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RESUMO

Um novo ambiente competitivo global esta surgindo, sendo necessario a captacao
das grandes tendéncias que estao se delineando para 0s proximos anos,
permitindo a sobrevivéncia empresarial junto a concorréncia que se utiliza de
novas taticas para melhor competir preco e qualidade dos produtos, acompanhada
de uma forte ferramenta, “A propaganda’, através do resultado de superioridade
de um ou mais dos fatores: habilidade, criatividade, disponibilidade de recursos,
conhecimentos, posicdo geografica (e de mercado) e baixo custo, fazendo com
que o produto e/ou servigo tornem-se financeiramente acessiveis aos clientes.

A

Palavras-chave: Concorréncia; Planejamento e Custo Estratégico; Vantagem
Competitiva; Qualidade; Inovacao.
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1. INTRODUCAO

Um novo ambiente competitivo global esta surgindo, sendo necessario a
captacao das grandes tendéncias que estao se delineando para os proximos anos,

%

permitindo a sobrevivéncia empresarial.

A concorréncia langa uma corrida pela posicao, usando taticas para melhor
competir preco, langcamento e a publicidade do produto, invalidando os demais
competidores que nao conseguem acompanhar o ritmo. Isso, porque a
globalizagao muito tem ajudado para o surgimento de novos produtos, evoluindo

cada vez mais rapido, substituindo os produtos “tradicionais”’. tornando as

instalagbes de producao e de prestagéo de servico em desuso, onde ha pouco
tempo eram tidas como grandes novidades.

As empresaé terao que se édequar aos novos modelos de gestao, onde os
usuarios sofisticados, que se revéstem nfa figura "‘Qdos gestores do futuro, exigirao
os trabalhos em equipé, exigtindo'o Intercambio de informacdes, compartilhamento
NO processo decisorio e outras praticas de administracao que leve em conta o fato
de que prod;Jtividade, qualidade e servico ao cliente serdao necessidades

competitivas e ndo mais vantagens competitivas.
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O mercado exige das empresas, iniciativas estratégicas de custos agilidade,
qualidade, compressao do tempo em seus ciclos operacionais e implementacao

tecnologica na informacéao. Além dessas mudancas internas, faz-
se necessario a busca de forgcas externas, como a formacdo de aliancas
estrategicas em parceria com fornecedores e clientes. Onde a precisa

identificacao do problema € a parte principal para o processo de solucdo, onde a
busca apressada, sem investigar as causas pode levar a aplicacao errada de um
remedio errado, sendo necessario um intenso esforgo de marketing para erguer
novamente as vendas adequando-se as mudancas de habito dos clientes.

E necessario estabelecer um processo de monitoramento constante dentro

das empresas, que possibilite a sua organizagcdo cumprir os objetivos propostos e
manter o seu processo de crescimento. Ja que o interesse principal é a obtencéao
do retorno sobre -0 seu capital,- que se ndo obtido mesmo a longo prazo, a
deficiéncia devera ser corrigida, ou a atividade abandonada em troca de outra que

ofereca perspectivas mais favoraveis.

b

O processo de adaptacao continua que as organizacdes tém de
enfrentar, mudando habitos, temperamento, cultura, estratégias,
posturas, no sentido de, adaptando-se as turbuléncias do meio
ambiente e as tendéncias futuras, agregar valor para o cliente,
seguindo na constante e intermediavel busca da exceléncia, o que
viabilizara a“ sua sobrevivéncia de longo prazo, é a chamada

Gestao Estratégica oy Administragao Estratégica (TACHIZAWA, et
al, 2000)

<



Apesar de sensatez inerente a esse raciocinio, € comum encontrar uma
grande distancia entre o cotidiano e o processo de construir o longo prazo da
organizacgao, principalmente em ambiente extremamente dindmico como o da
economia nacional, com a gama de informagdes, onde o gestor deve obter o
dominio de tais para poder perceber a visdo global que o cerca, tornando a
competitividade cada vez mais forte.

