PCC 3501 — Conceitos basicos

PCC-3501 - Importancia estratégica da tecnologia e
da gestao na producao de obras civis

Professor: Francisco Ferreira Cardoso

Aula 3:

Analise das Cinco Forcas Competitivas
Estrategia e planejamento estrategico
Construcao de valor
Matriz GE (Competitividade x Atratividade)
Analise de SWOT
Objetivos estratégicos
Fatores Chave de Sucesso



Conceito:

=» Cinco Forcas
Competitivas (Porter)



CONCLUSAO da aula passada:

Melhorar a capacidade competitiva
de uma empresa NAO DEPENDE
APENAS DELA (fatores internos),
MAS TAMBEM de fatores ligados a
estrutura do setor / cadeia
produtiva e ao ambiente externo

(fatores externos).



5 Forcas Competitivas atuantes em um setor (segmento ou mercado):

Fornecedores

Substitutos

1 [

Empresa/

Novos
entrantes > Organizacao

<

4

Compradores / Clientes

Concorrentes

PORTER (1989)

Competir por lucros: que forcas controlam a sua lucratividade?
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Vantagem competitiva

Valor 2 Preco = Custo 2 Margem (por quanto tempo?)

Valor (Valores
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5 Forcas Competitivas atuantes em um setor (segmento ou mercado):

Fornecedores

Substitutos

1 [

Empresa/

Novos
entrantes > Organizacao

<

4

Compradores / Clientes

Concorrentes

PORTER (1989)

Competir por lucros: que forcas controlam a sua lucratividade?
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5 Forcas Competitivas atuantes em um setor (segmento ou mercado):

Poder de negociacao
dos fornecedores?

Ameaca de bens /
servicos substitutos?

Ameaca de
novos
entrantes?

—>

1

[

Empresa/
Organizacao

<=

4

Poder de negociacao dos
compradores?

Grau de
rivalidade entre
competidores
existentes?

PORTER (1989)

Competir por lucros: que forcas controlam a sua lucratividade?

0 Ferreira Cardoso — Margo 2020
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5 Forcas Competitivas atuantes em um setor (segmento ou mercado):

Substituto

Ameaca de
entrada

Poder do
comprador

Preco — Custo = Lucro

Rivalidade

Que forcas controlam a sua lucratividade?

Ferreira Cardoso — Margo 2020
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5 Forcas Competitivas atuantes em um setor (segmento ou mercado):

Substituto

Ameaca de Poder do
entrada comprador
|
(|

Preco — Custo = Lucro

- o o
Rivalidade f(':&ii';gg r

Que forcas controlam a sua lucratividade?

Ferreira Cardoso — Margo 2020

MAGRETTA (2012)
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Conclusao 1: Quanto mais poderosa a forca, mais pressao
ela exerce sobre precos ou custos, ou ambos, e, portanto,
menos atraente é o setor para os nele estabelecidos.

Conclusao 2: A estrutura determina como se divide o valor
economico criado por um setor — quanto e captado pelas
empresas do setor em comparacao com clientes,
fornecedores (distribuidores), substitutos e possiveis
entrantes.

Conclusao 3: As empresas competem por lucro com
concorrentes diretos, mas também com clientes,
fornecedores, possiveis novos entrantes e substitutos.

Conclusao 4: A estratégia pode ser vista como a construcao
de defesas contra as forcas competitivas ou a identificacao
de uma posicao no setor onde as forcas sejam mais fracas.

‘essor : Francisco Ferreira Cardoso — Margo 2020 MAG RETTA (201 2)
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O que e estrategia?

E planejamento
estrateqico?



“Estratégia é a definicao do lugar de destino e a escolha
dos caminhos basicos para se chegar ateé 1a.”

“E optar pela area de negécio na qual se vai trabalhar, ja
qgue ninguém pode fazer tudo” 2> >

- 2 “A estratégia pode ser vista como a construcao de
defesas contra as [5] forcas competitivas ou a
identificacao de uma posicao no setor onde as forcas
sejam mais fracas.”

“E definir se a énfase estara na produgio ou nos
servigcos, na qualidade ou na conveniéncia (jamais no
preco porque € sO um detalhe), na amplitude ou na
delimitacao do campo de acao.”

