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RESUMO

Em um ambiente de negdcios cada vez mais dindmico e desafiador, as empresas lutam para se manter na
disputa frente a concorréncia. Nesse sentido, a presente pesquisa busca analisar as estratégias de
competitividade utilizadas por alunos empreendedores do curso de administracdo da Universidade
Estadual da Paraiba (UEPB) com base no Modelo das Cinco Forgas de Porter. A metodologia adotada
foi uma pesquisa aplicada, quantitativa, exploratéria e descritiva, com amostra nao probabilistica por
conveniéncia composta por 31 participantes, com margem de erro aproximada de 10,5%. Os dados foram
organizados e analisados segundo as Cinco Forgas de Porter, por meio de técnicas estatisticas descritivas.
Os principais resultados mostram que ha baixa a moderada dificuldade para novos concorrentes entrarem,
com impacto competitivo também moderado, principalmente por custos iniciais e exigéncia técnica;
fornecedores tém poder moderado a forte por exclusividade e condi¢cdes de pagamento; clientes
influenciam precos e exigem qualidade, levando a estratégias de fidelizacdo e promogdes; a ameaga de
substitutos ¢ moderada e enfrentada com diferenciacdo; a rivalidade ¢ forte e combatida com inovacao,
marketing e segmentagcdo. Como principais conclusdes, tem-se que os alunos empreendedores adotam
estratégias diversas para enfrentar a concorréncia, destacando-se a diferenciacdo, inovacao e o foco no
cliente. O poder de barganha de fornecedores e clientes influencia diretamente suas decisoes estratégicas.
A aplicacdo do modelo das Cinco Forgas de Porter foi eficaz para compreender os desafios e respostas
competitivas nos diferentes setores analisados.

Palavras-chave: Andlise competitiva; Estratégias de mercado; Téticas empreendedoras.



ABSTRACT

In an increasingly dynamic and challenging business environment, companies strive to remain
competitive in the marketplace. In this context, the present research aimed to analyze the competitiveness
strategies adopted by student entrepreneurs from the Business Administration course at the State
University of Paraiba (UEPB), based on Porter’s Five Forces Model. The methodology used was applied,
quantitative, exploratory, and descriptive research, with a non-probabilistic convenience sample
composed of 31 participants and an approximate margin of error of 10.5%. The data were organized and
analyzed according to Porter’s Five Forces, using descriptive statistical techniques. The main results
indicate a low to moderate difficulty for new competitors to enter the market, with a similarly moderate
competitive impact, mainly due to initial costs and technical requirements; suppliers have moderate to
strong bargaining power due to exclusivity and payment conditions; customers influence prices and
demand quality, leading to strategies of customer loyalty and promotions; the threat of substitutes is
moderate and addressed through differentiation; and rivalry is strong, being countered with innovation,
marketing, and segmentation. As the main conclusions, it was found that student entrepreneurs adopt
various strategies to face competition, with differentiation, innovation, and customer focus standing out.
The bargaining power of suppliers and customers directly influences their strategic decisions. The
application of Porter’s Five Forces Model proved to be effective in understanding the competitive
challenges and responses in the different sectors analyzed.

Keywords: Competitive analysis; Market strategies; Entrepreneurial tactics.
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1 INTRODUCAO

A globalizacdo desencadeou mudangas no estilo de vida dos consumidores, o que impulsionou a
revolucdo tecnologica e a visao quanto a complexidade do ambiente de negdcios no que se refere aos
aprimoramentos das praticas e processos em busca de oferecer alta qualidade dos produtos e servigos
tornando-se um diferencial competitivo para a organizagdo no mercado em que atua (Atz, 2009; Caldeira,
2004; Monteiro; Soares, 2012; Zenone, 2007). Essas transformagdes constantes tém provocado
significativas mudancas organizacionais, forcando as empresas a se adaptarem a esse novo cendrio
dinamico e complexo. Sendo assim, a estratégia ¢ fundamental para posicionar e fortalecer a empresa no
mercado (Mendonga et al., 2017).

A andlise de mercado desempenha um papel crucial no sucesso de qualquer empreendimento,
permitindo que os gestores identifiquem desafios, definam objetivos claros e desenvolvam estratégias
que possam garantir a viabilidade financeira e um diferencial competitivo. Uma andlise bem
fundamentada possibilita uma compreensdo mais profunda do ambiente de negdcios, essencial para a
constru¢do de um posicionamento estratégico solido (Paiva, 2024). Para que as empresas possam
responder adequadamente as dindmicas e peculiaridades de seu setor, ¢ fundamental que adotem
estratégias bem delineadas. A agilidade na adaptacdo ao ambiente empresarial torna-se um fator essencial
para que as organizagdes possam ndo s6 competir, mas também garantir sua permanéncia e crescimento
no mercado (Mendonga et al., 2017).

Para Ferreira et al. (2019), a adogao de estratégias eficazes ¢ vital para a busca por metas e para
a identificacdo de alternativas futuras que envolvam inovagdo. Empresas que desejam manter-se
competitivas precisam estar atentas as oportunidades e ameagas presentes no ambiente em que operam.
A constante observacdo e adaptacdo as mudancas ambientais sdo caracteristicas marcantes das
organizacdes de sucesso. Assim, segundo Oliveira Junior (2022), ¢ imprescindivel que as empresas,
especialmente aquelas com produtos semelhantes, busquem maneiras de se diferenciar para sustentar
suas abordagens estratégicas avaliando o proprio posicionamento para determinar quais agdes
estratégicas devem ser adotadas para garantir a competitividade no mercado.

De acordo com o relatorio do Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2022), o nimero de
empreendedores brasileiros tem aumentado, reforcando a necessidade de adotar ferramentas estratégicas
que possam auxiliar na superagao dos riscos e desafios enfrentados por essas empresas. Dessa maneira,

a tematica do empreendedorismo e a competitividade no Brasil tem sido frequentemente discutida entre
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todas as areas empresariais se tornando um tema altamente procurado pelos jovens (Gongalves et al.,
2020).

As estratégias formuladas pelas empresas sofrem grande influéncia de forcas externas, podendo
estas serem analisadas através do conjunto das cinco forcas competitivas basicas fundamentadas por
Porter (Porter, 1980) em que ¢ utilizado para analisar as estratégias competitivas de uma empresa. Diante
do exposto, surge a questdo norteadora deste estudo: Quais estratégias de competitividade sao
utilizadas pelos alunos empreendedores do curso de Administracdo da Universidade Estadual da
Paraiba (UEPB) com base no Modelo das Cinco Forcas de Porter?

Assim, estudar essas estratégias de competitividade a luz do Modelo das Cinco Forgas de Porter,
permite avaliar como as ferramentas estratégicas aprendidas no ambiente académico sdo aplicadas na
pratica. Essa compreensdo contribui diretamente para o fortalecimento da formacao desses futuros
gestores, ao aproximar teoria e pratica, além de gerar conhecimento que pode ser aplicado na elaboracdo
de agdes concretas para o desenvolvimento de negdcios mais solidos e sustentaveis.

Ao identificar como esses jovens empreendedores enfrentam a concorréncia, gerenciam relagoes
com fornecedores e clientes e superam barreiras de mercado, amplia-se a compreensdo sobre as
dificuldades e possibilidades do contexto empreendedor regional. Empreendedores mais preparados
tendem a impulsionar o desenvolvimento local por meio da geracdo de emprego e renda, além de
fomentar o crescimento sustentdvel da economia. Os resultados dessa investigagdo podem, ainda,
fornecer subsidios importantes para o aprimoramento de politicas publicas de incentivo e suporte ao
empreendedorismo, promovendo ambientes de negdcios mais competitivos e resilientes.

Por fim, a analise da competitividade a partir do Modelo das Cinco Forcas de Porter oferece uma
oportunidade de compreender como fatores externos (novos entrantes, fornecedores, clientes, produtos
substitutos e concorrentes diretos) influenciam as decisdes estratégicas desses empreendedores.
Conhecer essas relagcdes ¢ fundamental para o fortalecimento das estratégias empresariais e para a
constru¢do de negbdcios mais eficientes e preparados para enfrentar os desafios do mercado

contemporaneo.
1.1 OBJETIVOS

1.11 Objetivo Geral

Analisar as estratégias de competitividade utilizadas por alunos empreendedores do curso de

administracdo da Universidade Estadual da Paraiba com base no Modelo das Cinco Forgas de Porter.
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1.1.2 Objetivos Especificos

Identificar as principais taticas competitivas utilizadas pelos alunos empreendedores para
enfrentar a rivalidade entre concorrentes no mercado em que atuam;

Avaliar como os alunos empreendedores gerenciam o poder de negociagdo de fornecedores e
clientes em seus negocios;

Investigar as barreiras que dificultam a entrada de novos concorrentes no mercado dos alunos

empreendedores e como eles lidam com a ameaca de produtos ou servigos substitutos.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 COMPETITIVIDADE EMPRESARIAL

A competitividade empresarial estd intrinsecamente relacionada a formulagao de estratégias que
permitam as empresas obterem vantagens competitivas sustentdveis, garantindo sua sobrevivéncia no
mercado (Caldeira, 2004; Knight; Liesch, 2016). Segundo Almeida (2021), a competitividade de uma
organizacao estd relacionada a sua capacidade de competir de forma eficaz, destacando-se entre seus
concorrentes e conquistando uma posi¢ao de preferéncia entre os consumidores. Esse processo envolve
o desenvolvimento de estratégias que ajudem as empresas a se adaptar as dindmicas mercadoldgicas, o
que ¢ essencial para o sucesso a longo prazo.

A abertura dos mercados e a intensificagdo da concorréncia empresarial tém tornado a
competitividade um conceito central nas discussdes sobre gestdo organizacional. As mudangas no estilo
de vida dos consumidores, o aumento da complexidade do ambiente de negocios e a globaliza¢do sdo
fatores que forcam as empresas a aprimorarem constantemente seus produtos e servicos, com o objetivo
de oferecer alta qualidade a um custo competitivo. Nesse contexto, a defini¢do e implementagao de
estratégias empresariais tornam-se imprescindiveis, pois sdo elas que permitirdo as empresas
identificarem novas oportunidades e se proteger das ameacas emergentes (Zenone, 2007).

