se comportaram no passado?
4 Como eles devem se comportar no futuro?

Como as SQGGS dos concorrentes podem afetar nosso setor e

empresa?’

Fonte: Kluyver e Pearce (2010)

E importante para o desenvolvimento estratégico adquirir um entendimento
robusto dos competidores diretos e 0 que motiva seu comportamento

competitivo (KLUYER e PEARCE, 2010).

Kluyver e Pearce (2010) enfatizam ainda que a analise de mercado requer, alem
do uso das cinco forcas competitivas de Porter (2009), mais fatores estrategicos
adicionalis como: — concorréncia com produtos internacionais; — clientes atuais e
potencials, ligados a participagao de mercado, — posicionamento de mercado; —
adocao de estratégias corporativas na gestao da cadeia de suprimentos; e

INnovacoes tecnologicas, que serao abordadas nas proximas secoes.
2.0. Ferramenta Qualitativa de Analise SWOT

A ferramenta de analise de SWOT € amplamente usada na analise dos fatores
(strengths—Tforcas, weakness — fraquezas, opportunities —oportunidades, threats —

ameacas). A analise SWOT abrange tanto o ambiente interno como externo da

organizacao (FERREL, 2009).
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Afirma Ihsan (2012) que, para a escolha da estratégia mais adequada, pode-se
levar em consideracao os diferentes efeitos de cada fator de analise SWOT, e que
OS pontos fortes e oportunidades podem ser vistos como os beneficios, e 0s

DOWIOSﬂGCOS@EﬂﬂeaQaSCOFﬂOCUSUX;

Para Kotler (2011), a analise de SWOT consiste em uma analise dos ambientes
externo e interno. A analise do ambiente externo esta ligada as oportunidades e
ameacas do mercado como, economia, tecnologia, politica, socioculturais, clientes,
concorrentes, fornecedores. Ja a analise do ambiente interno esta ligada as forcas
e fraquezas Nno que diz respeito ao marketing, finangas, producao e capacidades

organizacionais.

A analise SWOT deve estar no nivel estratégico; € um metodo que analisa a
empresa, seus recursos e seu meio ambiente. Os pontos fortes e fracos sao 0s
fatores internos positivos e negativos, ja as ameacas e oportunidades sao fatores
externos. Geralmente os pontos fortes internos de uma organizacao sao as Ccoisas
que ela faz melhor que seus concorrentes e e dificil de imitar. Os pontos fracos sao
os fatores que nao atendem aos padrdes e deixam a empresa vulneravel

(ANTONY, 2012).

As oportunidades estao no ambiente externo, No qual a organizacao opera,
podendo surgir do mercado, da concorréncia, do governo e da tecnologia. As
ameacas sao os fatores que podem colocar em perigo a sobrevivéncia da
organizacao g, se eles sdo reconhecidos a tempo, podem se tornar oportunidades

(ANTONY, 2012).

O meétodo de analise SWOT é uma ferramenta estratégica que pode ser usada
para ajudar no desenvolvimento e estabelecimento das melhores estratégias de
Nnegocios gue sejam mais adequados para 0os mercados nacionais e internacionais

(ZHAO; SHEN; ZUO, 2009).

Para Ferrel (2009), a analise de SWOT nao requer treinamento nem habilidades
técnicas para ser utilizada com possivel sucesso em funcao de ser qualitativa. O
gestor precisa apenas de uma compreensdo holistica do setor em que a empresa

atua.

https://revistaft.com.br/?p=86901&preview=true 15/23



15/07/2023 02:09

AUTORES CONSAGRADOS E SEUS MODELOS DE ANALISE ESTRATEGICA DE MERCADO. — ISSN 1678-0817 Qualis B2

A analise SWOT € uma ferramenta de gestao estratégica que € usada pelas

empresas nas seguintes situacoes: quando querem tomar decisdes finais com

base em uma analise completa, na previsao estratégica em % a 5anos No

planejamento anual, quando a empresa guer uma renovacao ou uma mudanca

radical na sua atividade, ou, cada vez que a empresa enfrenta grandes

dificuldades que tem de ser resolvido o mais rapido possivel. O modelo SWOT é

também conhecido como a grande estratégia, sendo uma parte das estratégias

corporativas (PUIU e DORULET, 2012).

No Quadro 10, demonstra-se uma serie de questdes a se considerar que ajudam

no desenvolvimento de uma melhor anélise de cada fator de SWOT.