Diante do exposto acima, como uma empresa devera se comportar

para acompanhar o crescimento competitivo e assim chegar a exceléncia de

mercado?
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2. OBJETIVOS:

2.1 OBJETIVO GERAL

A

Analisar as formas para detectar a necessidade do Mercado no ambito

empresarial.

2.2 OBJETIVO ESPECIFICO

a) Focalizar os pontos criticos, evitando perda de tempo e aumento de custo:
b) Proporcionar medidas de corre¢do de maneira agil.

c) Apresentar um custo de realizagao inferior aos beneficios proporcionados

para a Empresa; # -
d) Estabelecer as prioridades dos objetivos da empresa:

e) Estabelecer os desafios:

f) Conhecer e usufruir as oportunidades externas:

g) Estabelecer as expectativas de situacdes almejadas pela empresa;

h) Estimular a iniciativa, a cooperagdo espontdnea, a criatividade, 2

harmonizacao de interesses;

- P T LTS ST AP IPSL SRR S8 ST >
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3. JUSTIFICATIVA

A crise empresarial é tida, por muitos, com mais um problema de visdo do
que propriamente crise, devido a insisténcia em manter modelos inadequados ao
sistema, bem como pretensao exorbitante do lucro: da producao em massa;
economias de escala; previsibilidade; mercado aquecido e consumidor; péssimos
planos de negocio; a concorréncia desleal, onde o mercado informal ultrapassa as

barreiras da carga tributaria. Além do despreparo dos gestores, na elaboracao da

metodologia de elaboragdo e implementagcdo a ser adotada pela entidade no

gerenciamento estratégico.

Segue abaixo uma maneira esquematica das fases do planejamento

a

estrategico:

Diagnostico - - Missao da
Estratégico ORI (SRS, »  Empresa
Controle e’ . . Instrumentos
Avaliacado ¢+—— g . Prescritos e

, Quantitativos

Figura 1 — Planejamento Estratégico.
FFonte: Reboucas, 2005, p. 69.
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E comum encontrar empresas nas quais ha auséncia generalizada
de medicOoes de desempenho, outras com uma profusdo de
relatorios e sistemas que nem os usuarios do sistema entendem:.
Encontram-se dezenas de relatérios sem o menor sentido.
Inconsistentes, com excessivas informacdes, erros elementares,

alem de desbalanceamento entre informacdes operacionais e
financeiras (BERNARDI, 2003, p. 288).
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4. QUESTOES DE PESQUISA

e Como conquistar mercado?

e O que fazer para viabilizar as grandes estratégias da organizacao?

e Como detectar a melhor area de atuacao.comercial?

e Ate que ponto €& vantagem operar somente em um setor

empresarial?

e O que fazer para conservar a fidelidade do cliente e do fornecedor?

| e Até que ponto o “Mercado Informal’ é responsavel pela quebra

e empresarial no Brasil?
B 7Y : -
| e Quais os aspectos basicos a serem considerados na formulacao das

estrategias empresariais?

e Em qual momento pode-se identificar os resultados esperados, dento

: b : A &
das situacoes existentes previstas? -
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9. METODOLOGIA

0.1 TIPO DE PESQUISA

Considerando-se o critério de classificacdo de pesquisa proposto por
Vergara (2000, p.46-50), tem-se:
v Quanto aos fins: trata-se de uma pesquisa explicativa, metodologica e
aplicada. Explicativa, pois visa esclarecer quais fatores contribuem. de
13
alguma forma, para a ocorréncia de determinado fenémeno. Metodologica

porque refere-se ao instrumento de captagdo. Aplicada, tem por finalidade

pratica, motivada pela necessidade de resélver problemas concretos. mais

imediatos ou nao.

v Quanto aos meios: trata-se de pesquisa de laboratdrio e bibliografica. De
laboratdrio porque a pesquisa nao é feita dentro das empresas em analise.
E bibliografica, devido ao estudo ser desenvolvido com base em material

publicado em livros, revistas, jornais, etc.