Segundo Porter (1993), a estratégia competitiva ¢ o caminho pelo qual as empresas alcangcam e
sustentam um desempenho superior ao de seus concorrentes. Essa abordagem estratégica tem como foco
a interagdo mais proxima com os consumidores, tornando as empresas mais receptivas as suas
necessidades e expectativas, e direcionando seus esfor¢os para manterem-se competitivas no mercado.
A capacidade de adaptagdo as mudangas do ambiente € um fator essencial para a competitividade, uma
vez que organizagdes que conseguem antecipar ou responder rapidamente a essas mudangas sao mais
propensas a alcangar sucesso.

Caldeira (2004) afirma que a globalizacao e a revolugao tecnoldgica transformaram os elementos
que determinam o sucesso competitivo das empresas. As organizacdes que permanecem competitivas
sdo aquelas que evoluem continuamente, adaptando suas praticas e processos as exigéncias do mercado
e as novas tecnologias disponiveis. Além disso, a competitividade empresarial envolve a capacidade de
identificar e implementar as melhores praticas organizacionais, aprendendo com os exemplos de sucesso
de outras empresas e ajustando suas estratégias conforme necessario.

As defini¢des de competitividade variam de acordo com o ambiente em que a organizagdo esta

inserida, e ¢ necessario considerar fatores culturais e setoriais para avalia-la de forma adequada (Hinings;



15

Greenwood, 1989; Pettigrew; Whipp, 1993; Ferraz et al., 1997). Nesse sentido, a mensuracao da
competitividade requer padrdes de avaliacdo bem definidos, que permitam uma anélise mais precisa do
desempenho das organizagdes (Buckley ef al., 1988). A busca por vantagens competitivas duradouras,
como apontado por Porter (1993), estd diretamente ligada a capacidade de a empresa explorar
rapidamente novas oportunidades e se adaptar as mudangas no ambiente de negdcios.

O desempenho das empresas e sua competitividade no mercado também estdo conectados a
interacdo com sistemas externos, como parcerias estratégicas, que podem influenciar diretamente sua
produtividade e posicionamento no mercado. As organizacdes que conseguem estabelecer aliancas
estratégicas e colaborar de forma eficaz com outras empresas tendem a melhorar sua competitividade,
especialmente em mercados globalizados e altamente dinamicos (Batista, 2022).

Atualmente, a competitividade ¢ um dos principais desafios enfrentados pelas empresas,
principalmente as pequenas ou micro, uma vez que o mercado conta com um nimero crescente de
negocios empenhadas em atender os clientes da melhor forma possivel. Diante desse cenario, as empresas
que almejam destaque e sucesso buscam desenvolver estratégias para continuar vendendo seus produtos
de acordo com as necessidades dos clientes. Apesar do aumento no nimero de micro € pequenas
empresas a cada ano, também ¢ significativo o numero de empresas que nao conseguem se manter no
mercado, ressaltando a importancia de um diferencial competitivo e planejamentos estratégicos eficientes
(Oliveira, 2021).

O avango da tecnologia influenciou as pequenas e microempresas a adaptarem-se as novas
praticas inovadoras quanto a tomada de decisdo rapida e precisa. A implementacdo destas podem ajudar
0s negdcios a acelerarem o processo de tomada de decis@o e a se aproximarem mais do cliente (Oliveira,
2021). Em suma, a area da competitividade empresarial, que engloba a capacidade de uma organizagao
se destacar e manter-se relevante em um ambiente de mercado dindmico (Almeida, 2021), depende
diretamente de estratégias eficazes. Com isso, o planejamento estratégico ¢ uma ferramenta fundamental
(Knight; Liesch, 2016) por permitir que os empreendedores analisem o ambiente interno e externo,
identifiquem ameacas e oportunidades, e definam agdes que fortalecam sua posicao frente a concorréncia
(Batista, 2022). Assim, a analise de ambas as temadticas torna-se essencial para um entendimento claro e

detalhado das estratégias de competitividade dos empreendimentos.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Nas empresas contemporaneas, o planejamento ¢ desenvolvido como um processo continuo de

interagdo entre a organizacao e seu ambiente, permitindo o estabelecimento de objetivos estratégicos e a
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elevagio do desempenho corporativo. E uma ferramenta fundamental para a orientago e otimizagio dos
recursos organizacionais, porém, nem todas as empresas conseguem implementar de maneira eficaz esse
processo de planejamento, muitas vezes devido a complexidade dos sistemas envolvidos, levando em
consideragdo fatores como a estrutura organizacional, o comportamento gerencial e o contexto em que
estdo inseridas (Silva; Leon, 2013).

A jungdo do crescimento da concorréncia com as novas tecnologias em um mercado competitivo
faz com que o planejamento tenha grande importancia para as empresas que anseiam agir de maneira
mais rapida e precisa, organizando as atividades e coordenando os recursos disponiveis (Atz, 2009). O
mercado globalizado demanda uma atualizagdo continua de informagdes e analises mercadologicas,
visando minimizar a entrada de novos concorrentes, a perda de participagdo de mercado e a migracao da
preferéncia dos clientes, entre outros desafios. Nesse contexto, o planejamento estratégico entra como
uma ferramenta antes mesmo do inicio das atividades comerciais tornando-se um diferencial competitivo
para a organiza¢do no mercado em que atua (Monteiro; Soares, 2012).

Destaca-se que os conceitos de planejamento e planejamento estratégico niao siao iguais € nao
devem ser confundidos. Segundo Albrecht (1994), planejar envolve a proje¢ao de acdes para alcangar
resultados previamente definidos, controlando as varidveis que cercam tais acdes com a finalidade de
atingir o sucesso desejado. Assim, as empresas que atuam ou pretendem atuar em mercados competitivos,
evoluir economicamente ou defender seu negdcio principal, precisam de mais do que um planejamento
basico, demandando um processo de raciocinio estratégico, que vai além de simples proje¢des futuras.

O planejamento abrange mais do que a simples organizacdo de numeros e informagdes, sendo um
processo de administragdo estratégica com o objetivo de aumentar a competitividade e melhorar os
resultados organizacionais, além de definir a direcdo que a empresa deve seguir, conferindo-lhe maior
capacidade de alcangar seus objetivos (Oliveira, 2007). De forma complementar, Robbins (2001)
descreve o planejamento como um processo que envolve a definicdo de metas organizacionais, o
desenvolvimento de uma estratégia global para atingi-las e a criagdo de planos que coordenam as
atividades necessarias para seu cumprimento.

Para Porter (1996), muitas empresas confundem planejamento estratégico com planejamento
operacional, este focado em eficiéncia, metas e cronogramas. A estratégia vai além da simples melhoria
de desempenho, estando relacionada a criagao de uma posigao Unica e sustentavel no mercado, por meio
de escolhas claras sobre o que fazer e, principalmente, sobre o que nao fazer. Dessa maneira, o

planejamento estratégico, deve estar centrado em diferenciacdo, na definicdo de um conjunto de
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atividades que se reforcam mutuamente e na constru¢do de vantagens competitivas que resistam ao
tempo, € ndo apenas em responder as pressdes do mercado de forma reativa ou genérica.

Monteiro e Soares (2012) afirmam que o planejamento estratégico € um processo gerencial que
permite aos gestores estabelecerem o rumo da empresa, com foco na otimizagao de ativos, minimizagao
de custos e maximizagdo de lucros, a0 mesmo tempo em que promove o desenvolvimento
socioambiental, sendo essencial para identificar oportunidades de exceléncia, corrigir falhas
administrativas, realinhar metas e manter a competitividade.

Ainda de acordo com a referéncia supracitada, o objetivo principal do planejamento estratégico,
¢ alinhar ou realinhar os propositos organizacionais, mobilizando recursos e esforgos para desenvolver
estratégias que alcancem uma posi¢ao de mercado mais eficiente. Esse processo, flexivel e atento as
mudancas, ¢ fundamental para que a empresa se destaque no mercado € maximize sua lucratividade.
Silva e Ribeiro (2021) acrescentam que o planejamento estratégico permite a criagdo de uma visdo de
médio e longo prazo, orientando a empresa na definicdo de estratégias que levem ao cumprimento de
seus objetivos, o que resulta em decisdes mais eficazes e duradouras.

Maximiano (2006) descreve o planejamento estratégico como um processo de tomada de decisao
sistematica que afeta a empresa a longo prazo, geralmente abrangendo periodos de dois a cinco anos.
Esse processo ¢ essencial para ajudar as organizacdes a se prepararem para incertezas e imprevistos no
ambiente externo oferecendo aos administradores melhores condi¢des para guiar suas organizagoes,
sendo uma ferramenta imprescindivel para alcancar os objetivos propostos e antecipar agdes apropriadas.
Teixeira e Canciglieri (2019) resume o planejamento estratégico como um facilitador das mudancgas
organizacionais, acelerando e orientando a gestdo dos negocios.

Para Nogueira, Rocha e De Aratijo (2023), as empresas que adotam o planejamento estratégico
tém uma visao clara do futuro desejado e das medidas necessarias para evitar falhas. Nem todas as
organizagdes, no entanto, elaboram planos eficazes que incluam ag¢des preventivas ou de gestdo de crises.
Por isso, ¢ crucial que o planejamento seja amplo e completo, permitindo ao gestor explorar todas as
potencialidades dessa ferramenta.

Neste contexto, na area do planejamento estratégico existem algumas ferramentas destaques
utilizadas pelos gestores nas anélises organizacionais, dentre elas estdo a Analise SWOT, a Matriz Boston
Consulting Group (Matriz BCG) e o Modelo das Cinco Forcas de Porter (instrumento de andlise do

presente trabalho).
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A Matriz SWOT ¢ uma ferramenta estratégica amplamente utilizada que analisa os ambientes
interno e externo de uma organizagao por meio da identificacdao de forgas, fraquezas, oportunidades e
ameacas (Chiavenato; Sapiro, 2020; Speth, 2023). Desenvolvida como uma evolucdo das abordagens
centradas apenas no planejamento interno, ela permite uma avaliacdo répida da posi¢do competitiva da
empresa, considerando elementos como produtos, equipes, estrutura organizacional, cenario econdmico
e mudangas regulatérias (Costa Junior et al., 2021; Speth, 2023). Ao fornecer uma visdo abrangente, a
SWOT auxilia na formulagdo de planos de acdao que potencializam pontos fortes, corrigem fragilidades
e aproveitam oportunidades externas para fortalecer a competitividade no mercado (Silva; Ribeiro,
2021).