(Porter, 2000) (Magretta, 2012)
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Estrategia e uma forma
articulada de unir a acao, os
objetivos e os desafios de
maneira que, juntos, possam
chegar ao resultado almejado.

(Oliveira, 1991)

14



J
d

d

U O

O que é Estratégia

Posicao exclusiva
Atividades bem
organizadas e otimizadas
Atividades compativeis
gue se integram em um
sistema

Tradeoffs claros
Manutencao de posicao,
mas com aprimoramentos
continuos e consistentes

O que NAO é Estratégio

d

C OO0 000 O

Busca incessante pelas
melhores praticas
Benchmarking
Agilidade (Requisito)
Flexibilidade (Requisito)
Reestruturacao

Fusoes / Consolidacao
Aliancas / Parcerias (req.)
Internet

rancisco Fer

reira Cardoso — Margo 2020

Prof. Evandro César Tenca - P6sTGP - TG-201
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Estratégia:
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PCC 3501 — Conceitos basicos

Estrategia Competitiva.
O que éisso ?

Competitividade =
capacidade de competir de
forma duradoura.

Estrategia =
“Padrao para tomada de
decisao.”

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020
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PCC 3501 — Conceitos basicos
Estrategia competitiva: conceituacao

"A estratégia competitiva (da empresa) e a
busca de uma posicao competitiva
favoravel em um setor industrial, onde
ocorre a competicao. A estrategia
competitiva visa estabelecer uma posicao
lucrativa e sustentavel contra as forcas
que determinam a concorréncia da
industria.”

M. Porter (1989)

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020
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Planejamento estratéegico é:

e Um processo
e Pensando no futuro

e Define padrao para tomada de decisoes
(define melhores caminhos)

o Afeta a empresa como um todo

e Tem que levar em conta a cadeia produtiva e o
mercado (posicionamento; nicho)

e E amplo, apresenta riscos e é pouco flexivel

e Dele decorrem objetivos e metas de longo
prazo a serem alcancadas e planos de acao
para tanto

19



Conceito

*“Planejar” (definir e antecipar o futuro desejado) com
uma visao estratégica (ampla, definindo “os caminhos”
a sequir).

*Implica em foco, visao empresarial abrangente e
metodologia.

Prof. Evandro César Tenca
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Fluxo do Planejamento Estrategico
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PARA UEN’S

\ 4

PLANOS DE
ACAO
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Professor : Francisco Ferreira Cardoso — Margo 2020




PCC 3501 — Conceitos basicos

VISAO

vEXpectativa e os desejos da alta
administracao, no mais longo periodo
de tempo.

vEXige analise de aspectos internos
e externos da empresa.

“Ser rentavel, atuar em diferentes
regioes, nao ficar com capacidade
ociosa de producao.”

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020
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PCC 3501 — Conceitos basicos

MISSAO

e Qual € a razao de ser da empresa?

e Onde se quer chegar com a empresa?

e Qual o negocio da empresa?

e Em que atividades concentrar os esforcos?

"Atender as necessidades dos clientes,

aprimorando e reduzindo o preco de

seus produtos, para conquistar novos
mercados.”

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020 24



PCC 3501 — Conceitos basicos

MISSAO

e Qual € a razao de ser da empresa?

e Ond Visio de Futuro, mas dentro
e Qua de um horizonte de tempo
eEm estabelecido. ?

"Atel Supoe definicao de cenarios.2s,
aprimorando e reduzindo o preco de
seus produtos, para conquistar novos

mercados.”

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020 25




Matriz GE - Competitividade x Atratividade

Alta

Competitividade

Baixa

Capacidade competitiva da
empresa x Atratividade do Baixa Alta

segmento ou mercado Atratividade




Conceito

Atratividade ¢ o grau de interesse que um determinado mercado ou

segmento estrategico atual ou novo, real ou potencial desperta na empresa
na busca do cumprimento de seu proposito. Ela € avaliada em trés niveis:
alta, média e baixa.