5.2 POPULACAO E AMOSTRA f

&

v

A pesquisa foi feita sobre as empresas em geral, que atualmente sao

clientes da CELTA Consultoria Empresarial Ltda.
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5.3 SELECAO DO SUJEITO

Os sujeitos da pesquisa serdo os relatorios gerencias de parte das

empresas em analise.

5.4 COLETA DE DADOS

Na pesquisa de laboratério, os dados foram coletados através dos

relatorios gerencias de algumas empresas da CELTA Consultoria Empresarial

Ltda.

Na pesquisa bibliografica, os dados foram coletados através de livros.

artigos e monografias ja publicados, além de recursos da Internet.

5.5 TRATAMENTO DOS DADOS

L

Os dados coletados foram tratados de forma qualitativa, pois foram

apresentados de forma mais estruturada e, em seguida analisados.
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6. REFERENCIAL TEORICO

'O mundo empresarial e dos negocios pertence cada vez mais aos

empreendedores, isto €, aqueles que identificam as melhores oportunidades e

sabem como aproveita-las” (SALIM, et al, 2001, p. 16)
W

,| O empreendedor conduz o perfil de oportuno, possuindo autoconfianca,
otimismo, dinamismo, persisténcia, criatividade, propensao ao risco, habilidade de

relacionamento, entre outras qualidades que incentivam a alavancagem do

negocio.

‘A administracdo estratégica € desafiadora porque vai muito além de

estabelecer objetivos e posteriormente dar ordens aos membros da organizacao

para se aterem a esses objetivos” (WRIGHT, et al, 2000, p. 23)

O desafio aparece quando se quer aprender a conviver com a mudanca,
COm O caos, com a variedade, com a diversidade, com os conflitos e com todos os
problemas que venham a surgir na tentativa de decrescer a evolucao empresarial.

» Nesse ambiente, a organizacao deve flujr através das estratégias tracadas junto a

Integracao, energia, ;persisténcia, criatividade e iniciativa, pontos decisivos ao

L 2

g

| sucesso de qualquer empresa.
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‘Pode-se conceituar o planejamento como um método de ordenacao de

atividades com vistas a alcangar os objetivos propostos e, portanto, atingir um

futuro desejado” (TACHIZAWA, 2000, p. 33)

Apos tragado o objetivo, é extremamente necessario que seja definido o
w

caminho a ser percorrido pela entidade, com a previsao das possiveis

dificuldades a serem ultrapassadas, pois somente permanece no mercado atual

0s que melhor planejam.

"A moderna empresa deve direcionar-se, mudar e criar condigcOes propicias
ao desenvolvimento de condigdes saudaveis de competitividade, mas isso & um

longo percurso!” (BERNARDI, 2003, p. 55).

A empresa deve esta preocupada na real saude da entidade utilizando-se

€

do tratamento intensivo no investimento e qualificacdo de todo o quadro de

funcionarios, oferecendo eondigbes para competir de forma igualitaria e até

superior.

E necessaria uma forte aproximacao do perfil empreendedor para
que se possa iniciar uma empresa, pela complexidade da decisao,
pelos problemas e riscos tipicos da atividade. O empreendedor
enfrenta problemas vindos dos lugares mais inesperados e
inusitados, €& surpreendido freqlentemente e, dependendo da

origem, pode até estar despreparado para tais situacdes
(BERNARDI, 2003, p. 67).
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A porgao mais visivel das forgas ou fraquezas de uma empresa é
seu desempenho. Concorrentes diferem de forma substancial em
termos de como € o seu desempenho, e é esta a maneira mais

comum para se comecar qualquer tentativa para se comparar um
concorrente com o outro —

assim como um medico toma a temperatura e a pulsacdo como
sinais mensuraveis da saude de uma pessoa (ao menos inicial). As
medidas de desempenho se situam em duas amplas categorias:
desempenho financeiro, que pode ser medido por fatores como
faturamento e item de balango, ou relacées entre elas: e
desempenho de mercado, que é geralmente medido por volume de

vendas, fatia de mercado e dados c!e crescimento (ABEL, 1995, p.
111).

