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RESUMO

O estudo aborda a variedade das influéncias em torno das empresas associadas as
tendéncias do ambiente global e as possibilidades futuras com relacdo ao ambiente
e a entrada dos concorrentes. Por meio da construcdo da estratégia é possivel
identificar os fatores que determinam a criacao da captura de valor que tornam ainda
mais eficaz a combinacdo das ideias sobre 0 negocio e o caminho que se pretende
seguir, tendo como base as ferramentas que ajudam a priorizar as atividades mais
importantes do negdcio, desenvolver melhor as suas vantagens competitivas e dao a
orientacao para saber em que momento agir. Conclui-se, portanto com base nestes
estudos que ao monitorar e avaliar o planejamento estratégico adotado, a empresa
tem com condi¢cdes essenciais para direcionar as suas a¢des em circunstancias em

que a melhor opcéo néo foi escolhida ou quando o ambiente for modificado.

Palavras chave : Planejamento Estratégico. Estratégia de sobrevivéncia. Estratégia

de manutencao. Estratégia de desenvolvimento. Estratégia de crescimento.



ABSTRACT

The study addresses the variety of influences around companies associated with
global environmental trends and future possibilities with regard to the environment
and competitors' entry. Through the construction of the strategy it is possible to
identify the factors that determine the creation of the value capture that make the
combination of the ideas about the business and the path to be followed even more
effective, based on the tools that help to prioritize the activities more important to the
business, to better develop their competitive advantages and give guidance to know
when to act. It is therefore concluded from these studies that when monitoring and
evaluating the strategic planning adopted, the company has the essential conditions
to direct its actions in circumstances where the best option was not chosen or when

the environment is modified.

Key words : Strategic planning. Survival strategy. Maintenance strategy.

Development strategy. Growth strategy.
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1. INTRODUCAO

1.1. Introducéo

Devido o atual cenario da situacdo econbmica do pais, precisamos
analisar e compreender as mudancas que ocorrem no mercado. O momento é
preocupante tanto na economia quanto na politica, devido aos fatores como a
ineficiéncia da industria, baixa produtividade e gastos publicos irresponsaveis.

No caso das empresas que tiveram as suas atividades “encerradas”,
segundo as pesquisas realizadas pelo SEBRAE, no periodo de Julho e Agosto de
2016, com uma amostra de 2.006 empresas que tiveram as suas atividades
iniciadas em 2011 e 2012 no Brasil, foi possivel constatar que nao existe apenas um
fator determinante do fechamento das empresas. Com o resultado, comprovamos
gue os principais fatores determinantes do término dos negdécios estao relacionados,
ao preparo dos empreendedores, ao planejamento e a gestdo do negaocio.

Ao avaliar as principais variaveis que contribuiram para a mortalidade das
empresas, podemos verificar que, entre as empresas que fecharam, grande parte
era composta por empresarios que estavam desempregados antes da abertura das
suas empresas e que nao tinham experiéncia prévia ou pouco conhecimento no
ramo de atuagéo, que abriram por necessidade e/ou exigéncia do cliente/fornecedor
e que tiveram menos tempo para elaborar um plano de negécios, que néo
conseguiram negociar com os fornecedores nem conseguiram empréstimo com as
instituicdes financeiras, que nao aprimoraram 0s seus produtos/servi¢cos, que nao
empregou recursos na capacitacdo dos seus colaboradores e dos socios, que
produziam menos novidades, ndo realizava um acompanhamento rigoroso do
crescimento das receitas e das despesas no decorrer do seu exercicio, néo
diferenciavam os seus produtos/servicos em relacdo ao mercado e que néo
investiram na sua propria capacitacdo em gestdo empresarial.

Ao fazermos uma andlise macroecondémica deste cenario destacamos; a
instabilidade do governo; o calculo do PIB através da otica da despesa, da oferta e
do rendimento (sendo este um dos indicadores mais utilizados na macroeconomia);
o desenvolvimento e caracteristicas da populacdo; os avancos tecnoldgicos; a
legislacdo e a transferéncia de tecnologia entre paises; a protecdo aparente (ou

auséncia desta) e a relacao relativa aos incentivos fiscais.
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O atual governo, a fim de impulsionar o empreendedorismo no Brasil,
adotou medidas que visam tornar menos complicado a entrada de pequenas e
médias empresas na bolsa de valores. Por meio das conclusdes observadas no
Relatorio de Competitividade Global, na edicdo de 2018, ao apresentar os dados de
um ranking no qual o Brasil ocupava a 72° lugar a Presidéncia da Republica pode
tracar e/ou moldar as estratégias econdémicas ao adotar uma Medida Proviséria para
instituir a Declaracdo de Direitos de Liberdade Econbmica. E por seguinte, ter a
capacidade de monitorar o progresso do desenvolvimento do pais.

Através da supervisdo destas referéncias foram identificadas
oportunidades e ameagas que interferem a manutencdo das empresas. Em se
tratando de posicionamentos que precisamos adotar hoje, nosso objeto de estudo é
diagnosticar e capacitar estrategicamente grupos de instituicbes financeiras e
industriais. Empenharemos- nos para que através dos recursos e competéncias
possamos oferecer meios para 0s quais seja possivel obter modificacées nas regras

do negocio e da adaptagcédo ao préoprio meio em que atua.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo Geral

Determinar como as empresas podem utilizar adequadamente o0s
recursos fisicos, financeiros e humanos, tendo em vista a minimizacdo dos

problemas e a maximizagéo das oportunidades.

1.2.2. Objetivos Especificos

* Analisar o desempenho do setor empresarial

« Utilizar instrumentos de analise de desempenho;

* Ampliar a capacidade de entendimento da evolucado do setor empresarial no
curto prazo;

» Definir estratégias que maximizem os resultados e minimizem os problemas

no ambiente empresarial.
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1.3. Metodologia

O projeto sera formulado atraves dos dados disponibilizados pelo
SEBRAE, mostraremos a decadéncia do processo empresarial vigente e alternativas
que intentam alavancar essas instituicbes por meio da postura estratégica

empresarial.
Uma empresa pode ou hdo ter uma ou mais estratégias explicitas,
mas seguramente tem um perfil estratégico, que se baseia nas
diversas acbes que adota e na forma como define seus propdésitos e
sua postura estratégica perante o ambiente empresarial (OLIVEIRA,
1999, p.180).

Alicercados nas literaturas de Michael Porter (2004) e Djalma de Oliveira
(1999), aplicaremos metodologias que auxiliam na andlise de informacdes das
variaveis relacionadas ao meio ambiente de atuacédo das empresas. Tendo em vista
um conjunto de tratativas que intentam favoravelmente para o alcance de resultados
e significativa diminuicdo das deficiéncias.