é fundamental definir o propdsito da companhia
Dificuldade de definir atratividade em face do ciclo longo da atividade

imobiliaria

Compet|t|V|dade € o resultado da avaliacdo comparativa do confronto

entre a organizagao contra seus concorrentes reais ou potenciais, proximos
ou remotos, atuais ou futuros...na disputa pela preferéncia de seus clientes
ou de seu publico alvo. Ela € avaliada em trés niveis: alta, média e baixa.

é fundamental conhecer o mercado ou segmento e seus concorrentes

Avalia-se também a capacidade de execucido em funcao do modelo de
gestao da empresa

TG-213 — Mario Rocha - 2018




Os fatores externos tipicos que afetam a atratividade do mercado sao:
- tamanho do mercado

- taxa de crescimento do mercado

- lucratividade do mercado

- tendéncias de preco

- intensidade da rivalidade dos concorrentes

- risco total do retorno dos investimentos no setor

- barreiras para entrada no setor

- oportunidades de diferenciacao dos produtos/servicos
- variacao da demanda

- segmentag¢ao do mercado

- estrutura de distribuicao

- desenvolvimento tecnoldgico

Os fatores internos tipicos que afetam a forga competitiva da unidade de negécios sao:
- forca dos ativos e competéncias
- forca da marca em relagéo a concorréncia (ligado ao esforgco de marketing)
- participacdo de mercado
- taxa de crescimento da participagcdo de mercado
- lealdade dos clientes
- posicao de custo em relagao aos concorrentes (ligado a estrutura de custos da empresa)
- margem de lucro em relagdo aos concorrentes
- capacidade de producao e forca de distribuicao
- patentes tecnoldgicas e de outras inovagoes
- qualidade
- acesso a recursos financeiros e investimentos
- capacidade administrativa
TG-213 — Mério Rocha - 2018



Abacaxi

Alta

Competitividade

Alta
Atratividade



Abacaxi

-atratividade baixa e competitividade
baixa. Aqui constam os mercados ou
segmentos que possuem resultados
negativos, onde tudo que se faz para
reverter o quadro é considerado
insuficiente ou ineficaz.

-evitar investimento se estiver presente
organizar plano de saida, desinvestimento

TG-117 — Mario Rocha - 2018




Nascedouro/Interrogacao

Alta

Competitividade

7
Baix:



Nascedouro/Interrogacao

> a atratividade e alta e a competitividade €
baixa. E formado pelos produtos/negocios que
estao na fase de nascimento, que geram
grandes expectativas, muitas oportunidades,
altos investimentos e grandes riscos.

> Investimento passa pela capacitacao das
areas estratégicas, na impossibilidade
descartar

TG-117 — Mario Rocha - 2018



Vaca Leilteira

* [ ’ L
Alta " )
A

Competitividade

Baixa

Alta
Atratividade



Vaca Lelteira

> abriga as areas estrategicas na fase de maturidade
lucrativa, ha resultados positivos, mas nao se espera
que haja mais crescimento significativo. Os riscos
sSao menores

> Sao as atividades e negocios que sustentam a
organizacao.

> estes segmentos produzem muito, mas consomem
pouco investimento

> Nao atrai competidores

TG-213 — Mario Rocha - 2018




Competitividade

Baixa

St £

Atratividade



Estrela

> Envolve os mercados ou segmentos em
fase de crescimento que a empresa atua
COM SUCessSo e possuem muitas
oportunidades e expectativas.

> Sao geradores de margem. A
continuidade dos investimentos para
manutencao da participacao de mercado
dos produtos "estrela” € fundamental e
recompensada financeiramente

TG-213 — Mario Rocha - 2018




Empresa: Cyrela Brazil Realty S.A.