Ja a Matriz BCG ou Matriz Crescimento-Participacdo, ¢ uma ferramenta de andlise estratégica
que classifica produtos ou unidades de negdcio com base na participacao e no crescimento de mercado,
auxiliando na alocacdo de recursos e na defini¢do de estratégias (Soares et al., 2022; Da Silva, 2018).
Seu objetivo ¢ potencializar a criagdo de valor a longo prazo, maximizando areas com alto potencial e
minimizando aquelas com baixo desempenho (Gallardo; Arroyo, 2005). A matriz utiliza duas variaveis
(Taxa de Mercado Relativa e Crescimento do Mercado) para categorizar os produtos em quatro grupos:
estrelas, vacas leiteiras, pontos de interrogacgdo e caes. Estrelas possuem alta participagdo e crescimento,
exigindo grandes investimentos; vacas leiteiras sdo produtos consolidados que geram lucros consistentes
com baixo investimento; pontos de interrogagdo tém potencial, mas ainda nao sao lucrativos; e os caes,
ou produtos abacaxi, apresentam baixo desempenho e pouca rentabilidade (Gallardo; Arroyo, 2005; Da
Silva, 2018; Kingsnorth, 2022).

Assim, a ferramenta oferece uma visdo estratégica, ajudando as empresas a decidirem quais
produtos devem receber mais investimentos e quais devem ser descontinuados, com o objetivo de
maximizar o valor de longo prazo (Teixeira, 2022). Embora amplamente utilizada, a matriz pode ser
menos aplicavel a negocios em fase de planejamento, como startups, que carecem de dados histéricos de
vendas e informagdes concretas sobre a participagdo de mercado (Da Silva, 2018).

Finalmente, tem-se o Modelo das Cinco Forgas de Porter que foi criado para analisar a
competitividade e compreender os fatores que influenciam a renda de uma empresa dentro do setor
auxiliando a identificar oportunidades e ameacas no ambiente empresarial (Porter, 1990). Esse modelo

sera melhor detalhado na subsegdo abaixo por ser meio de analise do presente estudo.
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2.2.1 Modelo das cinco Forc¢as de Porter

O Modelo das Cinco Forgas foi desenvolvido por Michael Porter em 1979, sendo uma das
ferramentas mais reconhecidas para andlise da competitividade. Esse modelo considera que a
competitividade de uma empresa ¢ determinada por cinco fatores principais: a ameaca de novos entrantes,
o poder de negociacdo dos fornecedores, o poder de negociagdo dos clientes, a ameaga de produtos ou
servigos substitutos e a rivalidade entre concorrentes (Figura 2) (Porter, 1980). Essas for¢as permitem
que as empresas compreendam a dindmica de mercado, antecipem tendéncias e desenvolvam estratégias

competitivas para se diferenciar da concorréncia (Barboza; Rojo, 2015; Ferreira et al., 2019).

Figura 1 - Cinco forgas competitivas de Porter

Poder de
barganha
dos
fornecedores

Ameaca de Rivalidade Ameaca de
novos entre produtos
entrantes concorrentes substitutos

Poder de
barganha
dos clientes

Fonte: Adaptado de Perdigdo, Perdigdo e Moraes (2012).

O modelo proporciona uma visdo detalhada da competicdo em um setor especifico além de
melhorar sua posi¢ao de barganha com fornecedores e clientes e se preparar para novos competidores ¢
substitutos que possam afetar sua lucratividade (Silva; Ribeiro, 2021) através do entendimento da
dinamica da existéncia da competitividade entre empresas de um mesmo setor, o que auxilia no
desenvolvimento de uma estratégia empresarial diferente e eficiente favorecendo o destaque da
organizacao perante os concorrentes (Vargas ef al., 2013).

Porter (1990) propde em sua metodologia identificar os fatores que determinam a atratividade de

um negocio e o posicionamento ideal de uma empresa no mercado. Além disso, sua abordagem examina
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como as forgas competitivas influenciam a escolha estratégica da organizacdo. O conhecimento prévio
dessas forgas permite a empresa identificar seus pontos fortes e fracos, orientando suas estratégias para
atividades mais promissoras que proporcionem vantagens competitivas. Essas forcas competitivas estao
enraizadas nas caracteristicas econdmicas € técnicas especificas de cada setor.

Muitas empresas passam por transformagdes que impactam a maneira como as organizagdes
conduzem seu planejamento, dessa forma, ¢ essencial estabelecer uma conexao entre a organizagao € o
ambiente em que estd inserida, com a finalidade de desenvolver uma estratégia competitiva adequada
(Barboza; Rojo, 2015). Essas estratégias estdo diretamente ligadas ao planejamento das metas, taticas e
politicas operacionais de uma empresa (Porter, 1986) buscando maneiras de se diferenciar no mercado,
seja por qualidade de produtos, precos competitivos ou servicos diferenciados (Gadelha, 2013; Oliveira
Junior, 2022).

De acordo com Silva (2018), as vantagens competitivas indicam para as empresas os fatores que
influenciam a escolha dos clientes por determinados produtos ou servigos. Essa gestdo de conhecimento
também possibilita que as organizagdes se diferenciem de seus concorrentes, seja oferecendo produtos
ou servigos de alta qualidade, praticando precos mais atrativos, ou garantindo um suporte técnico
eficiente e acessivel.

Para obter vantagem competitiva, as empresas devem identificar combinagdes unicas de produtos
e mercados que proporcionem uma posi¢ao competitiva sélida. Isso pode ser alcancado por meio de uma
estratégia que conecte a empresa ao ambiente de forma eficiente, utilizando o modelo das cinco forcas
para guiar suas decisdes (Porter, 1992; Oliveira Junior, 2022). Essas forcas sdo estratégias transformadas
em mecanismos impulsionadores de dominio de mercado e consequentemente, reduzem a capacidade de
ataque de seus respectivos competidores promovendo uma visdo geral de sua concorréncia (Diniz ef al.,

2022). O Quadro 1 resume as cinco Forgas de Porter.

Quadro 1 - Quadro resumo das cinco Forgas de Porter

A entrada de novos competidores em um mercado pode reduzir a rentabilidade das empresas ja

AMEACA DE estabelecidas, forcando-as a adotar novas estratégias de captagio de clientes e inovagdo para manter
NOVOS seu espaco. A ameaga ¢ maior em setores com barreiras de entrada mais baixas e alta atratividade
ENTRANTES para novos participantes. E essencial entender como essa ameaga influencia suas decisoes de

marketing e expansao.
O poder dos fornecedores esta diretamente relacionado a sua capacidade de influenciar os pregos e

Nl*ll) ((})gggIéEAO a qualidade dos insumos oferecidos. Quando ha poucos fornecedores dominando o mercado, as
DOS empresas precisam adaptar suas taticas para manter a competitividade. Fornecedores que possuem
FORNECEDORES | "™ alto poder de barganha podem pressionar as margens de lucro e impactar as estratégias de

captacdo de clientes.
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PODER DE
NEGOCIACAO
DOS CLIENTES

O poder de negociacdo dos clientes refere-se a capacidade dos consumidores de exigir melhores
condigdes de prego, qualidade ou servigos. Clientes com alto poder de barganha podem forcar as
empresas a reduzirem seus pregos, afetando diretamente a lucratividade. As empresas precisam
adaptar suas abordagens de relacionamento e captacdo de clientes para atender as demandas de
consumidores cada vez mais informados e exigentes.

AMEACA DE
PRODUTOS OU
SERVICOS
SUBSTITUTOS

A presenga de produtos ou servigos substitutos pode ameacar a posicdo de uma empresa no
mercado, uma vez que oferecem alternativas que podem ser percebidas pelos consumidores como
mais vantajosas. A capacidade de inovar e criar valor para os clientes ¢ essencial para combater a
ameaca de substitutos. Assim, ¢ necessario adotar estratégias de diferenciagdo para mitigar o
impacto dessa forga.

RIVALIDADE
ENTRE
CONCORRENTES
EXISTENTES

A rivalidade entre concorrentes ¢ uma das forgas mais intensas no modelo de Porter. A competi¢do
entre empresas existentes no setor pode ser acirrada, exigindo constantes ajustes nas estratégias de
captagdo ¢ relacionamento com clientes. Dessa forma, entender a intensidade da concorréncia é
crucial para desenvolver taticas de retenc¢do de clientes e promog¢do de seus produtos ou servigos.

Fonte: Adaptado de Porter (1980; 1985).

Em suma, as Cinco Forgas de Porter analisam o ambiente externo dentro do setor em que a

empresa esta inserida, o que permite antecipar movimentos do mercado ao identificar as ameacas e

oportunidades tornando assim decisdes mais assertivas sobre posicionamento, investimentos e

diferenciagdo. Assim, pelo modelo ser focado na estrutura da industria e ndo nas capacidades internas da

organizacao diferencia-se de ferramentas como a analise SWOT e a matriz BCG por estas focarem na

analise interna das empresas.
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3 METODOLOGIA

A metodologia deste estudo ¢ baseada na aplicacdo de um questionario estruturado para analisar
as estratégias de competitividade adotadas pelos alunos empreendedores do curso de Administragao da
Universidade Estadual da Paraiba utilizando o Modelo das Cinco Forgas de Porter como referéncia
teorica (Porter, 1980; 1985; 2008).

Assim, esta pesquisa caracteriza-se como aplicada, pois baseia-se na coleta direta de dados (Gil,
2008) junto aos alunos empreendedores do curso de Administracdo da UEPB. Quanto a abordagem dos
dados, trata-se de uma pesquisa quantitativa, j4 que os dados foram coletados por meio de um
questionario estruturado e analisados por meio de técnicas estatisticas descritivas (Tesch, 1990).

No que diz respeito aos objetivos, classifica-se como uma pesquisa exploratoria e descritiva:
exploratoria, por buscar conhecer melhor o fendmeno das estratégias de competitividade adotadas por
empreendedores universitarios, proporcionando uma visdo geral; e descritiva, por apresentar as
caracteristicas e padrdes de comportamento desses empreendedores (Gil, 2008).

O processo foi desenvolvido em etapas, conforme descrito a seguir:

e Amostra da pesquisa

O universo da pesquisa foi composto pelos alunos empreendedores do curso de Administracao
da UEPB, abrangendo os turnos matutino e noturno. A estimativa de empreendedores foi realizada com
apoio dos representantes de turma, que, por meio de grupos de WhatsApp, identificaram a quantidade de
estudantes com atividades empreendedoras em suas respectivas turmas. A partir dessa coleta preliminar,
foi possivel estimar um total de aproximadamente 50 alunos empreendedores, numero que foi
considerado como a populacio da pesquisa (N = 50).