Trata-se de uma pesquisa exploratoria, pois tem como intencdo examinar
a conjuntura institucional para que se tornem precisas as orienta¢cées nas tomadas

de decisao sobre a questao problema.

2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1. Conceitos e a importancia da estratégia empres  arial

O crescimento do porte das organizacbes e o0 incremento da sua
complexidade estrutural, associados a aceleracdo do ritmo das
mudancas ambientais, tém exigido das organizagcbes uma maior
capacidade de formular e implementar estratégias que possibilitem

superar os crescentes desafios de mercado e atingir oS seus
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objetivos tanto de curto como de médio e longo prazos. A velocidade
de ocorréncia das mudancas no ambiente de mercado pode estar
associada a varios fatores, com destaque para o desenvolvimento
tecnolégico, a integracdo de mercados, o deslocamento da
concorréncia para o ambito internacional, a redefinicdo do papel das
organizacdes, além das mudancas no perfil demogréfico e nos
hébitos dos consumidores (MEIRELLES, 1995).

O desenvolvimento é um fator que determina como as empresas precisam
nortear a definicdo e aplicacdo de suas metas e objetivos para que consigam criar
estratégias que possibilitem a obtencéo de resultados desejados. Sendo assim, € de
extrema importancia que a instituicdo tenha percepcédo sobre a relevancia acerca do
que € produzido e/ou comercializado e da aceitacdo que ir4 despertar o interesse

das empresas ou de usuarios no mercado.

2.2. Origens e a evolucao do termo estratégia

A palavra estratégia surgiu na Grécia Antiga, e inicialmente significava
“arte do geral” (STEINER e MINER, 1981), com o passar dos anos essa vertente foi
sendo utilizada para representar outros conceitos, mostrando a designacao geral de
um chefe de ser responsavel por instruir um exército por um caminho. (MEIRELLES,
1995).

O autor Suntz escreveu um livro chamado A arte da guerra, na China, ha
2500 anos. A ideia principal da obra € nos mostrar que é possivel transpor barreiras
sem que haja o confronto direto com o inimigo, Suntz demonstra como se deve agir
para se atingir os objetivos desejados e nos ensina que para obtermos bons
resultados basta apenas voltarmos 0s nossos olhos para nGs mesmo assim como
temos o cuidado de relacionarmos as fraquezas dos nossos oponentes. Agindo
assim, teremos a certeza que as consequéncias das nossas acodes irdo acarretar
desfechos positivos em todas as areas de nossas vidas e na segmentacdo das
empresas.

Segundo MINTZBERG e QUINN (1991), citando EVERED2 (1983), no

periodo de Péricles (450 a.C.), a palavra estratégia passou a demonstrar
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caracteristicas de habilidades administrativas. Posteriormente, na época de
Alexandre (330 a. C), o mesmo termo assumiu o0 conceito de capacidades e
competéncias aplicadas para triunfar sobre um adversario e elaborar um método de
governanca global.

O inicio do planejamento estratégico pode ser observado em toda
evolucéo das antigas civilizagbes, onde os governantes e administradores para obter
sucesso e progresso de seus recursos no longo prazo, planejavam e analisavam
cada situacao para estabelecer previamente as intervencdes basicas para atingir os

seus objetivos.

2.3. Formulacdes de Estratégias

O desenvolvimento da elaboracdo de estratégias tem como parametro a
analise do ambiente externo e interno, pois ao ter acesso a este sistema de
informacdes torna-se possivel interpretar e analisar todo o contexto em redor das
organizacfes. A estratégia empresarial identifica o potencial da competicdo e

diversificacdo comercial.

Estratégia Empresarial

A estratégia empresarial define os elementos que compdem as empresas,
mercados ou esferas em que as instituicdes disputam e determina a divisdo de
INSUMOS entre esses projetos. As empresas podem nortear as linhas gerais das suas
estratégias empresariais baseadas em quatro alternativas fundamentais, podendo
apresentar as mais diversas formas ou caracteristicas especificas que determinem o
funcionamento de cada operacéo.

A estratégia de concentracdo visa apenas um mercado, disputando
somente em um ramo de atividade. No que diz respeito a estratégia de integracéo
vertical, ela abrange a ampliacdo do controle na rede de fornecimento ou de
distribuicdo, a fim de desconsiderar as indecisdes e diminuir os custos que estéo
relacionados aos produtos ou servicos que serdo vendidos. A estratégia de
diversificagdo concéntrica, por sua vez, demonstra o esforco feito para instaurar

novas transacdes associadas ao negocio de origem. Em contrapartida a
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diversificacdo por conglomerados, € uma estratégia empresarial que promove o
processo de crescimento de negdécios de varios setores.

Atualmente, tem ocorrido com grande frequéncia, o agrupamento de duas
OuU mais empresas ou sociedades para o0 surgimento de outra. E este € um fator que
faz com que as estratégias empresariais das organizacfes sejam modificadas, tanto
pela concentracdo em um setor especifico quanto pela variedade de produtos e
servicos oferecidos. Vale ressaltar, que no geral, as empresas apresentam melhor
desempenho se colocarem em pratica uma estratégia de diversificacdo que tenha
um ponto em comum, em que 0s negdécios sejam semelhantes ou que se relacionem

entre si.

Estratégia de Negocios

Apds decidir as medidas a serem adotadas, os executivos devem
estabelecer como as unidades irdo competir na area de negocios. A estratégia de
negocios estabelece principios ou conceitos mais apropriados para se constituir uma
identidade e contribui para que a marca adquira mais forca competitiva no segmento
que atua.

Uma organizagdo que visa se destacar por prestar ou produzir produtos
de qualidade, utiliza- se como parametro a estratégia de diferenciacdo para buscar
uma diferenciacdo em seu segmento de mercado.

A estratégia de baixo custo, de modo geral, sdo implementadas pelas
empresas que preferem obter vantagens via economias da escala de producao ou
no fornecimento e utilizam uma estratégia de baixo custo com o objetivo de serem

eficientes e disponibilizar um produto basico que atenda um padrao.

Estratégia Funcional

As estratégias funcionais sdo executadas por diversas atividades da
organizacdo, para fundamentar a estratégia de negocios. Elas sdo constantemente
reconsideradas e reformuladas pelos executivos para garantir que cada area esteja

realizando as suas tarefas de acordo com as estratégias de negécios da empresa.
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2.4. Planejamento Estratégico

As empresas podem trabalhar com servicos semelhantes ou
apresentarem mercadorias equivalentes e até mesmo possuir o mesmo publico-alvo,
porém para se sustentar e continuar existindo elas precisam fazer com que os seus
produtos se sobressaiam entre 0s existentes, para que desta maneira, consigam
atingir todas as partes que compdem o mercado. E de grande importancia que as
organizagcdes comercializem para diversos clientes ou propiciem bons resultados,
servicos ou artigos que nao se parecam com algo ja existente para consumo.