Quadro 10- Questoes Potenciais a Considerar em uma Analise SWOT

FRAQUEZAS INTERNAS
FORCAS INTERNAS POTENCIAIS
POTENCIAIS
Ol Recursos financeiros abundantes Falta de orientacao estratégica
02 Nome de marca bem conhecida Recursos financeiros limitados
Poucos investimentos em
03 N° 1 do setor ‘
pesquisa
04 Economia de escala Linha de produtos muito limitada
05 Tecnologia propria Distribuicao limitada
06 Processos patenteados Custos mais altos
Produto ou tecnologia
07/ Custos mais baixos ‘
desatualizada
Imagem da ‘ _
08 A Problemas operacionais internos
companhia/produto/marca
09 Talento gerencial elevado Imagem de mercado fraca
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10 Melhor habilidade mercadoldgica Pouca habilidade mercadologica
11 Produto de qualidade superior Aliancas com empresas fracas
12 Aliancas com outras empresas Habilidades gerenciais limitadas
13 Boa capacidade de distribuicéo Empregados mal treinados
14 Funcionarios comprometidos
OPORTUNIDADES EXTERNAS AMEACAS EXTERNAS
POTENCIAIS POTENCIAIS
. . Entradas de concorrentes
15 Rapido crescimento de mercado ‘ ,
estrangeiros rapidos
o INntroducao de novos produtos
16 Ermpresas rivais sao complacentes .
substitutos
Ciclo de vida do produtoem
17 Mudangas nas necessidades .
declinio
Mudancas nas necessidades do
18 Abertura de mercado externo _
consumidor
» Declinio da confianga do
19 Reves de empresa rival
consumidor
Ermpresas rivais adotam novas
20 Novas descobertas de produtos _
estratégias
Maior regulamentacao
21 Crande crescimento econdmico
governamental
22 | Desregulamentacao governamental Queda na atividade econdmica
23 Nova tecnologia Nova tecnologia
24 Mudancas demograficas Mudancas demograficas
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25 Outras empresas buscam aliancas Barreiras no comércio exterior

Fraco desempenho da empresa
26 Crande alteracao de marca L
aliada

Queda nas vendas de produtos o 4
27 ' Tumulto na politica internacional
substitutos

Mudancas nos metodos de Enfraquecimento da taxa de
28
distribuicao cambio

Fonte: Ferrel (2009)

O método de analise SWOT é uma ferramenta estratégica que pode ser usada
para ajudar no desenvolvimento e estabelecimento das melhores estratégias de

Nnegocios.

2.7 Método Quantitativo de Analise para determinar o nivel de
Competitividade, Atratividade e Capacidade Relativa de Cerar Lucro de Prof.
MORAIS.

Nesta secao, os resultados finais encontrados nos quadros preliminares de cada
fator, apresentados anteriormente, devem ser transferidos para a Tabela 1 para
que, apos o fechamento dos calculos necessarios, seja apresentado o nivel de

competitividade do setor, a atencao maior ou menor a cada fator estratégico.

Na transferéncia dos valores do quadro preliminar para a proposta final, pode ser
usado (X ) eja sabera se o fator torna o negocio mais ou menos atrativo e o

quanto representa para vantagem competitiva.

As avaliacoes finais da Tabela T utilizam uma escala de Ta 5, onde o 1tende a um
fator estratégico de menor atratividade e o 5 tende a um fator estratégico de
maior atratividade do negdcio; para uma organizacao cuja competitividade e
atratividade nao é nem beneficiada e nem prejudicada pelo fator em

considerac¢ao, cabe a nota 3.
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O critério do farol ou painel de Bordo, como sao chamados, utilizados na Tabela |
com as cores verde, amarela e vermelha, foram utilizados para trabalhar como
um “painel de atencao aos indicadores”, como no painel de um automovel
(indicador de velocidade, indicador de rotacdes do motor, etc.) ou como um painel
de aeronave, contendo indicadores mostradores, compartimentos e, as vezes,
controles; originalmente, uma prote¢cdao contra as condicdes climaticas ou
interferéncias do ambiente competitivo gue merece atencao ou acoes (KAPLAN e
NORTON, 2006). Sobre o uso do critério do farol, somente apos o levantamento
do resultado de cada fator estratégico € que se atribuia cor do farol na ultima
coluna, mantendo somente a cor indicada, Nndo usando as cores restantes, com o

INtuito de ndo atrapalhar a percepcao do usuario da ferramenta.

Tabela 1- Quantitativo para Determinar o Nivel de Competitividade,

Atratividade e Capacidade Relativa de Gerar Lucro
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Fonte: Morais, 2019
A partir desses dados, pretende-se obter outros resultados como: pontuacao que

enguadrou para definir o nivel de atratividade competitiva de cada fator;

no

capacidade relativa de gerar lucro. Os fatores do farol, ¢ Jos em verme

Nnas Tabelas 1, devem ser vistos como vulnerabilidade no negocio.
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