Para a defini¢do da amostra, utilizou-se a formula de amostragem para populagdes finitas
(Fonseca; Martins, 1994; Gil, 2017), com os seguintes parametros estatisticos: nivel de confianca de 95%
(z=1,96), margem de erro de 10% (e = 0,10) e proporcao esperada p = 0,5. A margem de erro de 10%
foi adotada pelo fato de que a populacao em estudo ¢ pequena (50 empreendedores), além da pesquisa
possuir carater exploratorio e descritivo. Fonseca e Martins (1994), Gil (2017) e Malhotra (2012)
afirmam que € confidvel estatisticamente e totalmente admissivel utilizar margens de erros maiores,
como 10%, especialmente quando as populagdes sao pequenas, quando sao estudos aplicados e quando
a pesquisa ¢ usada para compreender fendmenos gerais.

Dessa forma, a amostra minima necessaria para assegurar uma margem de erro de 10% seria de

aproximadamente 33 participantes. A pesquisa contou com 31 respostas validas, nimero muito proximo
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ao necessario, permitindo considerar que os dados obtidos t€ém uma margem de erro estimada em torno
de 10,5%. Vale destacar que a amostra obtida foi ndo probabilistica por conveniéncia, considerando que
os participantes foram convidados a participar de forma espontdnea e voluntaria pelos respondentes,
atendendo ao objetivo exploratorio da pesquisa.

¢ Formulacio e divulgacio do questionario

A formula¢do do questiondrio consta no Anexo A e foi elaborado com base em estudos e
referéncias teoricas relacionadas ao Modelo das Cinco Forgas de Porter tendo como finalidade identificar
a presenca e a intensidade dos fatores competitivos descritos no modelo (rivalidade entre concorrentes,
poder de barganha de fornecedores, poder de barganha de clientes, ameaca de novos entrantes e ameaga
de produtos ou servigos substitutos) para atender aos objetivos propostos no presente estudo.

Para isso, o questionario foi elaborado na plataforma Google Forms e contém perguntas objetivas
sobre as estratégias adotadas pelos empreendedores, estruturadas em escalas de Likert (Likert, 1932) para
mensurar a percep¢ao dos respondentes sobre cada forga competitiva. Também perguntas fechadas com
alternativas de multipla escolha, e uma delas com estrutura do tipo "marque todas que se aplicam",
permitindo identificar a variedade de estratégias adotadas frente a concorréncia. Ainda foram incluidas
questdes de natureza demografica, com a finalidade de compreender melhor o contexto em que as
empresas participantes estdo inseridas. Ressalta-se que ndo foram coletados dados pessoais, assegurando
o anonimato dos participantes e o cumprimento das normas éticas de pesquisa.

Com o questionario desenvolvido (ficou disponivel para os respondentes entre os dias 28/04/2025
e 16/05/2025), partiu-se para etapa da divulgacdo do questionario que foi feita por dois canais principais:
e-mail institucional e WhatsApp. Inicialmente, o questionario foi enviado por e-mail para todos os alunos
matriculados no curso de Administracdo da UEPB. No corpo da mensagem, esclareceu-se que se tratava
de um trabalho de conclusdo de curso (TCC) e que apenas estudantes do curso de Administracao da
UEPB que fossem empreendedores deveriam responder.

Além disso, o questionario foi compartilhado via WhatsApp com os representantes de turma, que
se responsabilizaram por repassa-lo nos respectivos grupos de suas turmas. A mensagem enviada nesses
grupos também explicava que a pesquisa fazia parte de um TCC e pedia que apenas os alunos
empreendedores do curso de Administragdo participassem, refor¢ando o perfil desejado dos
respondentes. Esses canais foram utilizados com o intuito de preservar a identidade dos participantes.

e Coleta e organizacio dos dados
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Os dados obtidos foram exportados da plataforma Google Forms e organizados em uma planilha
eletronica para tratamento inicial. Dando continuidade, dividiu-se os tipos de atividade empreendedora
declarada pelos participantes e optou-se por uma organizagdo analitica tematica, orientada pelas Cinco
Forgas de Porter, sendo cada for¢a analisada separadamente com base nas respostas coletadas. A questao
sobre as estratégias de enfrentamento da concorréncia foi analisada com base na frequéncia de respostas
por setor, permitindo identificar padrdes de atuacdao e preferéncias estratégicas dos empreendedores
conforme sua area de atuacgao.

e Analise dos dados

A analise dos dados foi conduzida por meio de técnicas descritivas, com o uso de tabelas e
graficos que permitem visualizar as estratégias mais recorrentes em cada setor. Diehl, Souza e Domingos
(2007) descrevem que técnicas descritivas sdo métodos estatisticos usados para o manejo de dados
resumindo-os ou descrevendo-os sem inferir algo que exceda os proprios dados.

O processo analitico foi dividido nas seguintes etapas:

> Analise descritiva: Identificagdo da frequéncia de adogdo de cada estratégia competitiva
conforme os setores identificados.

> Andlise por forga competitiva: As respostas serdo agrupadas conforme cada forga, permitindo
avaliar a intensidade percebida de cada uma delas, bem como identificar padrdes e variagdes de
percepgao entre os empreendedores.

Essa abordagem metodologica permitiu interpretar ndo apenas a presenca das forcas
competitivas, mas também as formas especificas com que os empreendedores as enfrentam, revelando

padrdes estratégicos relevantes e suas as peculiaridades dentro do contexto estudado.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 INFORMACOES DEMOGRAFICAS

Com a aplicagdo do questionario foi obtido 31 respostas, porém, para fins de analise, 30 respostas
foram consideradas em razao de um dos retornos ser o unico na area da saide (o que ndo conseguiriamos
comparar), como também nao houve especificagdo de que tipo de servigo tratava, o que dificultou
manusea-la para algum outro setor.

Assim, de forma geral, através das informagdes demograficas, obtivemos que a faixa etdria
predominante foi entre 18 e 23 anos, correspondendo a 53,3% dos interrogados e a classe dos 24 a 29
anos compreendendo 40% dos respondentes. De acordo com o INEP (2024), a prevaléncia do intervalo
de classe entre os 18 e 29 anos reflete o percurso educacional tradicional e as politicas publicas de acesso
ao ensino superior logo apds a conclusdo do ensino médio. Adiante, foi questionado /d quanto tempo as
empresas estavam em opera¢do, houve variagdo nas respostas, com percentuais relativamente préximos
entre as faixas, mas com prevaléncia de empresas com mais de 5 anos de mercado (33,3%). Isso sugere
que parte dos alunos empreendedores pode ter iniciado suas atividades antes mesmo de ingressar na

graduacdo. As demais categorias da faixa etaria e tempo de operagdo podem ser vistas no Quadro 2.

Quadro 2 - Faixa etaria dos empreendedores e tempo de atuagdo das empresas

FAIXA ETARIA TEMPO DE EMPRESA NO

33% 3,3% MERCADO

26,7%

H18a23anos ®24a29anos ®M30a35anos ®36a4lanos mMenos de 1 ano  ®1-3 anos ®™3-5anos M Mais de S anos

Fonte: Autoria propria (2025).

Em relagdo ao numero de funcionarios, mais da metade atua sozinho em sua empresa,
contemplando 56,7% das respostas, caracterizando negdcios de pequeno porte e gestdo individual.

Quanto ao sefor de atuagdo, destacou-se o comércio, que correspondeu a 86,8% das respostas, enquanto
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os setores de tecnologia e servicos representaram, cada um, 6,6% dos empreendimentos. Essas

informagdes estao sistematizadas no Quadro 3.

Quadro 3 - Numero de funciondrios e setor de atuagdo das empresas

NUMERO DE FUNCIONARIOS SETOR DE ATUACAO

3,3%

6,7%

ENio tenho funcionarios ® -5 funcionarios
H6-10 funcionarios ®11-20 funcionérios

® Mais de 20 funcionarios ®(Comércio ™ Servigos M Tecnologia

Fonte: Autoria propria (2025).

Além disso, os respondentes foram convidados a especificarem a sua area de atuagdo. Com isso,
verificou-se que o setor do comércio abrange uma ampla variedade de nichos. Considerando que a anélise
das Cinco Forgas de Porter deve ser realizada dentro de um mesmo setor ou segmento de mercado para
ser eficaz, optou-se por subdividir o setor do comércio em trés nichos distintos: varejo de roupas e
acessorios, alimentos artesanais e comércio varejista diversificado.

Os empreendimentos inseridos no nicho de varejo de roupas e acessorios contemplam a venda
direta ao consumidor de itens de vestuario e acessorios pessoais. Os critérios para o nicho dos alimentos
artesanais estdo voltados a produgdo, preparo ou venda de alimentos, englobando desde a produgdo até
servicos de refei¢ao prontos. Em relacdo ao comércio varejista diversificado estdo as demais vendas de
bens diversificados que sdo vendidos diretamente ao consumidor final e que ndo se enquadram
claramente nos outros segmentos. Tanto a subdivisdo do setor do comércio quanto a especificagdo de

empresas de cada setor podem ser visualizados no Quadro 4 abaixo.

Quadro 4 - Especificacdo das empresas em cada setor e subdivisdo do setor do comércio

Varejo de roupas e acessorios

Semi joias; loja de roupas; loja de artigos esportivos (camisas de clubes de futebol)

Alimentos artesanais

Venda de queijo; alimento; venda de doces; padaria; buffet em eventos; delivery de pizza; comércio na area de comida;
pizzaria ¢ lanchonete; producdo de alimentos artesanais cuja matéria prima principal ¢ a carne suina

Comércio varejista diversificado
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Floricultura; supermercadista; vendas de frutas; papelaria personalizada e presentes; loja de material de construcéo;
comércio de enxovais e variedades; venda de equipamentos eletrdnicos; personalizados (canecas, ecobags etc); mercado;
loja de doces; revendedor boticario

Servicos especializados

Consultoria empresarial; aulas particulares de inglés

Tecnologia

Manutencdo de micro; trafego de dados

Fonte: Autoria propria (2025).