Diversos fatores podem influenciar a disputa para se conquistar o
mercado, o preco de venda, a utilidade das mercadorias, o intervalo de tempo para
realizacdo de algo o prazer resultante da realizacdo daquilo que se espera ou do
que se deseja de um produto ou de um fornecedor. A opinido dos clientes, na
maioria das vezes, sera baseada pela percepcéo causada por um estimulo (interno
ou externo) que provocaram uma reacao fisica ou emocional, e esta resposta sera a
razdo pela qual o individuo fara sua escolha entre duas ou varias coisas.

Apesar da existéncia de objetos ou servicos da mesma natureza de outro
ou similar, as empresas podem empregar esses fatores para obter como lucro ou
proveito para se alcancar seus propositos ou até mesmo criar a atividade
anteriormente definida. E preciso entender quais sdo as expectativas dos
consumidores em relacdo ao produto identificar e construir as suas caracteristicas
para entregar o produto de acordo com o desejado. Uma vez que as instituicbes
compreendem amplitude das possibilidades de se conviver harmoniosamente,
apesar de estar visando mesmo resultado, € excessivamente importante, buscar
sempre atualizar-se no que diz respeito as ideias ou principios.

A esse respeito, Porter (1998, p. 08) declara que:

Estratégia é a busca deliberada de um plano de acdo para
desenvolver e ajustar a vantagem competitiva de uma empresa. Para
gualquer empresa, a busca € um processo interativo que comeca
com reconhecimento de quem somos e do que temos nesse
momento. Seus competidores mais perigosos sdo 0s gque mais se
parecem com vocé. As diferencas entre vocé e seus competidores

sao a base da sua vantagem.
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Para sobreviver e prosperar, € preciso expandir sua participacdo no
mercado para conseguir obter uma vantagem sobre os concorrentes. E necessario
agir de maneira a conseguir agregar valor para os consumidores de modo superior
aos concorrentes. Por esta razdo, as empresas devem refletir e analisar suas
perspectivas e construir uma equipe com qualidades necessarias para criar bens e
servicos e proporcionar maior relevancia ao consumidor. A vantagem competitiva €
alcancada quando se colocam em pratica processos administrativos que
correspondem as expectativas das pessoas nas formas de competitividade em
custo, produtos de alta qualidade, rapidez e inovacéao.

A competicdo estratégica em negocios € uma manifestacao relativamente
recente, porém a sua fundamentacdo basica foi identificada e aplicada a partir do
momento em que os individuos uniram inteligéncia, criatividade, recursos e

comportamentos que obedeciam as regras para se conduzir as guerras.

Os requisitos béasicos da competicdo estratégica sdo os seguintes:

» Habilidade de compreender o comportamento competitivo como um sistema
no qual competidores, clientes, dinheiro, pessoas e recursos interagem

permanentemente;

e« Competéncia de usar essa compreensao para conjecturar como um dado

movimento estratégico vai modificar o equilibrio competitivo;

* Recursos que possam ser, de maneira continua, investidos em novos usos

mesmo se as melhorias consequentes s6 surgirem em longo prazo;

* Aptiddo de prever riscos e lucros com precisédo e certeza suficientes para

apresentar o motivo do investimento correspondente;
» [Estar disponivel para agir.

A estratégia possui grande abrangéncia e requer comprometimento e
dedicacdo por parte de toda a organizacdo. Faz-se necessario, reconhecer as
atividades de administracdo e estimular a capacidade e a produtividade do

empregado através da compreensdo dos processos individuais, grupais e
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organizacionais. As empresas também devem ser flexiveis e adaptaveis ao tempo
de rapidas mudancas, € imprescindivel que elas se antecipem as mudangas para
que possam estar a frente delas e em consequéncia disto sera capaz de agir
rapidamente para adaptar-se e sobreviver na competicdo do mundo dos negdcios.

7

A competicdo natural é desenfreadamente oportunista em suas
interacbes de momento a momento. Mas é também inerentemente
conservadora na maneira de mudar o comportamento caracteristico
de uma espécie. O compromisso estratégico, ao contrario, é
deliberado, cuidadosamente estudado e rigorosamente ponderado.
As consequéncias, entretanto, podem perfeitamente ser mudancas
radicais em espaco de tempo relativamente curto. A competicdo
natural é evolutiva. A estratégia é revolucionaria. (MONTGOMERY;
PORTER, 1998, p. 07).

A competicdo natural exerce as suas atividades por um processo de
desenvolvimento de tentativas e erros de baixos impactos, variaveis sao
consideradas e as que apresentam mais beneficios sdo implementadas e mantidas
em determinado estado ou situagdo. Ao contrario dessa abordagem, a competicao
estratégica verifica e acompanha as forcas e fraquezas reais da empresa, as
tendéncias do ambiente do mercado global e as possibilidades que estéo por vir com
relacdo ao ambiente e a incorporacdo dos competidores. Segundo Porter (1998, p.
08) o sucesso depende normalmente da cultura, das percepcOes, atitudes e
comportamento caracteristico dos competidores e da consciéncia que tem da
presenca dos demais.

No ano de 1975, o Ministério de Guerra inglés revelou seus documentos
gue até entdo eram sigilosos que relatava sobre a Segunda Guerra Mundial. Apos
terem acesso a essas informacdes os leitores puderam avaliar a situacdo segundo
outro plano de vista examinar cuidadosamente o seu posicionamento sobre o que de
fato ocorreu no periodo da guerra e sobre estratégia de modo geral, mas
especificamente sobre a desigualdade ou semelhanca entre as estratégias reais e
provaveis.

Por meio das descricbes deste acontecimento todo aquele que tiver a

possibilidade de ler os arquivos podem avaliar de maneira impessoal o resultado
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final de cada confronto ou séries de operacdes militares realizadas no territério de
combate, pois até este momento todas as informacdes expressadas sobre as
conquistas e insucessos das tropas tinham em suas particularidades detalhadas
sobre o olhar e o interesse dos combatentes envolvidos no acontecimento. No
entanto, até que todos tivessem o conhecimento deste assunto somente as pessoas

gue participaram das batalhas teriam acesso a real circunstancia dos fatos.

3. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Andlise Estratégica

E necessario interpretar e analisar todo o contexto em redor das
organizacdes. Existe toda uma multiplicidade de influéncias em torno da organizacao
e e dificil ter uma imagem global das influéncias relevantes.

O ambiente € composto pelo macro ambiente (meio envolvente, é a
camada mais geral); ambiente mais especifico (ao nivel do setor ou industria) inclui
um conjunto de empresas que oferecem o mesmo bem e/ou servi¢o, que satisfazem
a mesma necessidade; o0 microambiente (a organizacdo, diagnostico

organizacional).

