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0 modelo de Porter das estratégias genéricas de competicao

Para Porter (1986), a esséncia da formulacdo de uma estratégia

competitiva é relacionar uma empresa ao seu ambiente. A meta é
encontrar uma posi¢ao no setor em que a empresa possa melhor
defender-se das forgas competitivas ou influencia-las a seu favor.
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0 modelo de Porter das estratégias genéricas de competicao

Segundo Porter, saber onde e como competir sdo as duas questdes
cruciais para formula¢do da estratégia competitiva.

UPara responder essas questdes, a organizagdo pode desenvolver
dois tipos basicos de vantagem competitiva:

=Liderang¢a em custo;

=Diferenciagdo.
UEsses tipos basicos podem ser combinados com o enfoque das
operagoes da organizagio, para formar as trés estratégias genéricas
de competi¢do visando alcangar um desempenho acima da média do
setor.
UQAssim, as organizagdes que desejam obter vantagens competitivas
devem escolher uma das alternativas de estratégias genéricas de
competicdo existentes.
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0 modelo de Porter das estratégias genéricas de competicao

Ser tudo para todos é o melhor caminho para um desempenho
inferior e abaixo da média do setor. As organizagdoes precisam
escolher uma estratégia e investir seus recursos de forma coerente.

UEstratégias de lideranga no custo total

=Visam alcangar a lideranga no custo total concentrando-se num
alvo estratégico e obter vantagem estratégica na posi¢do de baixo
custo. Aqui o baixo custo em relagdo aos concorrentes torna-se
ponto central de toda a estratégia, exigindo algumas medidas tais
como:

«»Construcdo de instalagdes em escala eficiente;

«*Reducdo de custos e das despesas gerais;

«*Minimizagdo do custo de dreas como P&D, assisténcia, publicidade e

vendas;

“*Projeto de produto visando fabricagdo de baixo custo;

< Excelente sistema de distribuic¢do.
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0 modelo de Porter das estratégias genéricas de competicao

QA posic¢ao de lideranga no custo total pode criar defesas contra as
principais forgcas competitivas, ou seja, posi¢do de baixo custo
propiciam a organizagdo retornos acima da média do setor, mesmo
havendo forgas intensas. Eis como se ddo essas defesas:

=Rivalidade dos concorrentes: os custos mais baixos da organiza¢do permitem
obter retorno depois que os concorrentes tiverem consumido suas margens devido
auma guerra de pregos;

=Compradores mais fortes: estes so podem exercer seu poder para baixar os
pregos do setor ao nivel da organizagao mais eficiente na lideranga no custo total;
=Fornecedores poderosos: a lideranga no custo total minimiza os efeitos dos
aumentos de pregos dos insumos;

=Possiveis entrantes: a economia de escala e as vantagens de custos criam uma
barreira de entrada;

=A ameaca de substituicdo: a lideranc¢a no custo total pode prolongar o ciclo de
vida de um produto ou servigo, devido a barreira gerada pelo custo de mudanca.
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0 modelo de Porter das estratégias genéricas de competicao

QEstratégias de diferenciagdo
=Visam a diferenciagdo, por meio da atuagdo num alvo
estratégico referenciado na industria como um todo, e a busca da
vantagem estratégica na unicidade observada pelo cliente. Varios
sdo os métodos utilizados:

“*Projeto ou imagem da marca;
«»Tecnologia embutida no produto;
“»*Rede de fornecedores;

«¢Capacidade de marketing e vendas;
«»Exceléncia na engenharia de produtos;
«»Incentivo a inovagao.
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UUma organizagdo pode se distanciar de seus competidores
diferenciando seus produtos/servi¢os ou a maneira de entrega-los
aos clientes. A diferenciag¢do lhe permite alcancar retornos acima da
média do setor porque resulta numa posi¢do de defesa ante as cinco
forcas competitivas. Eis como se ddo essas defesas:

=Rivalidade dos concorrentes: porque a énfase na diferenciagdo permite muitas
variagoes de produtos e servicos como caracteristicas distintas das dos
concorrentes;

=Compradores mais fortes: a base da vantagem competitiva dentro da estratégia
da diferenciagao é a capacidade para oferecer aos compradores algo diferente
daquilo que oferecem os concorrentes, aumentando a margem pela pratica dos
pregos-prémios;