Por fim, constatou-se que, 53,3% dos empreendimentos sdo formais e 46,7% sdo informais,
conforme apresentado no Quadro 5. Telles et al. (2016) abordam que um dos fatores que desestimula o
empreendedor a formalizar o seu negdcio € a carga tributéria elevada e os tramites burocraticos. Vieira
(2020) acrescenta que outro fator que afasta a motivagdo para a formalizagdo ¢ que muitos
empreendedores veem seus negocios como uma forma de renda proviséria em que ndo hé intengdo de

crescimento.

Quadro 5 — Formalidade ou informalidade das empresas

FORMALIDADE OU
INFORMALIDADE

®Formal  ® Informal

Fonte: Autoria propria (2025).

Geralmente, a expansdo da economia informal tem sido apontada como uma condicao prejudicial
para o crescimento econdmico de um pais. Além disso, contribui para a maior instabilidade nos ciclos
econdmicos, afetando a producao, o investimento e o consumo. Nesse sentido, reformas que reduzam os
custos da formalizacdo empresarial sao fundamentais para mitigar esses efeitos (Silva, 2013).

No contexto dos alunos do curso de Administragdo da UEPB, a informalidade dos
empreendimentos pode ser explicada por fatores como o baixo capital inicial, carater experimental dos
negdcios e a prioridade dada a conclusdo da graduacdo. Muitos empreendem por necessidade

(complemento de renda) ou para adquirir experiéncia, o que contribui para a nao formaliza¢ao. Além
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disso, a elevada carga tributaria e os custos associados a legalizacdo desestimulam a formalizacao,
principalmente em negocios de pequeno porte iniciantes. A regularizagdo elevaria significativamente os
custos, dificultando a competitividade com grandes empresas.

Concluida a caracterizagdo demografica dos respondentes que auxiliam a contextualizar o perfil
dos empreendedores analisados, a seguir, passa-se a exposic¢ao e analise das dimensdes competitivas com
base no modelo das Cinco Forgas de Porter, permitindo uma visdo mais aprofundada sobre o ambiente

em que esses negocios estdo inseridos.

4.2 AMEACA DE NOVOS ENTRANTES

Quanto as forcas competitivas que influenciam a atuagdo dos empreendedores pesquisados,
conforme o modelo das Cinco Forgas de Porter, a andlise se iniciou pela forca da ameaga de novos
entrantes, que se refere a facilidade ou dificuldade de novas empresas ingressarem em determinado setor.
Segundo Porter (1980; 1985), essa ameaga ¢ determinada por fatores como barreiras a entrada, escala
minima eficiente, diferenciacdo do produto, exigéncias legais e acesso a canais de distribuicao. Quando
as barreiras sao baixas, a competi¢ao se intensifica, reduzindo a rentabilidade das empresas estabelecidas.

Com base nos dados obtidos por meio do questionario, observou-se que os respondentes
atribuiram diferentes niveis de dificuldade para a entrada de novos concorrentes em seus respectivos
setores de atuacdo. Primeiramente foi questionado aos empreendedores “Qual é o grau de dificuldade
para novos concorrentes entrarem no setor de atua¢do da sua empresa?” a qual a resposta estava em
escala de Likert em que (1) representava muito facil, (2) facil, (3) moderado, (4) dificil e (5) muito dificil.

A média geral das respostas entre os cinco setores analisados foi de 2,87, indicando uma
percepcao levemente abaixo da categoria moderado, ou seja, uma tendéncia a percepgao de baixa
dificuldade para a entrada de novos concorrentes. Assim, de modo geral, os empreendedores nao
percebem grandes barreiras que dificultem a entrada de novos participantes em seus mercados de atuagao.

As respostas dessa pergunta foram setorizadas e podem ser visualizadas na Figura 2 abaixo.
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Figura 2 - Dificuldade para entrada de novos concorrentes

Dificuldade para entrada de novos concorrentes

Tecnologia

Servicos especializados

Comercio varejista diversificado

Alimentos artesanais

~

Varejo de roupas e acessorios

B Muito facil mFacil Moderado M Dificil ® Muito dificil

Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

O setor de Tecnologia considerou a ameaca de novos entrantes moderado e dificil. Essa
percepcao, embora limitada (por ter apenas dois empreendimentos para analise), indica que ha alguma
dificuldade de entrada no setor, podendo estar relacionado a barreiras tecnoldgicas ou a necessidade de
conhecimento especializado e capital, segundo Porter (1980), essas sdo barreiras classicas de entrada,
especialmente em setores de alta tecnologia. Ademais, Vendruscolo e Galina (2020) destacam que
startups do setor de Tecnologia da Informac¢do e Comunicacdo (TIC) enfrentam elevados custos de
inovagao e alta exigéncia técnica, o que confirma a percepcao dos empreendedores quanto a dificuldade
de entrada nesse segmento.

A categoria dos Servicos Especializados teve respostas muito dispersas, enquanto um considerou
muito facil, o outro considerou dificil a entrada de novos concorrentes. Esse entendimento, também
limitado pela quantidade de respondentes do setor, pode sugerir polariza¢ao na percepgao, considerando
que ndo houve resposta moderada, podendo indicar que, dependendo do nivel de especializagdo, alguns
sdo acessiveis enquanto outros dificeis. Assim, a ameaca € variavel e depende do tipo de servigo prestado.
Conforme Porter (1985) sustenta: setores com servicos altamente especializados podem apresentar
barreiras baseadas em conhecimento e reputacao, enquanto servicos mais genéricos tendem a ter menor

dificuldade de entrada.
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O nicho do Comércio Varejista Diversificado teve predominio em moderado, o que indica ameaca
médias de novos entrantes, isto ¢, a variedade de produtos pode exigir algum grau de conhecimento ou
estrutura, mas ainda ¢ acessivel. Braido ef al. (2019) destacam que o uso de tecnologia € o acesso a
crédito e fornecedores sdo variaveis que afetam a entrada de novos negocios, mesmo em segmentos
teoricamente mais abertos.

O seguimento de Alimentos Artesanais também teve predominancia moderada na ameaca de
novos concorrentes, porém, as percep¢des foram distribuidas em todos os niveis. Mesmo tendo um
entendimento mais diversificado, hd uma tendéncia geral ao nivel moderado de dificuldade. Apesar disso,
a existéncia de algumas respostas para dificil e muito dificil sugere que existem barreiras maiores quando
comparado a outros setores, seja pela exigéncia de licengas sanitarias ou conhecimento técnico
necessario. Segundo Coelho et al. (2024), esses requisitos representam barreiras técnicas e legais
relevantes, que aumentam os custos de entrada e podem dificultar a concorréncia com negdcios ja
estabelecidos.

A area de Varejo de Roupas e Acessorios também considera moderado a entrada de novos
entrantes. Porém, diferente de outros setores, tendo respostas também no facil, assim, a barreira de
entrada ¢ considerada baixa a moderada, indicando facilidade para que novos concorrentes entrem no
setor, seja por poucos entraves regulatorios, tecnoldgicos ou até mesmo baixo capital. De acordo com
Sader (2024), o setor de moda e vestudrio permite a entrada de novos competidores com investimentos
iniciais reduzidos, o que esta de acordo com a alta ameaga percebida pelos respondentes, conforme
descrito por Porter (1980).

Em suma, Perdigdo et al. (2012) sustentam que, por mais que existam barreiras que tornam o
ingresso de novas empresas mais desafiador, elas ndo sdo, por si s0, impeditivas. A entrada de novos
concorrentes ainda ocorre, o que reforga a percepgao de que essa forga competitiva exerce influéncia
significativa sobre o mercado. Em determinados setores, especialmente aqueles em expansdo ou
dominados por grandes redes varejistas, o poder de atuagdo dessas empresas pode superar os obstaculos
impostos as novas iniciativas, mantendo a ameaca de novos entrantes como um fator relevante na
dinamica concorrencial.

Porter (1980) afirma que a ameaca de novos entrantes depende das barreiras estruturais de
entrada. Dessa forma, para entender melhor quais s3o essas barreiras foi solicitado para que os

respondentes pudessem identificar tais componentes. Assim, foi questionado “Quais sdo as principais
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dificuldades ou obstaculos que os novos concorrentes enfrentam ao tentar entrar no seu setor?”. As

respostas estdo na Figura 3 abaixo.

Figura 3 - Identificag@o das barreiras para novos entrantes no setor
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W Barreiras relacionadas ao dominio de tecnologias ou conhecimentos especificos

B Concorréncia alta no setor

Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

De maneira geral, entre os principais entraves citados, destacam-se os custos iniciais elevados, a
dificuldade para conquistar clientes e as barreiras técnicas relacionadas ao dominio de conhecimentos
especificos, os quais se alinham diretamente as barreiras estruturais de entrada propostas por Porter
(1980).

O setor do Comércio Varejista Diversificado apresenta muitos relatos de custos iniciais altos
mesmo sendo avaliado como dificuldade moderada para novos entrantes. Isso pode indicar que, apesar
do custo, a estrutura de entrada ¢ conhecida e acessivel. Porter (1980) afirma que um alto capital inicial
pode atuar como uma barreira a entrada, mas se os processos € estruturas forem bem compreendidos,
novos concorrentes podem planejar adequadamente sua entrada no mercado, o que justifica ser um
entrave, mas a dificuldade ser média para os empreendedores desse setor.

Além disso, o nicho de Alimentos Artesanais teve alta frequéncia para dificuldade de conquistar
clientes e barreiras técnicas, esclarecendo que o principal desafio ndo € entrar, mas se estabelecer.
Segundo Porter (1980) esses sdo fatores criticos que podem dificultar a permanéncia de novos

concorrentes no mercado.
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Ainda, o segmento da Tecnologia, apesar de pouca representatividade, teve os mesmos impasses
que o setor de Alimentos Artesanais. Porém, a area da tecnologia ¢ agravada devido a rapida evolugdo
tecnoldgica e necessidade de conhecimento especializado, o que ocasiona barreiras significativas a
entrada, dificultando a competicao para novos entrantes (Porter, 1980).

Ainda no contexto da for¢a de Porter que analisa a ameaga de novos entrantes, foi realizada uma
pergunta complementar aos empreendedores: “Qual é o impacto da entrada de novos concorrentes na
competitividade do seu negocio, considerando fatores como pregos, demanda e diferenciagdo de
produtos/servigos?”. O objetivo dessa questdo foi ir além da andlise das barreiras de entrada e investigar
como a presenga de novos concorrentes afeta, na pratica, a competitividade das empresas ja estabelecidas
no mercado.