-

Professores: Mario R. Neto e Francisco F. Cardoso
Alunos: Ana Silvia Schmidt Gomes, Carolina Vilela e Rogério Itami
Junho - 2014
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N

3. Aplicacao da Matriz Atratividade x
Competitividade nestes Segmentos

4. Mercado imobiliario de baixa renda no territorio brasileiro

ESTRELA

Competitividade

Atratividade

- Competitividade: alta pois possui solidez financeira e condigoes de estabelecer boas parcerias

- Atratividade: alta pois mercado com demanda de longa duragao e incentivos do governo

J




ANALISE SWOT

COrigem do factor

Interna

Externa
(ambienta)

Na conguista

Ajuda
o

i)

'i.._,l-

L W

E Forcas
s

T

| Tl

-

Oportunidades

do objectivo

Atrapalha

Fragquezas

Ameacas

TG-213 — Mario Rocha - 2017



Analise SWOT

> Desenvolvida na Universidade de Stanford
na decada de 60

> Ferramenta utilizada para analise
ambiental

> Consiste em recolher dados importantes
gue caracterizam o ambiente interno e
externo da empresa

> Atraves do cruzamento dos ambientes
define-se a estratégia da empresa

TG-213 — Mario Rocha - 2017




Pontos Fortes

O que vocé, sua empresa e equipe fazem bem?

Que recursos especiais vocé possui e pode aproveitar?

Quais os seus diferenciais?

O que a concorréncia, a equipe, os clientes e os fornecedores acham que vocé
faz bem?

Pontos Fracos

No que vocé precisa ficar atento?

O que precisa melhorar?

Onde deve se blindar?

Onde possui menos recursos que os demais?

Quais sao suas fraquezas identificadas pelos outros?

Ameacas

Que ameacas (leis, regulamentos, concorrentes) podem |Ihe prejudicar?

Qual o ponto forte do seu concorrente que pode ser uma ameaca para vocé?
Quais as estratégias e diferenciais dos seus concorrentes?

Existem recursos para execucao

Oportunidades

Quais sao as oportunidades externas que vocé pode identificar?

O que seu cliente deseja e precisa que pode servir como oportunidade de
negocio?

Como agregar valor ao seu produto e ao seu servigo?

Que tendéncias vocé pode aproveitar ao seu favor?

TG-213 — Mario Rocha - 2017



Analise SWOT cruzada

Analise Swot Cruzada: consiste em cruzar as informacdes dos quatro
quadrantes, de forma que permita delinear estratégias importantes para o
futuro da empresa

Pontos fortes x Oportunidades = estratégia ofensiva / desenvolvimento
das vantagens competitivas.

Pontos fortes x Ameacas = estratégia de confronto para modificagao do
ambiente a favor da empresa.

Pontos fracos x Oportunidades = estratégia de capacitagao para poder
aproveitar melhor as oportunidades.

Pontos fracos x ameacgas = estratégia defensiva com possiveis
modificagdes profundas para proteger a empresa.

TG-213 — Mario Rocha - 2017



Figura 2: Matriz de Analise Estrategica

HH"‘*-H Ambiente

R OXICITIO Oportuni dades Ameacas
fﬂkmbiente“whm
interno ™
Forgas I 11
Fraquezas I IV

Fonte: Tachizawa e Freitas (2004)

Figura 3: Exemplo de uma matriz 8WOT — alocagio dos fatores

Fonte: Fernandes (2012)

Professor : Francisco Ferreira Cardoso — Margo 2020
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AMEBIENTE INTERNO

OFORTUNIDN DES
EAMELCAS

FORCASE
FRAGIIEZA S

Ascensao da classe baika ao

rmercacdo

Aumento da demandana
M ercados dos competidores
com dificuldades financeiras

classe A

Mercados dog paises

WiZinhos

Integrag 4o dos formnecedores

para frente

Alteracdo da rracroeconormia

Entrada de piayers

estrangeiros

Froduto substituto

FORCAS

Lembranga da rmarca

Sisterna de produgdo com atualizagio
tecnoldgica

Lider no mercado nacional

Facilidade de acesso ao crédito

FRAGQUEZAS

Fequeno portfdlio de produtos

Demora nociclo de deserwobimento de
produto

Gegdo fortermente ligada a0 fundador

Dificuldade para o deseralvimento de
fornecedores locais
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Figura 5 Exemplos de perguntas e respectivas pontuagdes para of cruzamentos dos fatores da matriz

