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RESUMO

Posicionamento competitivo é baseado em como uma determinada companhia esta
relacionada com o meio ambiente, considerando o meio ao qual esta empresa
compete.Uma organizagdo competente, centrada e bem-informada investe em
recursos e estratégias para se manter em posicdo de lideranca e dominio de
mercado.Sabendo-se que o mercado é envolvido por grande concorréncia, qualquer
empresa que queira se desenvolver e sobreviver a longo prazo devera criar
estratégias que possibilitem esse avanco, alcangando suas respectivas metas e
objetivos. Para tanto existe a necessidade de que toda sua estrutura esteja bem
alicergada, ou seja, todos os setores internos estejam interligados formando um
todo; méao de obra qualificada, relacdo empresa-cliente e informagdes sobre
possiveis concorrentes. E preciso entender as diversos modelos, processos
internos, objetivos, metas e todo o conjunto de técnicas que a organizacdo detém
para elaboragédo da melhor estratégia e assim, criar um potencial competitivo na
organizacao. Neste sentido, observa-se, segundo Porter (1980), a presenca das
cinco forgas competitivas basicas que irdo potencializar o lucro final da empresa,
calculados a longo prazo, quando estas sao colocadas de forma estratégica e
eficiente. Sendo elas: Ameagas de novos entrantes; Poder de negociagdo dos
compradores; Ameagas de produtos ou servigos substitutos; Poder de negociagéo
dos fornecedores e Rivalidade entre empresas existentes. Para evitar ameagas de
novos entrantes, € necessario criar barreiras estratégicas que venham dificultar a
entrada de novos concorrentes que possam ofuscar os produtos ou servigos a uma
determinada organizagéo a fim de obter vantagem competitiva para o empresario.
Com relagdo ao poder de negociagdao dos compradores, pode-se ser entendido
como sendo a competicdo existente entre compradores e a industria, forcando os
precos para baixo, em forma de barganha, por melhor qualidade ou mais servigos,
jogando os concorrentes uns contra os outros. Para Porter (1980), o poder de cada
grupo de compradores depende de certas carateristicas quanto a sua situagao no
mercado e da sua importancia relativa das compras em relagédo aos negdcios totais
do mercado. Ha a necessidade de entender seus clientes, conquistar novos e assim
abranger um maior mercado. Para as ameagas de produtos ou servigos substitutos,
ha o entendimento referente a facilidade que um cliente tem em encontrar no
mercado produto ou servigo semelhante da empresa que o oferta. Com isso, existe
um esforco em desenvolver pontos e caracteristicas especificas como qualidade,
designer, diversidade, entre outros, que possam evitar essa procura por similaridade
ou alternatividade que o satisfaga. Com relagdo ao poder de negociagdo dos
fornecedores, é verificado o poder de barganha que estes possuem frente a
organizagcao. Para Porter (1980), essa forca é identificada quando ndo existem
produtos ou servigos substitutos que a empresa possa adquirir, forcando assim
dependéncia e consequente negociacdo como melhores formas de pagamento,
parcelamentos ou até aumento de precgos. Posicionar-se dentro da industria a qual
esta inserida e escolher a estratégia pode ser fator de sucesso ou fatal para uma
empresa. Assim, entendemos o porquéde algumas empresas possuirem melhor
desempenho que outras dentro da mesma industria.
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