3.1. Macro ambiente

Séo fatores ao nivel macro, geral, que exerce influéncia nas empresas de
modo geral. Importa analisar o ambiente de uma forma global para monitorar a
informacéo e identificar ameacas e oportunidades.

Ambiente politico - € preciso estabelecer quais aspectos do ambiente
politico podem ser relevantes para uma empresa, como por exemplo, a estabilidade
do governo para que a sua credibilidade possa favorecer um investimento das
empresas e a politica fiscal, no que diz respeito a funcdo estabilizadora que consiste
na promocdo do crescimento econdmico sustentado com baixo desemprego e
estabilidade de precos.

Ambiente econbmico - é preciso determinar que aspectos do ambiente
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econdbmico podem ser relevantes para a empresa, o PIB, por exemplo, é um
identificador econémico de um pais que afeta em muito a evolu¢gdo do consumo,
quando a queda da soma de todos os bens e servi¢cos produzidos a disponibilidade
do crédito diminui o que acarreta na reducado do consumo. E consequentemente, da
producdo fazendo com que as empresas invistam e produzam menos. Por sua vez,
desencadearia 0 desemprego e a subida generalizada dos precos.

Ambiente sociocultural - é preciso identificar que aspectos do ambiente
sociocultural podem ser relevante para empresa, nos aspectos demograficos
(evolucado e caracteristicas da populacado), distribuicdo do rendimento, mudanca de
estilo de vida, atitudes face ao trabalho e ao lazer, nivel de educacéo e sindicatos.

Ambiente tecnologico - € preciso analisar que aspectos do ambiente
tecnolégico podem ser relevantes para uma empresa, inovacdes tecnoldgicas, a
legislacdo de protecdo a patente (ou auséncia desta) e transferéncia tecnoldgica
entre paises.

Fatores ambientais - é preciso entender que aspectos podem ser
relevantes para uma empresa, as leis a protecdo do ambiente, tentativa de diminuir
0 consumo de energia e o tratamento e eliminacdo dos residuos.

Ambiente legal - é preciso relacionar os aspectos do ambiente legal que
podem ser relevantes para uma empresa. A legislagcao relativa a incentivos fiscais,
protecdo do consumidor, monopdlios, emprego, salude e seguranca e seguranca dos

produtos.

3.2.  Ambiente mais especifico

O ambiente mais especifico pode ser descrito pelo conjunto de aspectos
estruturais distinguirem com clareza as diversas industrias existentes em
determinado pais.

A esséncia da elaboracdo de uma estratégia competitiva € relacionar uma
empresa ao seu meio ambiente. Variaveis externas a companhia sdo extremamente
significativas, tendo em vista que elas afetam toda organizacdo, o crucial é a

maneira de a empresa lidar com elas.

A meta da estratégia competitiva para uma unidade empresarial em
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uma inddstria é encontrar uma posicdo dentro dela em que a
companhia possa melhor se defender contra as forcas competitivas
ou influenciadas em seu favor. Dado que o conjunto de forcas pode
estar exageradamente aparente para todos os concorrentes, a chave
para o desenvolvimento de uma estratégia é pesquisar em maior
profundidade e analisar as fontes de cada forca. O conhecimento
dessas fontes subjacentes da pressdo competitiva pde destague os
pontos fortes e os pontos fracos criticos da companhia, anima o seu
posicionamento em sua inddstria, esclarece as areas em que as
mudancas estratégicas podem resultar no retorno maximo e pée em
destaque as areas em que as tendéncias da industria sdo da maior
importancia, quer como oportunidade quer como ameacas.
(PORTER, 2004, p. 04).

Analise Setorial

Porter em 1989 demonstrou que o estado de competicdo em uma

industria sempre formado por cinco forgas competitivas. S&ao elas:

Ameaca de novos concorrentes que ingressam no setor

A intensidade de rivalidade entre os concorrentes existentes

A ameaca de produtos ou servigos substitutos

Poder negocial dos compradores

Poder negocial dos fornecedores

A empresa precisa estar em um elevado nivel de desenvolvimento para

ser capaz de disputar o seu espaco no mercado e a partir de entdo a influenciar

essas cinco forgcas em seu beneficio, ou proteger-se contra elas. Para tanto, se faz

necessario compreender as for¢cas competitivas que estdo presentes no mercado.

Ameaca de entrada

A capacidade produtiva de um setor aumenta, conforme novos
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concorrentes passam a fazer parte do mercado. Isso s6 ndo ir4d ocorrer se o
mercado estiver crescendo rapidamente, assim sendo, um novo competidor sera
mais um busca de um espaco diminuindo assim o0s precos e reduzindo a
lucratividade do setor. A probabilidade de novas empresas entrarem em um setor
depende de dois fatores: barreira de entrada e retaliagdo prevista da parte dos

concorrentes existentes.

Neste contexto elas podem estar relacionadas a:

Economia de escala - os custos por unidade de um produto ou servi¢co
sdo reduzidos que acontece a proporcdo que o volume total da producdo por
periodo € aumentado. Nesta economia 0s novos entrantes sao obrigados a entrar no
mercado em larga escala, desse modo, eles estardo sujeitos a uma acao contraria
por parte das empresas existentes, ou se preferirem tem a op¢do de comecar em
pequena escala, o que ja apresentaria uma desvantagem com relacédo aos custos.

Diferenciacdo de produto - 0s novos entrantes possuem desvantagem
significativa, visto que, empresas soélidas podem fazer uso dos beneficios que a
identificacdo de marca e lealdade de consumidores. Esta diferenciagdo tem como
base as variedades reais ou percebidas nos produtos, no atendimento aos clientes
na publicidade. Para ultrapassar esses obstaculos os novos entrantes precisarao
dispde de uma grande quantidade de capital e tempo.

Requisito capital - para entrar na concorréncia € preciso investir grandes
recursos financeiros para construcdo de instalagbes para producao, pesquisa e
desenvolvimento, publicidade, oferecer crédito ao consumidor e estoques.

Acesso a canais de distribuicdo - uma empresa, que aparece
recentemente, para ter acesso aos canais de distribuicdo que séo utilizadas pelas
empresas existentes, geralmente precisa negociar com os distribuidores e essas
transacdes acabam acarretando a reducéo de lucros.

Desvantagens de custos desvinculados da  escala -
independentemente do porte da economia da escala as vantagens de custos que 0s
novos entrantes ndo podem obter. Esses beneficios incluem a tecnologia exclusiva
de produto, acesso favoravel a matérias-primas, localizacdes favoraveis, e a curva
de aprendizagem de experiéncia ou de experiéncia.