Pergunta Eesposta Pontuacio
: . : .. 3 feit 0
Com que intensidade a Forpa X ajuda a organizacio a capturar a Lttt
Oportunidade X7 - W 0Uco L
) Auda muito 2
=em efeito 0
Com que intensidade a Forga X ajuda a organizagio a rechagar a Ameaga 37 Audapouce 1
Auda muito 2
. . : g : Zem efeito U]
Com rue intensidade a Fraqueza X difi culta a organizacio em aproveitar a DA eult 1
) 1 culta pouca
rtunidade 27 : ;
Drotiuritads Thificulta muito 2
=em efeito ]
Com que intensidade a Fraqueza X acentua ¢ risco da Ameaga 27 Acentua pouco 1
Acentua muito 2
Figura 8: Matriz totalmente pontuada
AMEBIENTE EXTERNO OPORTUNIDADES AMEADAS
OPORTUNID ADE S = g |a =
oow e
E AMEAGAS s - oO®m| = e E
=S =0} ] =
o @ = 9 o = |3 5
= = o w = T o o
L 2 |2 |22] g |8 S |w )
z g o == L = 5 o =] E
= FORGASE = 2 wT| w |2 E |3 = O
L | FRAQUEZAS = = S8 g |8 g |2e| B =4
z 8gle<|83 8|88l 5|85 °
I TE| T o 2 o 8 9| &2
Cc ®|go | ®@T o] Plat ol g = 5
Tolcaleel 2 |20 5 |E8| T
5| SE|D 5 2] Z bt = S 2
L E|LTT|=ZE0o| = |E4Q| T W @ | @
Lembranga da marca 2 2 1 1 2 1 2 1 12
P S|5tem'a _de producéo com atualizac&o 1 1 2 2 1 0 2 0 9
2 |tecnoldgica
=
“ |Lider no mercado nacional 2 2 2 1 2 1 2 1 13
Q I Q I I Facilidade de acesso ao crédito 2 0 1 0 1 1 1 0 6
Pequeno portfdlio de produtos 1 0 0 0 2 0 1 0 4
QI I I QIV @ Demora no ciclo de desenvaolvimento de 1 1 1 1 1 1 1 1 g
% |produto
% Zestao fortemente ligada ao fundador 1 2 1 0 1 0 0 1 8
Dificuldade para 0 desenvolvimento de 0 0 0 2 2 2 1 1 g
fomecedores locals
TOTAIS 4 2 4 1 0 0 4 -1
Fonte: Fernandes (2012)
Capacidade Ofensiva (Ql - Qlih= 11
Capacidade Defensiva {Qll - QIV) =" 3 2 18 69% | 56%
Professor : Francisco Ferreira Cardoso — Margo 2020 Posicionamento Estratégico = 14 11 15 34%, | 47%




Fluxo do Planejamento Estrategico
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PCC 3501 — Conceitos basicos

As empresas nao podem ser tudo ao
mesmo tempo.

Entao...

Elas devem definir em que dimensao
de valor pretendem se distinguir e
direcionar todas as atividades para
criar e manter a vantagem competitiva.

Prof. Evandro César Tenca - P6s-TGP - TG-201
PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020 46



Vantagem competitiva

Valor 2 Preco = Custo 2 Margem (por quanto tempo?)
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PCC 3501 — Conceitos basicos

IDENTIFICACAO DOS VALORES
DOS CLIENTES (exemplo):

* em geral, sao pequenos empresarios €
profissionais autbnomos;

* nao adeptos de grandes inovacoes,
* buscam menor preco e localidade;

* Nao aceitam um preco maior por
poucos diferenciais de produto.

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020
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PCC 3501 — Conceitos basicos

Existem dois tipos basicos de
vantagem competitivas
sustentavels que uma empresa
pode possulr:.

v Baixo custo ou

v'Diferenciacao.

M. Porter

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020



PCC 3501 — Conceitos basicos

... que levam a trés esftrateqgias
competitivas genericas para
alcancar o desempenho acima
da media:

v Competicao por lideranca em custos.
v Competicao por diferenciacao.