=Fornecedores poderosos: na diferenciagdo o fornecedor tende a atuar como um
parceiro na criagdo de valor para os compradores, interagindo de maneira
coordenada na pesquisa e desenvolvimento dos produtos e servigos;

=Possiveis entrantes: a inovagio enfatizada na estratégia de diferenciagio pode
proporcionar uma barreira de entrada;

=A ameaca de substitui¢ao: a percep¢ao de valor superior, os produtos e servigos
com caracteristicas singulares e a énfase na melhoria constante criam barreirags a
propensdo para a mudanga.

0 modelo de Porter das estratégias genéricas de competicao

QUma empresa s conseguira superar sua rival se estabelecer uma
diferen¢a que possa ser preservada, seja adicionado valor aos
clientes, seja criando um valor comparavel por um custo menor.
Adicionar valor significa alcangar pregos médios unitarios maiores,
e maior eficiéncia resulta em menor custo médio unitario.

OEm 1996, Porter introduziu o conceito de fronteira da
produtividade, que vem a ser a soma das melhores praticas
existentes num dado momento. Quando a empresa melhora sua
eficacia operacional, ela ultrapassa a fronteira.
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0 modelo de Porter das estratégias genéricas de competicao

QEstratégias de foco
= focar um determinado grupo comprador, um segmento da
linha de produto ou mercado geografico. Foco é um conceito
essencialmente direcionado para a demanda e relacionado ao
mercado, porém adotando-se a perspectiva da organizagdo. Essa
estratégia baseia-se no pressuposto de que a organizagdo é capaz
de atender seu alvo estratégico de forma mais eficaz que os
concorrentes, tanto na lideranga no custo total quanto na
diferenciagdo.

UAs trés estratégias genéricas - lideranga no custo total,
diferenciagdo e foco - sdo expedientes criados para enfrentar as
forcas competitivas e requerem estilos diferentes de lideranga nas
organizagoes.
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UEstratégias de foco

*No foco no custo, uma empresa procura uma vantagem de custo
em seu segmento-alvo, enquanto no foco na diferenciagdo uma
empresa busca a diferenciagdo em seu segmento-alvo.

=0s segmentos-alvo devem ter compradores com necessidades
incomuns, ou o sistema de produgdo e entrega que atenda da
melhor forma.

=Exemplo foco diferenciagdo
=Fabricagio de papéis especiais de alta qualidade e volume
relativamente baixo.
=Fabricante de refrigerantes Royal Crown enfocou bebidas
sabor cola, enquanto a Coca-Cola e a Pepsi tém linhas de
produtos amplas com muitas bebidas aromatizadas.
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As 3 Estratégias Genéricas - Porter

E preciso escolher uma das 3 Estratégias

Reinvesti/® Tec
Poucos Produtos
Desinvestimento Tec.

ou

A Estratégia escolhida condiciona:
Q Estrutura Organizacional
Q Clima Organizacional
Q Cultura
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As 3 Estratégias Genéricas - Porter

E preciso entender o que esta por tras da Estratégia

Margem
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“Luta por Custo”