As respostas foram organizadas em uma escala de Likert de 5 pontos, em que (1) representava
muito fraco e (5) muito forte. A média geral obtida foi de 3,13, indicando que, de forma agregada, os
empreendedores percebem um nivel moderado de impacto da entrada de novos concorrentes. Esse valor
revela que, mesmo diante de barreiras de entrada, a competitividade nos setores analisados ainda ¢
sensivelmente afetada pela presenca de novos empreendedores. As respostas obtidas podem ser

visualizadas na Figura 4.

Figura 4 - Impacto da entrada de novos concorrentes

Impacto da entrada de novos concorrentes
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).
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H4 uma tendéncia predominante de percepcao de impacto "moderado" entre os setores
investigados com destaque para o comércio varejista diversificado, onde sete respondentes classificaram
o impacto como moderado, seguido por alimentos artesanais e varejo de roupas e acessorios, com quatro
indicacdes cada (seguindo o padrdo da primeira reposta quanto ao grau de dificuldade para novos
concorrentes).

Isso reforga que, apesar de existir uma certa barreira de entrada (principalmente economica e
técnica), os empreendedores ainda enxergam que a entrada de novos competidores pode gerar pressoes
competitivas reais, mesmo que em intensidade moderada. Minadeo (2010) afirma que, ao consolidar-se
no mercado, estratégias como manter os custos em niveis baixos, busca por técnicas internacionais e
tecnoldgicas, como também inovagdes que busquem atrair clientes e reter bons funciondrios sao usadas
para aprimorar as vantagens competitivas de suas empresas.

Ainda, ressalta-se que o setor de Servigo Especializado, foi o tinico que houve respostas indicando
impacto muito fraco e fraco, o que pode estar relacionado a maior especificidade técnica ou nichos de
atuacdo mais protegidos, dificultando o surgimento de novos concorrentes e, consequentemente,
reduzindo o impacto percebido desses entrantes. Esse cenario vai ao encontro da analise de Schmidt e
Baggio (2019), que destacam que setores com maior complexidade técnica e barreiras de entrada tendem
a ser mais protegidos da concorréncia direta. Em contraste, os autores observam que, em segmentos com
produtos mais padronizados ou populares, a entrada de novos concorrentes € facilitada, inclusive por
meio do comércio informal. Nessas situacdes, a principal forca competitiva reside na fidelizagao de
clientes e na reputacdo da empresa, enquanto a fraqueza mais notavel € a entrada de produtos com menor

qualidade, que pressionam o mercado por pregos baixos.

4.3 PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES

Inicialmente, para a for¢a que analisa o poder de negociagdo dos fornecedores foi solicitado aos
respondentes que atribuissem notas na escala de Likert [(1) muito fraco, (2) fraco, (3) moderado, (4) forte
e (5) muito forte] para a seguinte pergunta: “Como vocé avalia a influéncia dos seus fornecedores no
seu negocio? (Considere o impacto deles em aspectos como pregos, prazos de entrega, condigoes de
pagamento e a dependéncia que sua empresa tem desses fornecedores para o funcionamento do seu
negocio)”.

A média geral das respostas foi de 3,67, o que indica que os empreendedores percebem que os

fornecedores exercem uma influéncia entre moderada e forte sobre os seus negocios. Tal resultado sugere
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que existe uma dependéncia significativa em relagdo a esses agentes, especialmente em termos de

condi¢des comerciais e operacionais. As respostas estdo na Figura 5 abaixo.

Figura 5 - Poder de negociacao dos fornecedores

Influéncia dos fornecedores
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[
B
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Varejo de roupas e acessorios 3 _

B Muito fraco ™ Fraco Moderado ®Forte ™ Muito forte

Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

No setor dos Alimentos Artesanais observa-se uma alta dependéncia dos empreendedores, com 4
respondentes classificando como muito forte e 2 como forte. Isso pode ser explicado por causa da
necessidade de insumos diretos para a preparacao dos alimentos.

O Comércio Varejista Diversificado também apresenta significativa influéncia dos fornecedores,
podendo estar associado & ampla variedade de produtos comercializados e a necessidade de manter
estoques regulares para atender a demanda dos clientes. Ja no setor de Tecnologia, as respostas se
concentraram nos niveis moderado e forte, que pode ser justificado pela dependéncia de componentes
especificos e, muitas vezes, importados.

A érea dos Servicos Especializados foi a tinica que apresentou uma resposta indicando influéncia
muito fraca e a outra, moderado. Essas percepcdes podem sugerir menor dependéncia de fornecedores
externos e maior énfase no capital humano ou no conhecimento técnico do empreendedor.

O poder de negociagdo dos fornecedores influencia diretamente a competitividade das empresas,
pois fornecedores fortes podem impor pregos e condi¢des que reduzem as margens de lucro dos

compradores. Segundo Teixeira (2021), esse poder ¢ maior quando ha poucos fornecedores no mercado
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ou altos custos de troca, dificultando a substitui¢do. Porter (2009) destaca que o poder dos fornecedores
também esta relacionado a oferta de produtos diferenciados e a auséncia de substitutos, o que os torna
menos dependentes dos compradores e, portanto, mais influentes na dindmica competitiva.

Para aprofundar a compreensdao sobre como os fornecedores exercem poder nas relagdes
comerciais dos respondentes, também foi solicitado aos empreendedores que indicassem “Quais sdo os
fatores que mais influenciam o poder de negocia¢do dos seus fornecedores?”. Essa pergunta permitia

multiplas respostas que podem ser vistas na Figura 6.

Figura 6 - Identifica¢do dos poderes de negociag@o dos fornecedores
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

Os dados indicam que dois fatores se destacam como os mais recorrentes entre os setores
analisados: Exclusividade dos produtos/ servigos oferecidos e condicdes de pagamento. O fator
“Exclusividade dos produtos/servigos fornecidos” foi o mais citado no Varejo de Roupas e Acessorios e
Alimentos Artesanais, com 5 mengdes cada. Isso sugere que muitos empreendedores dependem de
fornecedores que oferecem produtos tnicos ou diferenciados, o que limita suas alternativas e fortalece o
poder de barganha desses fornecedores. Isso se alinha diretamente com a percep¢ao de forte ou muito
forte influéncia dos fornecedores nesses setores.

Ja o fator “Condigcdes de pagamento” aparece principalmente no Comércio Varejista

Diversificado (8 mengdes) e Alimentos Artesanais (4 mengdes), apontando que os termos de pagamento
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estabelecidos pelos fornecedores sao uma variavel critica nas negociacdes. Ademais, outros fatores como
o “numero limitado de fornecedores” (principalmente em Alimentos Artesanais) e a “importancia do
fornecedor para o nego6cio” (especialmente no Comércio Varejista Diversificado) também foram citados,
reforcando que a dependéncia estratégica e a auséncia de opgdes vidveis tornam os fornecedores mais
influentes.

Por outro lado, fatores como “pre¢o dos produtos” e “rapidez na entrega” foram mencionados
apenas no Comércio Varejista Diversificado o que sugere que, embora importantes, ndo sdo os principais
elementos que definem o poder de negociacdo dos fornecedores de modo geral.

De maneira geral, ¢ importante que as empresas acompanhem ativamente os fatores relacionados
aos seus fornecedores e compartilhem essas informagdes internamente com a finalidade de auxiliar o
planejamento estratégico, sabendo que o alto poder de negociacdo dos fornecedores estabelece um

importante fator de diminui¢do da rentabilidade de suas empresas (Atz, 2009).

4.4 PODER DE NEGOCIACAO DOS CLIENTES

Para analisar a forca de negociacao dos clientes sobre os empreendedores investigados, foi
realizada a seguinte pergunta: “Como vocé avalia o poder de negociagdo dos seus clientes em relagdo
ao seu negocio? (Considere se eles costumam pechinchar, influenciar pregos, exigir diferencia¢do e
impactar na fidelizagdo)”. As respostas estao apresentadas na Figura 7 e foram categorizadas conforme
a escala de Likert, variando de (1) muito fraco, (2) fraco, (3) moderado, (4) forte e (5) muito forte.

A média geral das respostas foi de 3,17, o que revela uma percepgdo levemente acima do nivel
moderado quanto ao poder de negociagdo dos clientes. Esse resultado indica que os empreendedores
reconhecem certo grau de influéncia exercido pelos consumidores, sobretudo no que diz respeito a

pressdo por precos mais acessiveis, a exigéncia por diferencia¢do nos produtos e servigos, bem como a

manuteng¢do da fidelizagao.
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Figura 7 - Poder de negociacéo dos clientes
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

A andlise dos dados revela que o Comércio Varejista Diversificado se destaca com maior
concentragdo nas categorias forte e muito forte, sugerindo que os clientes desse segmento possuem alto
poder de barganha, isto €, sdo mais exigentes com influéncia sobre os precos e expectativas em relagao
a diferenciagdo dos produtos como também pode estar relacionado a ampla oferta de alternativas no
mercado. Esses achados estdo em consonancia com o que Porter (1985) estabelece em sua analise das
Cinco Forgas Competitivas: o poder de barganha dos clientes tende a aumentar em mercados com muitas
alternativas disponiveis, baixo custo de troca e consumidores mais informados e exigentes

No segmento de Alimentos Artesanais, ha uma distribui¢do equilibrada entre as categorias com
destaque para as respostas moderado e muito fraco, com 3 resposta cada, sugerindo uma clientela mais
fiel ou menos ativa na negociag¢do de condi¢des. De acordo com Lovelock e Wright (2006), esse padrao
¢ comum em mercados de produtos personalizados ou com valor afetivo agregado. A percepcao de menor
pressdo pode estar relacionada ao reconhecimento da autenticidade e exclusividade, caracteristicas
valorizadas por consumidores de produtos artesanais.

Ja o Varejo de Roupas e Acessorios apresentou distribui¢do equilibrada entre fraco, moderado e
forte, o que indica que os empreendedores percebem um poder de negociagdo moderado por parte de
seus clientes. Em servigos especializados houve indicagdes nas opgdes moderado e forte podendo sugerir

que, apesar de ndo haver pressao excessiva dos clientes, ainda hé espaco para exigéncias relacionadas a
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diferenciagdo e fidelizagdo, comuns em servigos personalizados e reforcando que o relacionamento com
o cliente ¢ um fator critico de sucesso nesse setor, o que explana a necessidade de estratégias voltadas a
essa fidelizagdo como também a gestdo de expectativas.

