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Outras formas de Concorréencia

* Mercados hibridos (entre competicdo e monopdlio): quando existe uma empresa
dominante (price setter) e muitas outras empresas na “franja (ou borda)
competitiva” (fringe competitive) que sao price takers. O poder da empresa
dominante pode ser uma vantagem significativa em custos

* Oligopodlio: se ha barreiras de entrada, se os vendedores podem afetar o preco,
mas enfrentam concorréncia de outras empresas

 Competicao Oligopolista: se ndo ha barreiras de entrada, se os vendedores podem
afetar o preco, mas enfrentam concorréncia de outras empresas. Diferente dos
oligopdlios, a entrada de novas empresas na competicao oligopolista pressionam o
lucro econdmico a zero no LP (ex. Aracruz e outras grandes empresas de celulose)

e Cartel: quando varias empresas se unem para se comportar como monopolistas.
Por que eles surgem?

* Discriminagao de precos: empresas com poder de mercado podem cobrar pregos
diferentes de clientes diferentes para um mesmo produto ou servico. Ex. ha
clientes mais sensiveis a pregcos do que outros.

* Vendas casadas (tie-in sales): a empresa sé vende um produto se o cliente
comprar outro



Estruturas Basicas de Mercados (Tabela 1.1, pag. 7)

| vendedores | Compradores ____

Barreira Numero Barreira Numero
Entrada Entrada
Competicao nao muitos nao muitos
Monopdlio sim um nao muitos
Monopsoénio nao muitos sim um
Monopdlio sim um sim um
bilateral
Oligopdlio sim poucos nao muitos
Oligopso6nio nao muitos sim poucos
Competicao nao poucos nao poucos

Monopolistica



ESTRATEGIAS COMPETITIVAS



O que é (e o que nao é) Estratégia?

“Essencialmente, desenvolver uma estratégia competitiva é desenvolver uma ampla formula
de como um negdcio ird concorrer, quais serao seus objetivos e quais serao as taticas
necessarias para atingir esses objetivos.” PORTER (1980, pagina xvi)

RUMELT:
 “O problema basico é a confusao entre estratégia e metas estratégicas.”
e “Por definicdao, vencer nao é uma estratégia.”

e “(...) ¢ um caminho para resolver uma dificuldade, uma abordagem para ultrapassar um
obstaculo, uma resposta a um desafio. Se o desafio ndo foi definido, é dificil, se nao
impossivel, entender a qualidade da estratégia”.

MAGRETTA:

 Naguerra, alguém tem de perder, nos negdcios ndao necessariamente
e “(...) como fazer melhor por ser diferente.”

 “consumidores votam com suas carteiras”

* Lucro =Preco — Custos

» Estratégia? Diferenciar-se no preco e/ou nos custos



Contexto da Formulacao da Estratégia Competitiva, PORTER xviii
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Ex. Andlise SWOT: Livraria (Segmento de Livros)

Oportunidades

“Era do conhecimento” Vendas internet
Do mercado
Consumo das Classes C&D Ebooks

Politicas educacionais Livros importados

For¢as Competitivas Fraguezas Competitivas
Rede de lojas Estrutura societaria
fragmentada
. . Da
Poder de barganha com editoras Sistemas ultrapassados
— Empresa
Pouca divida Atendentes x vendedores
Boa margem Margem declinante




Diagndstico da Estrutura: As Cinco Forgas de Porter

O que move a competicao no meu mercado?

Quais sao os fatores criticos de sucesso, oportunidades e ameacas do meu
mercado?
* Aqui é importante definir o que € mercado. Ex. Universidades privadas x
publicas

Como a concorréncia no meu mercado evoluira? Quais sao as forgas e fraquezas
competitivas de meus principais concorrentes? Como as empresas mais bem

posicionadas deverao competir no LP?

Quais sao as forgas e fraquezas competitivas de minha empresa frente aos atuais e
concorrentes? E frente aos futuros concorrentes?

Qual é a estratégia implicita ou explicita de minha empresa? Esta estratégia esta
alinhada com a minha percep¢ao da SWOT?



Diagndstico da Estrutura: As Cinco Forgas de Porter

Possiveis
novos competidores

(1) Ameaca de entrada
novos competidores

(2) Rivalidade Competidores
existentes
<+——| Consumidores
(4) Poder de (5) Poder de
barganha barganha dos
dos clientes

fornecedores

(3) Ameaca de substitutos

Diagrama “5 Forgas”
Substitutos complementa a matriz SWOT e
vice-versa!

Em esséncia, o diagrama de Porter mapeia o poder nas relagées externas da empresa
com seus rivais (atuais e potenciais), seus clientes e fornecedores.



Diagndstico da Estrutura: As Cinco Forgas de Porter

1. Ameaca de entrada de novos competidores depende de:

Barreiras de entrada ((i) economias de escala, (ii) diferenciacao de produtos
(percebida ou real), (iii) volume de capital necessario, (iv) custos de conversao
(switching costs), (v) acesso a canais de distribuicao, (vi) desvantagens de custos
(independente da escala, como tecnologia proprietaria, localizacao, subsidios,
experiéncia,...), (vii) politicas do Governo)
Barreiras de Saida: ativos especializados, multas contratuais, obrigacoes
regulatodrias... Ex. Lei das Faléncias (Ex. EUA — Napster x Brasil)

A acao do Governo...

Reac¢ao dos competidores

Barreiras de Saida

Baixa Alta
Barreiras de | Baixa Baixos Baixos
Entrada Retornos & Retornos &
Estaveis Volateis
Alta Altos Altos
Retornos & Retornos &
Estaveis Volateis

Barreiras de Entrada &
Saida x Rentabilidade



Diagndstico da Estrutura: As Cinco Forgas de Porter
2. Rivalidade entre concorrentes atuais depende de:

* Numero e tamanho dos concorrentes

 Taxa de crescimento do mercado

* Custos de estocagem

* Baixa diferenciacao ou custos de conversao (switching costs)

* Expansao da capacidade em grandes incrementos (ex. Celulose)

* Diversidade de estratégias

* Barreiras de saida (ativos especificos, custos fixos, dependéncia estratégica com
outras subsididrias)

e Possibilidade de M&A

3. Ameaca de substitutos (ex. /ap tops x tablets)
4. Poder de barganha dos fornecedores (inclusive MDO) depende de:

* Concentracao entre fornecedores

* Importancia do mercado para o fornecedor

* Produtos diferenciados e/ou custos de conversao
« Demanda pelo produto fornecido

e Sindicatos



Diagndstico da Estrutura: As Cinco Forgas de Porter

5. Poder de barganha dos clientes depende de:

 Concentracao das vendas entre clientes

* Representatividade do preco do produto no orcamento do clientes

e Custos de conversao

e Lucratividade / renda dos clientes

* Importancia do produto para o cliente

* Informacdo disponivel ao cliente sobre alternativas e/ou acessos diferenciados (ex.
Reserva de hotéis na Europa)