\/Enquue. M. Porter

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020 50



PCC 3501 — Conceitos basicos

Vantagem Competitiva Conceito de
Custo mais baixo Diferenciagio agregacao de valor.
1. Lideranca de Custo 2. Diferenciacao
Alvo amplo
Escopo
Competitivo
3a. Enfoque na
3a. Enfoque no Custo ; g Alvo
Diferenciacao estreito

M. Porter (1989)

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020
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PCC 3501 — Conceitos basicos

Concelito:

= Fatores chaves de
sucesso ou Fatores
competitivos

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020



PCC 3501 — Conceitos basicos

Objetivos de desempenho e fatores competitivos

Fazer certo as
coisas

Fazer as coisas com
rapidez

Fazer as coisas mais
baratas

Mudar o que faz

Fazer as coisas no
tempo certo

Proporciona

> ©

Proporciona

> @

Proporciona

Proporciona

Proporciona

Vantagem em qualidade

Vantagem em prazo

Vantagem em custo

Vantagem em
flexibilidade

Vantagem em
confiabilidade
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PCC 3501 — Conceitos basicos

Objetivos de desempenho e fatores competitivos

RRNENE

ERVARRRER N

bo=i?

TEMEEX

e Qualidade alta

e Término de obra rapido

e Preco baixo

e Produtos e servicos
inovadores

e Término de obra
confiavel

d
— @

Vantagem em qualidade

Vantagem em prazo

Vantagem em custo

Vantagem em
flexibilidade

Vantagem em
confiabilidade
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PCC 3501 — Conceitos basicos

Por meio do Planejamento estrategico, e
em funcao dos Fatores chaves de sucesso
do negocio onde atua, a empresa espera:

v Conhecer e melhor utilizar seus pontos
fortes.

vConhecer e eliminar ou adequar seus
pontos fracos.

v Conhecer e usufruir as oportunidades
externas.

vConhecer e evitar as ameacgas externas.

PCC-3501 - Francisco Ferreira Cardoso - 2020
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Pro

fessor

Exercicio 2 - Aula 3

Com base:

1. nos conceitos e ferramentas vindos da leitura de "FERNANDES,
Djair Roberto (2012). Uma Visao Sobre a Analise da Matriz SWOT como
Ferramenta para Elaboracao da Estratégia”, assim como de outras
referéncias, e

2. nas informacoes trazidas pelo diagnostico feito em 2014 por um
grupo de alunos da disciplina TG-117 (atual TG213) do curso de
pos-graducao Pos-TGP para embasar a analise de SWOT sobre a
entrada da Cyrela Brasil Realty S.A. no segmento de baixa renda.

Considerando a situacao em 2014, facam a analise dos
cruzamentos das Forcas e Fraquezas identificadas, oriundas do
ambiente interno, frente as oportunidades e ameacas,
identificadas no ambiente externo, explorando os aspectos
que podem ser utilizados na elaboracao de uma possivel
estratégia para a empresa.

: Francisco Ferreira Cardoso — Abril 2020
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Empresa: Cyrela Brazil Realty S.A.

-

Professores: Mario R. Neto e Francisco F. Cardoso
Alunos: Ana Silvia Schmidt Gomes, Carolina Vilela e Rogério Itami
Junho - 2014
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3. Aplicacao da Matriz Atratividade x
Competitividade nestes Segmentos

4. Mercado imobiliario de baixa renda no territorio brasileiro

ESTRELA

Competitividade

Atratividade

- Competitividade: alta pois possui solidez financeira e condigoes de estabelecer boas parcerias

- Atratividade: alta pois mercado com demanda de longa duragao e incentivos do governo
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5. Aplicacao de SWOT : Empresa x
Mercado de Baixa Renda (Estrela)
para definir Estratégias

AJUDA ATRAPALHA
FORCAS FRAQUEZAS
S °* Terum corpo técnico competente | ¢ Baixa influéncia da marca no
<2E ‘% . Possu?r splidez financeiEa segmento
. E e Possuir sistema de gestao * Poucas experiéncias tecnoldgicas e
E S consolidado poucos indicadores gerenciais no
= 5 segmento
—  DNA da empresa voltado a outros
segmentos
OPORTUNIDADES AMEACAS
| * Alto déficit de moradias no * Concorrentes fortes que ja atuam
<Zt g segmento no segmento
5 g ’ Inc,eptivos d.o gOVErno por meio da | . Risco de desvalorizacio da marca
L E Politica Habitacional no segmento de alta renda
W@ | « Numero reduzido de concorrentes
em relacdao ao segmento de renda
mais alta
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