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O DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS
E AESTRATEGIA COMPETITIVA

“A escolha da estratégia competitiva nao
garante sucesso, a nhao ser que ela seja
sustentavel diante dos concorrentes. Muitos
empreendedores, motivados pela
iInseguranca da escolha da estratégia
competitiva, optam por perseguir mais de
uma. Normalmente, este € o pior caminho”



REFLEXOES INICIAIS PARA O CURSO (1)

1. AAGROPECUARIAESTA
SUBORDINADA AS LEIS DA
ECONOMIA? E AS LEIS DO
CAPITALISMO?

2. QUAL A ESTRATEGIA DOS PAISES
DESENVOLVIDOS FRENTE A
AGROPECUARIA? E A DO BRASIL?



REFLEXOES INICIAIS PARA O CURSO (2)

3. QUAIS SAO AS ESTRATEGIAS PARA A
AGROPECUARIA DENTRO DE UM
PROCESSO DE GLOBALIZACAO? AINDA

EXISTE ESPACO PARA POLITICAS
SETORIAIS?

4. QUAL O PERFIL DA AGROPECUARIA DO

FUTURO? AGRICULTURA CAPITALISTA
OU AGRICULTURA FAMILIAR?



REFLEXOES INICIAIS PARA O CURSO (3)

5. QUAIS SAO AS PRINCIPAIS
VANTAGENS = PRINCIPAIS
AMEACAS PARA A PRODUCAO
AGROINDUSTRIAL BRASILEIRA?

6. QUALE O PRINCIPAL PROBLEMA DA
AGROPECUARIAATUALMENTE?



REFLEXOES INICIAIS PARA O CURSO (4)

7. A AGROPECUARIA E UM BOM
NEGOCIO?

8. EM QUAL ATIVIDADE DEVEMOS
INVESTIR?



REFLEXOES INICIAIS PARA O CURSO (5)

9. O QUE E PRECISO PARA
INICIARMOS UM INVESTIMENTO?

10. SABEMOS REALIZAR UM PLANO
DE INVESTIMENTO PARA O
AGRONEGOCIO?



A AVALIACAO DO POTENCIAL DE
ATRATIVIDADE DE UM NEGOCIO DEPENDE:

« POTENCIAL DE LUCRO E DE

CRESCIMENTO
(Inerente ao Negdcio)

« COMPETITIVIDADE
(Em Relacao aos Concorrentes)

« CAPACIDADE EMPREENDEDORA
(Capital Humano)
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ESTRATEGIA DE PRECOS
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FASES DO CICLO DE VIDA
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Figura 24 Relacdo entre prego, experiéncia e ciclo de vida.




A GESTAO DAS EMPRESAS E O
SUCESSO

GESTAO ECONOMICA DA EMPRESA

!

GESTAO INTERNA ADEQUADA



A GESTAO DAS EMPRESAS E O
SUCESSO

GESTAO DA EMPRESA

!

GESTAO ESTRATEGICA:
“DENTRO E FORA DA EMPRESA”



AMBIENTE NEGOCIAL DA EMPRESA

MACRO AMBIENTE

VARIAVEIS:
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Figura 28 Adequagdo do negocio ao seu microambiente.
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POSICIONAMENTO ESTRATEGICO:

« Acompanhar as tendéncias e conhecer os
novos paradigmas tecnologicos envolvidos
em seu campo de trabalho

« Adaptar e projetar a sua empresa a
dinamica futura de ambiente negocial



ESTRATEGIAS COMPETITIVAS
GENERICAS

« DIFERENCIACAO
« MENOR CUSTO

« ESPECIALIZACAO COM
DIFERENCIACAO

» ESPECIALIZACAO COM MENOR
CUSTO



MUDANCA NO POSICIONAMENTO
ESTRATEGICO:

PARA QUEM E O QUE DEVO PRODUZIR?
(FUNCAO DEMANDA)

DO QUE TENHO A OFERECER OU
PRODUZIR?

(FUNCAO OFERTA)



ANALISE DA SITUACAO:

o Qualis sao as tendéncias historicas e de
mercado ?

o Quails as principais implicacoes das
tendéncias ?

« Quals as oportunidades de seu
produto/servico?

o Quals as principais ameacas ao seu
produto/servico?



SITUACAO ATUAL DO MERCADO:

» Valorizacao crescente do agente

consumidor no mercado de produtos e
Servicos

« Aumento e estratificacao do poder de
compra da populacao



FASES DO CICLO DE VIDA

EFEITOS INTRODUCAO EXPANSAO |TURBULENCIA | SATURACAO | DECLINIO
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Figura 10 inamica do ciclo de vida.




A GESTAO ECONOMICA DAS
EMPRESAS

« SOLUCAO DE NATUREZA INTERNA (ATRELADA A
RACIONALIZACAO DOS FATORES DE
PRODUCAO E REDUCAO DE CUSTOS);

« SOLUCAO DE NATUREZA EXTERNA (EXPLORAR
OPORTUNIDADES E AMENIZAR AMEACAS DO
MEIO NEGOCIAL QUE CERCA A EMPRESA).



TENDENCIAS PARA A GESTAO
ESTRATEGICA DAS EMPRESAS

« OAMBIENTE NEGOCIAL INCORPORA, DE
MANEIRA CRESCENTE, O SETOR DE
SERVICOS E LAZER;

+ REESTRUTURACAO PRODUTIVAE
SEGMENTACAO DE PRODUTOS COM
NICHOS ESPECIFICOS DE MERCADO;

« FLEXIBILIZACAO DA PRODUCAO E BUSCA
POR NOVAS ATIVIDADES ATRELADAS AO
MERCADO.




A GESTAO DAS EMPRESAS E O
SUCESSO

IMPORTANTE PAPEL

!

CAPACITACAO DO EMPREENDEDOR



A GESTAO DAS EMPRESAS E O
SUCESSO

A MAIORIA DAS EMPRESAS (80%)

!

NAO SOBREVIVE A 2 ANOS



A GESTAO DAS EMPRESAS E O
SUCESSO

UMA EMPRESA DE SUCESSO COMECA
SEMPRE COM UM :

!

BOM PLANEJAMENTO OU
“PLANO DE NEGOCIO”