Legislacdo ou politica governamental - o governo controla o acesso a
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determinados setores com exigéncias de licenciamento e outras regulamentagoes.
Existéncia de custos de mudanca - normalmente ocorre quando 0s
compradores optaram por mudar o fornecimento dos insumos do setor e passam a

comprar os de outra empresa.

Retaliacdo esperada

A entrada em determinados setores também pode ser impedida se um
entrante em potencial espera que 0s concorrentes existentes registrem de forma
enérgica. Pode-se também ficar na expectativa da retaliacdo se as empresas ja
consolidadas estdo envolvidas com setor e possui ativos fixos especificos que néo
podem ser transferidos para outros setores, ou ainda se as organizac¢des tém capital
ou capacidade produtiva suficiente para satisfazer as necessidades dos clientes no

futuro.

Rivalidade competitiva

E a concorréncia mais proxima, com produtos ou servicos semelhantes.
Organizagbes com produtos ou servigos similares dirigidos para o mesmo grupo de

clientes.

Ameaca de produtos ou servigos substitutos

A empresa de setor pode estar competindo com empresas de outros
segmentos que criam produtos substitutos, que disponibilizam alternativas que
atendem as necessidades similares dos consumidores, mas apresentam diferencas
em caracteristicas especificas. A substituicdo pode ocorrer de varias formas, por

substituicdo de um produto; substituicdo de necessidade; substituicdo genérica.
Poder negocial dos compradores
Ocorre quando a industria compradora € denominada por um numero

pequeno de empresas. Acontece também, quando uma grande empresa possui

muitos fornecedores pequenos para um mesmo produto.
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Os compradores tém poder nas seguintes situagoes:

» Concentram-se ou compram grandes quantidades em relacdo ao total de

vendas do setor.
» Buscam um preco favoravel e compram de forma seletiva.

e Os produtos obtidos pelos compradores sdo padronizados e sem
diferenciacdo. Nesses casos, 0s compradores tendem a colocar um vendedor

contra o outro.

 Os compradores enfrentam poucos custos de mudancga, visto que essa

despesa esta relacionada a vendedores especificos.

 Os compradores tém lucros baixos e consequentemente este fator contribui

para que as compras sejam reduzidas.
» Os compradores podem tornar-se seus proprios fornecedores.

* Os compradores tendem a ter menor preco sobre os fornecedores quando a

qualidade dos produtos do comprador é afetada pelo que ele compra no setor.

* Quanto mais informacfes o fornecedor tem a respeito da demanda, dos
precos reais de mercado e dos custos do fornecedor maior sera o seu poder

de barganha.

Poder negocial dos fornecedores

Fornecedores podem reduzir a lucratividade de um setor que nao tem
capacidade de repassar os aumentos de custos 0s seus préprios precos. Eles tém
poder nas seguintes condigdes:

* O setor que fornece € composto por poucas empresas e € mais centralizado
gue o setor para qual o vende. Os fornecedores centralizados sédo capazes de
exercer um dominio consideravel sobre os precos, da qualidade e os termos

de venda, j& que a sua distribuicdo realizada € feita para compradores
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menores.

e Se compradores ndo possuem diversas fontes de suprimento entdo séo

fracos em relacao aos fornecedores.

e« Se um determinado setor ndo apresenta uma porcentagem significativa das

vendas do fornecedor, este Ultimo apresentara um poder expressivo.

* A diferenciacdo dos produtos ou custos de modificagdes reduz a capacidade

gue o comprador tem de colocar um fornecedor como rival do outro.

* Se os fornecedores tém habilidades e recursos para operar suas proprias
instalacdes de manufatura, seus canais de distribuicdo ou depositos de

vendas no varejo exercerao grande poder sobre os compradores.

Uma empresa pode operar de forma bastante lucrativa em setor com
grandes barreiras de entrada, baixa intensidade de concorréncia
entre empresas semelhantes, sem produtos substitutos,
compradores fracos e fornecedores fracos. Por outro lado, uma
empresa que atua em setor com pequenas barreiras de entrada,
concorréncia intensa, muitos produtos substitutos e compradores
e/ou fornecedores fortes, sofreria uma forte presséo para gerar um
lucro adequado. (KROLL; PARNELL; WRIGHT, 2007, p. 69).

O executivo precisa explorar minuciosamente e desenvolver um ponto de
vista com relacdo ao setor em que atua para determinar 0 momento mais oportuno
para fazer movimentos estratégicos e maximizar as oportunidades das interacbes

estabelecidas.

3.4. Analise SW.OT

Uma vez analisado o ambiente que engloba a organizacéo (interno), e
uma vez feito o diagnostico organizacional (interno), a empresa tem condi¢cdes para
passar ao estudo na analise SWOT.

O cruzamento das quatro componentes da analise SWOT possibilita que
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as empresas tenham uma melhor visdo de como podem desenvolver melhor as suas
vantagens competitivas. No caso do cruzamento entre as oportunidades e
fraquezas, podem-se relacionar os aspectos que precisardo ser modificados no
ambiente externo, para que desta maneira a empresa possa aproveitar melhor as
oportunidades que surgirem.

O cruzamento entre a ameacga e forgas, pode demonstrar a possibilidade
de encontrar melhorias para que se possa alterar o ambiente de modo a trazer
beneficios a empresa.

Se ao cruzar as ameacas e as fraguezas da organizacgao for identificado
situacdes de alta relevancia seré preciso fazer profundas modificacdes no negécio
da instituicdo para trabalhar os seus pontos mais vulneraveis.

O usa da ferramenta a matriz SWOT ira ajudar a estruturar a informacao
disponivel da sua companhia ou de um produto no mercado bem como ter uma
visdo da sua situacdo atua perante o mercado e do desenvolvimento dos seus
projetos.

A analise interna tem como objetivo identificar os principais pontos fracos
e fortes da empresa para orientar 0 processo, pois € a partir desta analise que
saberd quais recursos com que se pode contar e também quais sdo o0s pontos
vulneraveis no momento de se estabelecerem as estratégias das empresas.

Para se realizar o processo de analise interna é preciso relacionar os
recursos disponiveis na empresa. Eles podem ser tangiveis, como: maquinas,
equipamentos, instalacdes e edificagbes, matérias primas, entre outros. Os recursos
intangiveis sdo: marcas e patentes, métodos de processo, pesquisa e
desenvolvimento, boa reputacédo no mercado e etc.

Essa ferramenta visa priorizar as tarefas mais importantes do negoécio,
que precisam ser bem planejadas e desempenhadas para que a organizacao
alcance o0s seus objetivos. As empresas buscam através de parcerias ter um
conhecimento maior de mercado e atrair para si 0 maior numero de consumidores
possiveis e consequentemente os clientes sdo beneficiados com as opcbes de
mercadorias e oferta de comodismo.