“Uma boa comparagao competitiva deve incluir, além do desempenho, uma

descricao de qual € a abordagem que cada concorrente faz do mercado no qual

opera’ (ABEL, 1995, p. 113).

| Uma estratégia de negécios pode resultar em alto desempenho
I financeiro e de mercado por uma ou por duas razdes: ou &€ mais
eficiente — eficiéncia sendo, neste sentido, uma medida relativa
entre custos e precos; ou € mais eficaz — eficacia sendo uma

medida do quao bem a oferta atende as necessidades dos clientes
(ABEL, 1995, p. 130).

«

Em negocio onde uma significativa porcdo do custo total pode ser
reduzido por causa de escala ou experiéncia, importantes
vantagens em custos podem geralmente ser obtidas ao se seguir
uma estratégia que visa acumular experiéncia e/ ou escala de
maneira mais rapida que os concorrentes (ABEL, 1995, p. 174).

N | Este tipo de estratégia exigira que a empresa consiga uma maior fatia de

mercado que os concorrentes, sendo isso chamado “O poder da barganha”.
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Examinar o ambiente econdmico da empresa, determinar as

caracteristicas essenciais do setor industrial. dentre outros setores
observando o seu desenvolvimento e suas tendéncias e avaliar as

oportunidades futuras e riscos para empresas dispondo de
diferentes recursos e competéncias (PORTER, 1998, p. 14)

‘A vantagem competitiva pode provir de custos mais baixos ou da

habilidade de destacar a empresa aos olhos de seus clientes e, com ISSo,

conseguir operaf com pregos mais elevados” (PORTER, 1998, p. 15)
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7. CONCLUSAO

A empresa precisa introduzir no mercado unidades de negocios com

vantagens competitivas e diversificadas, possivel a atender varios tipos de

consumidores.

“

Durante os anos 80, os altos executivos eram julgados por sua
capacidade de reestruturar, corrigir confusées e eliminar camadas
hierarquicas nas corporagdes. Nos anos 90. eles foram julgados
por sua capacidade identificar, cultivar e explorar as competéncias
essenciais que tornaram o crescimento possivel, na verdade eles

tiveram que repensar o conceito da corporacdo em si (PORTER
1998, p. 293).

Ja em 2000, tem se firmado em cada dia a necessidade do efetivo
envolvimento da alta administracdo como "atrocinador e facilitador para
adequacao das modernas técnicas da metodologia administrativa nas empresas
atraves da inoyagéo.

Os atributos que caracterizam as.empresas Inovadoras e de alto padrao,
Sao:

O A firmeza e disposibéo de agir;

0 Acompanhar o cliente através do atendimento e certificacdo da qualidade
e confiabilidade;

0 Ter autonomia e Iniciativa;

0 Produzir por meio das pessoas, respeito ao individuo, com base em um

b

processo de confianca;
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0 Obter mao-de-obra qualificada;

O Ater-se ao conhecimento e ndo procurar aventuras desnecessarias:

0 Possuir equipes pequenas de dirigentes;

0 Adequar processo de tomada de decisdo e de estabelecimento de
prioridades; y
0 Ter capacidade administrativa para consolidar e perpetuar o negocio ao

longo do tempo.

‘O nivel de utilizacao das estratégias pelas empresas intensifica-se a

medida que estas evoluem da fase estruturada para a fase empreendedora’

(REBOUCAS, 2005, p. 47)

A Incorporagdo da imaginacdo e criatividade no desenvolvimento

estrategico deve-se ao processo de remonte da analise do objetivo empresarial.
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