Em algumas industrias é muito dificil gerar diferenciacao

Commodities

@ Humberto Arantes

o Lideranca do . L Ent L Lideranca do . L
Caracteristical  .,;sto total Diferenciagao nioque Caracteristica | . st0 total Diferenciagao Enfoque
° Custo baixo em  |Criar um produto Di;ecionar os «Fazer com que | *Fortalecer a «Baixo custo e
e relagéo aos A Efnor;@;iap;éa competidores | Marca com diferenciagéo
S @\é@ concorrentes | indastria em © |consumam Inovagao em mercados
e particular o seus lucros na | tecnologicade | onde os
- “Lealdade d We competigdo produtos ou competidores
+ Necessidade de ealdade do ~ ; - \
¥ d + Atende Servicos. s30 mais
possuir defesa consumidor #competicao || .|ntroduzi
contra * Menor melhor os oF Dreco ntroduzir novos| fracos
% | compradores e sensibilidade requisitos do por pre¢ produtos ou
@0 |fornecedores a precos mercado - agregar novas
oo poderosos * Aumento de caracteristicas
oo“r’ margens enfocado, :
« Posicéo dispensando tornando-se aos existentes.
favoravel em "de{an@a no mais forte.
relagdo a custo )
substitutos « Poder de lidar
com comprador e
fornecedor.
E» Humberto Arante: E» Humberto Arante:
|
Lideranca do Li
- . o . ideranca do . L
Caracteristica  ¢,q16 total Diferenciacao Enfoque Caracteristica| ¢, sto total Diferenciacéao Enfoque
+Investimento e +Engenharia do —
acesso ao capital; | produto; + Mudanga + Grande * Eliminagé&o das
o o | Frocessos Ches oo tecnologica |diferencade |vantagens
&0 ict ’ -Capacidade em | custos em devido ao
&S | Projeto de produto | pesquisa; P e relagéo a aumento de
P ara facil +Tradicao na «Combinagéo o° investimento ¢
@ abricacéo; indstria; dos ™ concorrentes custos;
+Baixos custos de  |-Cooperaco dos ou d M do al
3aIxos cu perag: recur ) quando ercado alvo
distribuigao. canass- eoursos aprendizado roporcional aos |passa a se
= requeridos nas ; . prop p
~Controle de custos [+ Coordenag&o outras duas anteriores; pregos pode comportar como
rigido entre P&D, AL * Aprendizado rejudicar restod
*Relatorios de . estratégias 4 prejudica o restodo
& 2| controle frequentes [desenvolvimento de | =7~ 4 de baixo custo |lealdade a mercado;
O L : roduto e marketing. | 2P'1CaC0s ao -
& . | edetalhados; produto e 9. d por outras marca; » Concorrentes
> & -Organizagao e - Avaliagdo de mercado . « Diminuicdo d t b
X o : empresas Iminuicao da |encontram su
P LR responsabilidade  fincentivos subjetivos | Particular sob , h
S estruturadas: entiv ! enfoque « Foco no necessidade por |mercados dentrg
i + Incentivos baseados|2C INVés de medidas : custo mascara | diferenciagdo. | dos mercados
em metas quantitativas; alvo.
estritamente - Ambiente propicio mudangas no
quantitativas. a0 pensamento mercado
criativo.

@ Humberto Arantes

humberto @humbertoarantes.com.br

E» Humberto Arante:




Planejamento Estratégico Unidade 04

As 3 Estratégias Genéricas —

Treacy & Wiersema

Estratégias Unicas requerem diferentes Proposigdes de Valor:

Q Existem trés diferentes estratégias focadas no cliente

Q Escolher uma delas para ser excelente e ser suficiente nas outras duas

Exceléncia Lideranca de Intimidade
Operacional Produto Com o Cliente

Caracteristicas da Empresa em

Funcéo da Estratégia

Lideranca de
Produto

Exceléncia
Operacional

Intimidade com
o Cliente

* Preco
* Qualidade
« Compra facil

* Inovagao
« Canibalizagao
» Caracteristicas

« Relacionamento
« Linha Completa
« Comportamento

Foco na inovagédo
Desenvolvitede produto
Criac@o da marca
Estrutura flexivel

Descentralizada

Operacao padronizada
Pedidos perfeitos

Poucos produtos
Centralizacao

Conformidade as normas

C

Premia novos p!

Foco na solugdes
Gerencial® de clientes
Solucoes rapidas
Decisao junto ao cliente
Selecao de cliente

Foco no relacionamento

Experimentacdo Zero problemas/Cliente Cultura de detalhes

* Mc Donald’s « Sony

Melhor Custo Total Melhor Produto Solucao Total

« Home Depot Combate as perdas

Cultura da imaginacao Premia resposta rapida

Premia eficiéncia

Criacéo do futuro Ampla linha de produtos
Premia baixo custo

Preco premium Muito descentralizada

Transacoes rapidas

“ Troacy & Wiersoma, The Discipline of Marke! Leaders, 1995

E)) Humberto Arantes

Planejamento Estratégico

Unidade 04

Relagdes entre as abordagens de Porter (1980) e Treacy e Wiersema (1995).

PORTER TREACY & WISERMA
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