Em um mercado oportuno, uma empresa considerada forte, tem a sua
capacidade de acao ofensiva e defensiva equivalente, pois as suas chances ao fato
de conseguir realizar os seus projetos ou ndo conseguir fazé-los, sdo proporcionais.

O mesmo ocorre com empresas ditas fracas, uma capacidade de defesa inferior, e
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em um mercado cheio de ameagas essa mesma empresa passa estar suscetivel ao
declinio.

ApOs realizar a andlise interna o gestor sera capaz de identificar com mais
clareza suas vantagens competitivas e trabalhar os pontos fracos da empresa.
Desse modo, através das informagfes obtidas a empresa poderd determinar os
objetivos e utilizar as estratégias mais adequadas para explorar a0 maximo o
potencial da eficiéncia da empresa e solucionar os problemas internos identificados,
assim como responder as ameacas e oportunidades apresenta internamente.

Para analisar o ambiente geral, € importante que o0 gestor levante
informacdes sobre os seguintes aspectos: sociais, politicos governamentais e
tecnolégicos. Aléem dos aspectos mencionados, se faz necessario levar em
consideracdo as caracteristicas do microambiente ou da industria em que sua

empresa atua.

3.5. Microambiente

Andlise interna: uma estratégia de sucesso vai depender de um
diagnodstico a capacidade estratégica da empresa (ambiente interno). De que forma
0S recursos e competéncias na empresa lhe permitem fazer mudar as regras do
negocio e adaptar-se ao proprio ambiente.

Uma empresa necessita ter a sua disposi¢ao recursos quais, utilizados na

atividade da empresa, sdo usados para criar competéncias.

Os recursos podem ser:

a) Recursos fisicos: trata-se dos bens tangiveis.

b) Recursos humanos: numero de trabalhadores, qualificacdo, idades,
competéncias e aptiddes das pessoas, grau de motivacao, clima social, capacidade

de adaptacao a novas fungdes, dentre outras.

c) Recursos financeiros: fontes de financiamento, gestdo de tesouraria,
grau de liquidez, nivel de endividamento, capitalizacdo, controle de devedores e
credores.
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d) Capital intelectual: s&@o recursos intangiveis. Sao eles: rede de
contatos, base de clientes, relacdo com 0s parceiros marcas e patentes.

4. ALGUNS TIPOS DE ESTRATEGIAS

As estratégias empresariais determinam as necessidades da estrutura
organizacional interno de qualificagdes, as quais, por sua vez, estabelece a estrutura
de pessoas, sistemas, estilo administrativo e valores comuns (Mills, 1993: 116).

Para tanto, é imprescindivel que seja avaliada tanto a parte intrinseca
quanto a extrinseca, nela o diretor ira explorar aptiddes e imperfeicbes da
organizacdo, o que auxiliara nos indicadores e complementos da realizagdo dos
diagnésticos. Isso corrobora que todos os recursos dispostos pela empresa podem
alcar a incumbéncia de novos resultados, reforcando caracteristicas internas que
aumentam a vantagem sobre o concorrente.

N

Como referéncia a forma de chegar a situacdo desejada, €
importante que o executivo tenha sempre em mente a satisfacdo das
necessidades e grupos significantes que cooperam para assegurar a
existéncia continua da empresa. Os principais grupos sao:
consumidores, executivos, investidores, acionistas etc. A chave do
sucesso da empresa € a habilidade da alta administragdo em
identificar as principais necessidades de cada um dos grupos,
estabelecer algum equilibrio entre eles e atuar com um conjunto de
estratégias que permitam a satisfacdo deste grupo. Este conjunto de
estratégias, como um modelo, indica 0 que a empresa tenta ser.

(OLIVEIRA, 1999, p. 180).

O executivo precisa ter o conhecimento de qual é o desejo ou a
necessidade dos grupos que compdem as pessoas que fornecem o capital e
daquelas que pagam para consumir produtos e servicos. Desta maneira, as
estratégias serdo direcionadas para atender as opinides, 0s interesses e 0s anseios

de cada membro que garante a existéncia do negaocio.
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As estratégias podem ser estabelecidas em conformidade com a situacao
da empresa. Ela pode estar voltada para a sobrevivéncia, manutencgéo, crescimento

ou desenvolvimento, conforme a postura estratégica da empresa.

4.1. Estratégia de Sobrevivéncia

A estratégia de sobrevivéncia € aplicada quando ndo ha outra decisdo a
ser tomada. Isso ocorre quando a empresa néo apresenta uma boa utilizacdo dos
Seus recursos que sao essenciais para a sua performance e deixa ser influenciada
por aspectos negativos que comprometem a sua vantagem competitiva. Ao adotar
essa postura estratégica o executivo devera mudar a sua politica de investimento e
financiamento, interrompendo assim as suas aplicagdes e diminuindo as suas
despesas. No geral, as empresas que utilizam este método sédo extintas do mercado,
porque ndo conseguem suportar por um periodo de tempo longo.

A sobrevivéncia pode ser uma situacdo adequada como condicdo
minima para atingir outros objetivos mais tangiveis no futuro, como
lucros maiores, vendas incrementadas, maior participacdo no
mercado etc.; Mas ndo como objetivo Unico da empresa, ou seja,
estar numa “situacdo de sobreviver pouco sobreviver”. (OLIVEIRA,
1999, p.181).

Esta condi¢cdo n&o deve ser vista apenas como uma maneira de encontrar
uma saida para a atual situacdo da empresa, ndo trata- se somente de atender as
necessidades do mercado em um dado momento, mas sim em considerar as
implicacdes futuras em decisdes que devem ser tomadas no presente para que se

possa atingir lucros e crescimentos almejados.

Os tipos que se enquadram na situacao de estratégia de sobrevivéncia

Reducédo de custos - apoia- se na reducdo de todos os custos possiveis
gue a empresa possa substituir. O executivo tem a alternativa de reduzir o pessoal e
niveis de estoque, diminuir compras, efetuar leasing de equipamentos, melhorar a

produtividade, diminuir os custos de producao e outros.
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Desinvestimento - ocorre quando a empresa opta por desinvestir em
linhas de produtos que deixaram de ser interessantes para o mercado.
Liguidacdo de negécio - € uma estratégia utilizada quando néo ha outra

solucéo, a ndo ser fechar o negocio.

4.2. Estratégia de Manutencéao

Nessa situacdo as ameacas sdo conhecidas em tempo habil, por este
motivo podem ser evitadas, e a partir dos obstaculos existentes a empresa € capaz
de elaborar acdes para se defender das ameacas. Na analise deste caso também é
preciso levar em consideragcdo os pontos fortes que a empresa possui, pois permite
ao executivo continuar na posicdo alcancada. Mas, para que isto aconteca sera
indispensavel que seus pontos fortes sejam fortalecidos e aproveitados da melhor
maneira possivel mediante as vantagens que esse fator proporciona.