Por fim, no setor de tecnologia, os respondentes marcaram forte apontando um reconhecimento
alto do poder dos clientes nesse segmento, possivelmente pela exigéncia de inovagdo continua, suporte
técnico e personalizacdo. Assim, de modo geral, percebeu-se que o poder de negociagdo do cliente tende
a ser percebido como moderado a forte, o que entra em concordancia com o modelo das Cinco Forcas de
Porter, que considera que o poder dos clientes ¢ maior quando ha muitas opg¢des similares no mercado,
quando o custo de troca ¢ baixo, quando os clientes sdo bem-informados e exigentes e quando os produtos
ndo sdo altamente diferenciados (Porter, 1985). Isso demanda estratégias constantes de diferenciagao,
personalizacdo e fidelizagdo para manter a competitividade. Ademais, quando os clientes possuem alto
poder de barganha normalmente for¢am as empresas a reduzirem os precos dos produtos ou servicos, o
que afeta diretamente a lucratividade das empresas.

Para entendermos melhor a compreensdo de quais as estratégias usadas pelos empreendedores
para lidar com o poder de negociacdo dos seus clientes foi questionado "Quais sdo as estratégias vocé
utiliza para gerenciar o poder de negociagdo dos seus clientes?". Os respondentes podiam identificar

(marcando as opg¢des) ou explanar outros fatores. As respostas sdo mostradas na Figura 8.
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Figura 8 - Estratégias usadas nas negociagdes com os clientes
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

A estratégia mais citada foi a “melhoria continua na qualidade do produto/servi¢o” especialmente
nos setores de Comércio Varejista Diversificado e Alimentos Artesanais, revelando uma aposta na
diferenciacdo e na entrega de valor como forma de manter a clientela. Em seguida esta o fator do
“oferecimento de descontos e promogdes” também relevante no Comércio Varejista Diversificado e no
Varejo de Roupas e Acessorios. Essa estratégia ¢ usada como forma de atrair e fidelizar clientes com
apelo financeiro direto.

Outro fator expressivo foi o “oferecimento de atendimento personalizado” também destacado no
Comércio Varejista Diversificado, indicando um esfor¢o em criar vinculos mais fortes com os
consumidores. Ademais, a estratégia dos “programas de fidelidade” aparece em todos os setores, mas de
forma simpldria. Por fim, a “reducdo do tempo de entrega do produto” e “vantagens frente a
concorréncia” apareceu apenas no setor do Comércio Varejista Diversificado indicando a presenca de
abordagens complementares a gestdo da influéncia dos clientes.

E de suma importancia que empresas adotem taticas como atendimento de qualidade, langamento
de novos produtos, promogdes e politicas de precos atrativas, além de monitorar ¢ acompanhar as

necessidades dos clientes, captando informacdes relevantes no ambiente organizacional e integrando-as
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aos diversos setores da empresa, o que contribui para que mantenham-se competitivas no mercado (Atz,

2009).

4.5 AMEACA DE PRODUTOS OU SERVICOS SUBSTITUTOS

A ameaca de substitutos representa o grau de risco que o negocio corre ao ser trocado por outra
solucdo existente no mercado, o que pode reduzir a demanda, pressionar os precos para baixo e dificultar
a fidelizagdo de clientes (Porter, 1980; 1985). Para compreender como os empreendedores percebem a
ameaga de produtos ou servicos substitutos foi aplicada a seguinte pergunta: "Qual é o nivel de ameaca
que produtos ou servigos substitutos representam para o seu negocio? (Considere a existéncia de
alternativas no mercado que influenciam a demanda, os pregos e a fideliza¢do dos seus clientes)". As
respostas estdo em escala de Likert em que (1) representa muito baixo, (2) baixo, (3) moderado, (4) alto
e (5) muito alto e podem ser visualizadas na Figura 9 abaixo.

A média geral obtida para essa variavel foi de 2,9, o que indica que, em termos gerais, 0s
empreendedores percebem a ameaca de substitutos como ligeiramente abaixo do nivel moderado. Isso
sugere que, embora existam alternativas que possam competir com seus produtos ou servicos, essa

substitui¢do ndo ¢ percebida como uma ameaca imediata ou intensa no momento.

Figura 9 - Ameaca de produtos ou servigos substitutos

Ameaca de produtos ou servigos substitutos
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).
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Os setores de Comércio Varejista Diversificado e de Alimentos Artesanais percebem essa
ameaga, em sua maioria, como moderada. Ou seja, embora haja oferta de alternativas no mercado, os
empreendedores ainda veem oportunidades que diferenciem seus negocios como também fidelizem seus
clientes, o que reduz o impacto direto dos substitutos. Segundo Kotler e Keller (2012), a diferenciacao
percebida pelo cliente pode reduzir a sensibilidade a substitui¢do, especialmente quando ha valor
emocional ou funcional agregado ao produto.

Quando um produto enfrenta a concorréncia de substitutos mais baratos, tende a haver uma
reducdo em sua demanda, o que gera excesso de oferta e, consequentemente, pressdo para a diminuicao
de seu prego. Dessa forma, os substitutos acabam impondo um limite a precificagdo dos produtos
principais (Torres et al., 2023).

O segmento de Varejo de Roupas e Acessorios houve uma predominancia das respostas baixo e
moderado, com apenas uma resposta em alto. Isso indica que, embora exista concorréncia e possibilidade
de substituicao, os empreendedores ainda percebem margem confortavel para se diferenciar.

A area da Tecnologia considerou a ameaca a produtos ou servigos substitutos alta, o que pode ser
explicado, possivelmente, devido a vida 1til limitada e constante inovagdo nesse mercado. Por fim, o
setor de Servicos Especializados oscilou entre muito baixo e alto, o que sugere que, dependendo do tipo
de servico, hd ou ndo possibilidade de substitui¢do seja por maior tecnologia ou até mesmo pelo
atendimento personalizado.

A ameaca representada por produtos substitutos pode variar conforme diversos aspectos. Entre
eles, destacam-se o custo de comutacdo, que, quando baixo, eleva o risco de substituicdo; o prego, que,
se for mais acessivel no produto concorrente, aumenta a atratividade; e fatores ligados a qualidade e ao
desempenho, que, quando superiores no substituto, intensificam ainda mais essa ameaga. Em um cenario
marcado pela constante inovacdo, essa possibilidade de substituicdo se mantém sempre relevante
(Teixeira, 2021).

Dando continuidade, para compreender de forma mais clara quais estratégias sdo consideradas
mais eficazes pelos respondentes diante da presenca de substitutos no mercado foi questionado aos
empreendedores "Quais sdo as agoes que vocé costuma adotar para minimizar a amea¢a dos

produtos/servicos substitutos?". As respostas sdo apresentadas na Figura 10 abaixo.
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Figura 10 - Ac¢des adotadas para minimizar a ameaca de produtos ou servigos substitutos
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

Entre as estratégias listadas, a mais citada foi as “estratégias de diferenciacdo de
produtos/servigos” principalmente nos segmentos de Comércio Varejista Diversificado e Alimentos
Artesanais. Essa tendéncia confirma que, em mercados com maior exposicdo a substitutos, a
diferenciagdo ¢ uma estratégia-chave de defesa competitiva. Porter (1985) reforga isso afirmando que,
quando existem muitas alternativas similares, ¢ essencial destacar caracteristicas tnicas do produto ou
servigo para conseguir manter a clientela.

Outra acdo bastante utilizada pelos empreendedores foi o “investimento em campanhas de
marketing para melhorar a visibilidade da marca”, também relevante no setor de Comércio Varejista
Diversificado, o que reforga a importancia da visibilidade da marca como barreira contra a substituicao.
Além disso, a “inovagdo continua nos produtos/ servi¢os” aparece em todos os setores, embora com
menor frequéncia, demonstrando que melhorias constantes nos produtos/servigos ainda sdo utilizadas
para manter a competitividade.

Segundo Porter (1985), em setores com alta propensao a substituicdo, a diferenciagdo se torna
essencial para manter a competitividade, e a inovacdo desempenha papel central nesse processo ao
permitir que as empresas se destaquem e se antecipem as mudangas do mercado.

A estratégia de “reducdo de pregos” ¢ mais comum no Comércio Varejista Diversificado e no

Varejo de Roupas e Acessorios e sugere que alguns empreendedores diminuem o preco do produto/
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servico como uma acao defensiva, mesmo que isso signifique diminuir seus lucros. Por fim, as
“estratégias de convencimento por meio da comunicac¢io/ equipe de vendas” foi citada apenas uma vez,
demonstrando baixa adogdo dessa abordagem, seja por limitagdes estruturais ou foco em canais digitais.

Em suma, ao analisar os dados no geral, percebe-se que os setores que relataram niveis moderados
ou altos de ameaca (Alimentos Artesanais e Comércio Varejista Diversificado) sdo também os que mais
adotam estratégias ativas de diferenciac¢do, inovacao e marketing. Isso pode ser justificado pela relagido
direta entre a percepcao da ameaca e o esfor¢o para mitiga-la, o que demonstra maturidade estratégica
por parte dos empreendedores.

De acordo com Atz (2009) a ameaga de produtos substitutos esta relacionada a evolugdo do setor
que os produz e aos habitos de consumo. Inovagdes tecnoldgicas € novos conceitos impulsionam a
substituicdo de produtos obsoletos. Essa for¢ca competitiva limita os pregos praticaveis no setor, pois, ao
ultrapassarem certos valores, os consumidores tendem a migrar para os substitutos. Portanto, ¢ essencial
que as organizacdes monitorem constantemente esse risco e, quando necessario, adotem estratégias

defensivas ou ofensivas, como o proprio lancamento de produtos alternativos.

4.6 RIVALIDADE ENTRE CONCORRENTES EXISTENTES

Por fim, para encerrar a andlise das for¢as competitivas do modelo de Porter, foi investigada a
percepcao dos empreendedores sobre o nivel de rivalidade entre os concorrentes nos setores em que
atuam. Essa for¢a, segundo Porter (2008), ¢ uma das mais significativas para definir a atratividade de um
setor, pelo fato de que, a intensidade da rivalidade tende a ser maior quando h4a muitos concorrentes,
produtos pouco diferenciados e altos custos fixos, o que leva a uma pressao sobre os pregos € as margens
de lucro.