E importante também, relevar e evidenciar os pontos fracos de
concorréncia e tentar conter ou reduzir a pratica dos seus pontos fortes. Neste

cenario 0s executivos mantém os seus investimentos, porém sem excessos.

A estratégia de manutencdo pode apresentar- se de trés formas:

Estratégia de estabilidade - estratégia visa a manutencdo de um estado
de equilibrio ameacado ou, ainda, 0 seu retorno em caso de perda.

Estratégia de nicho - neste caso a empresa procura dominar um
segmento de mercado em que atua, acumulando 0s seus esforcos e recursos em
conservar algumas vantagens competitivas. Este tipo de empresa tem um ambiente
bem restrito, ndo tem a intencdo de ampliar- se geograficamente e segue a
estratégia do menor risco, aplicando aquela que € inerente a quem se encontra num
ao segmento.

Sendo assim, aqui a empresa se dedica a um Unico produto, ou Unico
mercado, ou Unica tecnologia, ou Unico negdcio, e ndo ha interesse em mudar a
direcdo dos seus recursos para outras atencoes.

A necessidade de escolher nichos propicios relaciona-se com a

definicdo pela empresa das necessidades do cliente, através do habil
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e adequado dos seus recursos especificos e diferenciado, tornando
seus produtos ou servigos distintos, de modo que isso propicie uma
faceta competitiva para satisfazer as necessidades (OLIVEIRA, 1999,
p.183).

Estratégia de especializacdo - neste caso, a empresa procura
conquistar ou influenciar fortemente o mercado, por meio da intensificacdo dos
esforcos de crescimento em uma Unica ou em poucas atividades da relacéo
produto/mercado. A principal vantagem da especializacao é a diminuicdo dos custos
de cada produto pelo processamento em massa. A principal desvantagem é a
vulnerabilidade pela alta dependéncia de poucas variedades de fornecimento de
producédo e vendas. A implementacdo da especializacdo condiciona- se ao fato de a

empresa possuir grandes vantagens sobre seus concorrentes.

4.3. Estratégia de Crescimento

Nesta situagcdo, apesar da empresa apresentar variaveis internas que
provocam uma situacao desfavoravel, o ambiente esta possibilitando circunstancias
oportunas que possam transformar- se em oportunidades, quando efetivamente séo
utilizadas. Neste caso, geralmente o executivo procura lancar novos produtos,

aumentar o volume de vendas etc.

Algumas das estratégias pertencentes a postura de crescimento sao:

Estratégia de inovagcdo - neste caso, a empresa procura antecipar- se
aos seus concorrentes por intermédio de frequentes desenvolvimentos e
lancamentos de novos produtos e servigcos, consequentemente, a empresa precisa
ter um acesso rapido e direto a todas as informacgdes essenciais em um mercado de
rapido avanco tecnoldgico.

Estratégia de internacionalizacédo - a empresa compreende suas
atividades para fora do seu pais de origem.

Estratégia de joint venture - refere-se a uma estratégia utilizada para

entrar em um novo mercado, na qual duas empresas se unem para produzir um
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7

produto. Isso é muito comum em paises nos quais as empresas multinacionais
sofrem exclusoes.

Segundo Bateman/Snell (1998, p.188), “as joint ventures beneficiam a
empresa por meio do conhecimento do parceiro sobre as condicbes competitivas, a
cultura, a lingua, os sistemas politicos e 0s sistemas de negécios do pais alvo e da
divisdo dos custos e riscos de desenvolvimentos com o parceiro local”.

Levando em consideracdo todas as formas de estratégias de
internacionalizacdo a joint ventures € considerada a que oferece menos empecilho
para se penetrar em um novo pais, visto que, historicamente, conseguir autorizacao
para instalar a sua unidade de producé&o no exterior, sem estabelecer sociedade com
outros paises, era visto como algo irrealizavel.

Embora as consideracdes politicas seja um fator de extrema importancia
se estabelecer operacdes no comércio exterior, a joint ventures apresenta duas
grandes desvantagens. A primeira esta relacionada ao licenciamento, a empresa tem
a possibilidade de perder o controle sobre sua tecnologia para seu socio. E a
segunda, esta voltada para como capacidade de agir € compartilhada, a empresa
corre o risco de perder o controle sobre suas subsidiarias.

Estratégia de expansdo - o processo de expansdo de empresas deve
ser planejado, caso contrario, podem ser absorvidas pelo governo ou por outras
empresas nacionais ou multinacionais.

E preciso avaliar o momento mais oportuno para a realizacdo deste
processo, pois se ele ocorrer em um momento inadequado ira acarretar na perda de
mercado e a Unica alternativa sera a venda ou associacdo com empresas de maior

porte.

4.4. Estratégia de Desenvolvimento

Neste caso, a predominancia € de variaveis internas e controlaveis, que
propiciam uma condicdo favoravel para a empresa em relagdo ao ambiente, e de
variaveis externas ndo controlaveis pela empresa, que podem criar condi¢cdes
favoraveis desde que a mesma tenha condicdes e o interesse de usufrui-las. Diante
deste fato, o executivo deve esforcar- se para desenvolver a sua empresa.

Deste modo, o desenvolvimento da empresa se faz em duas direcdes
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principais. Pode-se buscar novos mercados e clientes, diferentes dos conhecidos
atualmente, ou novas tecnologias, diferentes daquelas que a empresa domina. A
combinacéo desses dois eixos (mercadoldgico e tecnoldgico) possibilita ao executivo
construir novos negocios no mercado.

Desenvolvimento de mercado: ocorre quando a empresa busca maiores
vendas, levando seus produtos a novos mercados. Desta maneira, pode-se ter a
abertura de novos mercados geograficos ou a atuacdo em outros segmentos do
mercado.

Desenvolvimento de produtos ou servigos: ocorre quando a empresa
busca maiores vendas por meio do desenvolvimento de melhores produtos e/ou
servigcos para seu mercado atuais.

Desenvolvimento financeiro:  corresponde a situacédo de duas empresas
do mesmo grupo empresarial, ou mesmo autbnomas e/ou concorrente, na qual uma
apresenta poucos recursos financeiros (ponto fraco em recursos financeiros) e
grandes oportunidades no ambiente e a outra universo, (ponto forte em recursos
financeiros e poucas oportunidades ambientais). Essas empresas se juntam,
associam-se ou funde-se em nova empresa, que passa a ter tanto ponto forte em
recurso financeiro quanto oportunidade no ambiente.

Desenvolvimento de capacidades: ocorre quando a associagdo €
realizada entre uma empresa com ponto fraco em tecnologia e alto indice de
oportunidades usufruidas e/ou potenciais, e outra empresa com ponto forte em
tecnologia, mas com baixo nivel de oportunidade no ambiente.

Desenvolvimento de estabilidade: corresponde a uma associagcao ou
fusdo de empresas que empenham- se em tornar as suas evolucdes uniformes,

principalmente quanto ao aspecto mercadolégico.

Na andlise da diversificacdo a estratégia pode assumir algumas

particularidades:

Diversificagdo horizontal - ao utilizar esta estratégia a empresa
concentra o seu capital pela compra ou fusdo com empresas similares. A empresa
permanece atuando no mesmo segmento. Na diversificacdo horizontal a empresa é
dividida em subsistemas ou setores, partindo do principio que cada uma realiza uma

atividade especifica em uma circunstancia ambiental que passou por um processo
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de diversificacdo ou que adquirir habilidade ou competéncia em determinada area.

Diversificacdo vertical - neste caso uma empresa produz um novo
produto ou servico, porém o0s insumos utilizados na fabricacdo fazem parte dos
elementos usados na sua producéo e esse produto ou servico € comprado ou pago
pelo mesmo consumidor. A empresa que € ajustada verticalmente fica sujeita a um
setor retiro da demanda global, pois n&o possui flexibilidade com relacdo a
instabilidade econémica. Contudo tem o controle de sequéncia de seu processo de
producdo e comercializacdo. Na maioria das vezes, as forcas ambientais ocasionam
uma situagdo em que se torna mais vantajoso para empresa manter uma unidade de
esforcos, assim como ter um monitoramento que realmente apresente resultados
entre as unidades organizacionais existentes na empresa.

Diversificacdo concéntrica - ocorre quando a empresa fabrica diferentes
linhas de produtos usufruindo da mesma tecnologia ou forca de venda,
disponibilizando um nimero maior de mercadorias no mesmo mercado. O resultado
da diversificacdo concéntrica esta ligado aos efeitos sinérgicos que tendem a auxiliar
para melhoria da tecnologia empregada e/ou comercializacdo da mercadoria.

Diversificacdo conglomerante - nesta situacdo a empresa nao utilizara
a mesma tecnologia ou for¢cas de venda em sua diversificacdo de negécios, deste
modo, apresentard um risco menor na sua producédo, pois estara fazendo parte de
varios ramos distintos. A diversificagcdo conglomerada pode possibilitar o0 aumento da
flexibilidade da empresa se as sessfes determinadas para fazer alteracdes for de
inconstancia econdmica complementares. O sucesso desse tipo de diversificacdo
dependera de quem detém o poder de decisdo e de como € atribuido certos poderes
e competéncias, para outros setores locais e se a empresa fizer investimento em
setores com caracteristicas econdmicas mais rentaveis que agquela em que ela atua.

Diversificacdo interna - a diversificacdo da empresa é produzida pelos
fatores internos e sofre pouca influéncia dos elementos externos.

Diversificacdo mista - neste caso, a empresa apresenta varios tipos de
diversificacdo no mesmo periodo.

Vale ressaltar que o executivo desempenha um importante papel ao
determinar qual estratégia utilizar para as circunstancias que cada momento

apresenta.

Estratégias que predominam os pontos fracos e a exi  sténcia de
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ameacas:

Postura estratégica de sobrevivéncia

* Reducéo de custos;
* Desinvestimento;
» Liguidacdo de negdcios.
Trata-se da combinacdo dos pontos mais vulneraveis da empresa com 0s

mesmos pontos dos competidores no tempo presente ou em potencial.

Estratégias que predominam os pontos fortes e a exi  sténcia de

ameacas:

Postura estratégica de manutencao

» Estabilidade;
* Nicho;
» Especializacao.
Corresponde aos recursos e a capacidade da empresa de podem ser
combinados para gerar vantagens competitivas em relacdo aos seus concorrentes.
Predominancia de pontos fracos e oportunidades:

Postura estratégica de crescimento

* Inovagéo;
* Internacionalizacéo;
* Joint-venture;

e Expansao.
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E preciso identificar quais sdo as chances que estdo a nossa frente, quais
sdo as tendéncias interessantes, quais sdo as necessidades nao satisfeitas do
consumidor, os pontos ndo atendidos pelo concorrente e desenvolver novos

produtos em novos mercados.

Predominéancia de pontos fortes e oportunidades:

Postura estratégica de desenvolvimento

* De mercado;

e De produtos;

* Financeiro;

e De capacidade;
* De estabilidade;

» Diversificacdo (horizontal, vertical, concéntrica, conglomerativa, interna e

mista).

As oportunidades oferecem condi¢cGes propicias a acdo estratégica a
partir do momento em que as tendéncias e necessidades sdo conhecidas e
aproveitadas satisfatoriamente quando surgem.
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5. CONCLUSAO

A fim de demonstrar a relevancia da estratégia para mapear cenarios
futuros e gerenciar informacfes essenciais para a organizacdo manter-se saudavel
em um contexto competitivo, por meio de uma perspectiva teorica, fizemos uma
abordagem organizando os elementos que compdem as empresas e que conduzem
as linhas gerais das estratégias empresariais baseada no potencial que se pretende
alcancar no exercicio das suas atividades.

Primeiramente, fizemos um estudo sobre a origem e a etimologia,
observando como ocorreu 0 progresso e a definicdo do termo estratégia. A seguir,
identificamos os elementos importantes para avaliar o contexto em redor das
organizacfes. A segunda parte consistiu em verificar o nivel de interacdo da
empresa com o0 ambiente a fim de determinar se esta relacao oferece beneficios ou
se ndo proporcionam vantagens ou desvantagens e se pode trazer elementos
prejudiciais a empresa. Desta forma, o planejamento estratégico vai estar sempre
ligado ao futuro da empresa, pois € por meio dele que a organizacdo pode
selecionar a melhor maneira de associar 0s recursos disponiveis com a necessidade
do mercado introduzindo ao processo acdes que propiciam a maior produtividade e
a melhor qualidade de produtos ou servicos.

E importante que a empresa tenha a capacidade de adaptar as suas
estratégias as condi¢cOes internas e externas identificadas na fase de diagndstico e
utilizar as ferramentas mais adequadas para formular as estratégias que guiardo as
acOes organizacionais para atingir os objetivos previstos.

N&o existe, portanto um modelo ideal de planejamento estratégico, o
executivo tem que reconhecer ou encontrar qual o modelo melhor se adéqua a sua
realidade. O foco de atencdo da administracdo também precisa estar voltado para
monitoramento e analise dos resultados obtidos no processo, para que desta
maneira seja possivel garantir um bom desempenho ou fazer a modificagbes

devidas, caso seja necessario.
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