A compreensao dos participantes foi verificada por meio da seguinte pergunta: "Como vocé avalia
o nivel de rivalidade entre os concorrentes no setor em que sua empresa atua? (Considere a intensidade
da competi¢cdo em termos de influéncia sobre os precos, as margens de lucro e a necessidade de
diferenciar seus produtos ou servigos)". As respostas estdo consolidadas na Figura 11, apresentadas
segundo a escala de Likert [(1) muito fraco, (2) fraco, (3) moderado, (4) forte e (5) muito forte] e
distribuidas por setor de atuacdo dos respondentes.

A média geral das respostas foi de 3,33, o que sugere que os empreendedores percebem a
rivalidade entre concorrentes como acima do nivel moderado. Esse resultado indica que had uma
intensidade competitiva relevante nos setores em que os alunos empreendedores estdo inseridos, o que

pode refletir pressoes sobre os precos, necessidade de inovacao e diferenciacdo, e possivel redugdo das
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margens de lucro. De acordo com Porter (1980; 1985), altos niveis de rivalidade entre empresas em um
mesmo setor costumam ser indicativos de um ambiente competitivo intenso, onde as vantagens

estratégicas tornam-se decisivas para a sobrevivéncia e o crescimento.

Figura 11 - Rivalidade entre concorrentes existentes
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

Os dados revelam que a maior concentragdo de respostas esta no nivel moderado com tendéncia
para forte na maioria dos setores, especialmente: no Comércio Varejista Diversificado, Alimentos
Artesanais e Varejo de Roupas e Acessorios. Isso sugere que, nesses setores, a competi¢do esta presente
e ainda ndo atingiu niveis extremos, o que faz com que os empreendedores reconhecam a necessidade de
diferenciagdo e atencdo aos pregos, o que pode explicar a adocdo de estratégias como diferenciagao,
inovagdo e marketing.

O setor de Comércio Varejista Diversificado e o setor de Tecnologia tiveram respostas no nivel
muito alto, o que reforca a percepcao de um ambiente altamente competitivo, seja pela substituicao de
produtos, velocidade de inovagao, surgimento de novos entrantes e constante substituicdo de solugdes
tecnoldgicas. Ademais, a area de Servicos Especializados registrou respostas nos niveis fraco e muito
fraco, o que revela uma diversidade de percepcdes, talvez por nichos distintos dentro desses mercados.

A rivalidade entre empresas que atuam no mesmo mercado € um fendmeno natural, impulsionado
pela busca constante por maiores lucros e participacao de mercado. Essa disputa se manifesta por meio

de estratégias como a melhoria da qualidade dos produtos, reducdo de precos, fortalecimento do
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marketing e oferta de melhores garantias ao consumidor. Ao mesmo tempo, algumas empresas também
adotam ag¢des para neutralizar os avangos dos concorrentes, o que contribui para intensificar ainda mais
a competi¢ao no setor (Torres et al., 2023).

Ainda nessa investigacdo, foi solicitado aos empreendedores que indicassem “Quais sdo as
estratégias que vocé adota para enfrentar a concorréncia no mercado?” para que pudéssemos identificar
os caminhos estratégicos mais recorrentes entre os respondentes, a fim de compreender como os
empreendedores lidam com os desafios impostos por ambientes competitivos. A analise das respostas
revela a adocdo de multiplas estratégias, reforcando o entendimento de que os empreendedores estdo
conscientes do ambiente competitivo e buscam diferentes formas de se destacar no mercado. Essa

investigacao pode ser vista na Figura 12 abaixo.

Figura 12 - Acdes adotadas para enfrentar a concorréncia no mercado
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Fonte: Autoria propria com base nas respostas do questionario (2025).

O “investimento em marketing ¢ promog¢ao” ¢ utilizado pelos empreendedores em quatro dos
cinco setores, o que demonstra entendimento quanto a importancia de fortalecer a marca e melhorar a
visibilidade dos seus produtos e servigos, algo especialmente util em mercados com rivalidade moderada
a forte como nos setores de Comércio Varejista Diversificado, Alimentos Artesanais e Varejo de Roupas

e Acessorios.
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A estratégia do “aumento da inovagdo e diferenciagdo” também aparece em quatro setores,
porém, mais recorrente nos setores de Comércio Varejista Diversificado e Alimentos Artesanais. Essa
acdo sugere que os empreendedores, possivelmente, estdo tentando ganhar vantagem competitiva,
atender melhor as necessidades dos clientes e, consequentemente, fidelizar a clientela.

O “foco em segmentos especificos de clientes” aparece em todos os setores indicando que essa ¢
uma das formas mais usadas para minimizar a concorréncia direta e fidelizar publicos-alvo mais bem
definidos. Ademais, a “reducgdo de custos” também ¢ amplamente adotada (quatro dos cinco setores) com
destaque para o Comércio Varejista Diversificado, o que pode estar relacionado a percepcao de rivalidade
mais intensa nesse setor, forcando os empreendedores a otimizarem recursos para manter
competitividade nos precos.

A “melhoria continua dos produtos/ boa comunicagdo” aparece de forma isolada no setor de
Comércio Varejista Diversificado, o que indica melhoria na relagdo direta com o cliente, auxiliando a
fidelizagdo da clientela. Além disso, o “fornecimento de produtos exclusivos com melhor pre¢o” também
aparece de forma isolada apenas no segmento da Tecnologia, podendo estar associado a nichos
especificos ou a estratégias complementares as principais.

Segundo Porter (2009), a rivalidade entre os concorrentes existentes em um setor pode assumir
diversas formas, como cortes de pregos, introdu¢do de novos produtos e investimentos em publicidade
ou servicos. Essa rivalidade, quando intensa, tende a reduzir a lucratividade do setor, especialmente
quando se baseia predominantemente em disputas de pregos, que acabam beneficiando os consumidores
em detrimento das margens das empresas.

Assim, diante do panorama do Modelo de Porter estudado, é possivel afirmar que a analise das
forgas competitivas revelou que os empreendedores reconhecem a presenca de desafios variados no
ambiente em que atuam, com destaque para a pressao exercida pelos fornecedores e a rivalidade entre
concorrentes. Diante dessas pressdes, os participantes demonstraram adotar um conjunto diversificado
de estratégias, principalmente diferenciacdo, inovagdo continua, fortalecimento da marca e foco em
nichos especificos, utilizadas de maneira geral em resposta a diferentes tipos de ameagas, como
concorréncia acirrada, presenca de substitutos ou barganha de clientes. Essas estratégias mostram que,
independentemente da forca predominante em cada setor, os empreendedores buscam criar valor
percebido pelos clientes, aumentar a fidelizago e se posicionar de forma competitiva no mercado. Assim,
a pesquisa evidencia ndo apenas a percep¢ao das ameagas, mas também uma postura ativa na construcao

de vantagem competitiva frente ao cenario analisado.



47

5 CONCLUSOES

A andlise das estratégias de competitividade adotadas pelos empreendedores, com base no modelo
das Cinco Forgas de Porter, permitiu compreender de forma aprofundada como os diferentes setores
enfrentam os desafios do ambiente competitivo.

Em relacdo ao primeiro objetivo especifico, que consistia em identificar as principais taticas
competitivas utilizadas pelos alunos empreendedores para enfrentar a rivalidade entre concorrentes, foi
possivel observar que setores como alimentos artesanais, comércio diversificado, varejo de roupas e
acessorios e tecnologia sdo os setores que mais adotam agdes estratégicas diversas, como diferenciacao
de produtos, inovacdo, segmentacdo de mercado e controle de custos, demonstrando um esforco
consciente para manter-se competitivos. O setor de tecnologia, por sua vez, concentra-se mais na relacao
direta com o cliente, indicando uma abordagem distinta frente a concorréncia. Também foi possivel
observar que estes setores percebem a rivalidade de forma moderada a forte.

Quanto ao segundo objetivo especifico, que visava avaliar como os alunos empreendedores
gerenciam o poder de negociacdo de fornecedores e clientes, os resultados indicam uma percep¢ao
moderada a forte do poder de barganha dos fornecedores, influenciada sobretudo pela exclusividade dos
produtos/servicos e pelas condi¢cdes de pagamento. Ja o poder dos clientes € percebido de forma variada,
o que leva os empreendedores a adotarem estratégias focadas em qualidade, promogdes e atendimento
personalizado, evidenciando um esforco para fidelizar e manter a base de clientes.

No que se refere ao terceiro objetivo especifico, de investigar as barreiras a entrada de novos
concorrentes € a ameaga de produtos ou servigos substitutos, foi constatado que a percepcao de ameaga
de novos entrantes ¢ moderada e esta condicionada a fatores como custos de entrada, dificuldade para
conquistar clientes e dominio técnico. Setores mais amplos e menos especializados tendem a sentir mais
0 impacto competitivo. A substitui¢ao por produtos ou servigos alternativos também ¢ percebida como
uma ameaga moderada, sendo enfrentada, principalmente, por meio de diferenciacdo, inovacdo e
investimento em marketing. Essas sdo estratégias que visam aumentar o valor percebido pelos clientes e
diminuir a vulnerabilidade frente a solugdes concorrentes.

Assim, conclui-se que os empreendedores participantes desse estudo demonstram conhecimento
implicito das dinamicas competitivas e adotam estratégias com o ambiente em que estdo inseridos. A
aplicacdo do modelo das Cinco Forcas de Porter mostrou-se eficaz para identificar os principais desafios
enfrentados pelos negocios e as respostas estratégicas utilizadas, sendo um referencial tedrico relevante

para analises de competitividade em contextos empreendedores.
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Por fim, destaca-se as principais limitagdes da pesquisa: os dados foram obtidos por meio de um
questionario respondido pelo proprio participante, o que pode ter gerado respostas baseadas em
percepgdes subjetivas € nem sempre refletindo praticas reais ou consolidadas; o nimero de participantes
foi restrito aos alunos empreendedores de um tnico curso e institui¢do, o que limita a generalizacao dos
resultados para outros contextos ou perfis empreendedores além da margem de erro amostral de 10,5%
que representa uma limitagdo estatistica importante; e a auséncia de uma abordagem longitudinal também
impede a analise de mudancas ao longo do tempo nas estratégias adotadas (esta pode ser sugestao para

as proximas pesquisas).
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1. Ao participar desta pesquisa, vocé declara que possui mais de 18 anos de idade e

ANEXO A

PESQUISA: ESTRATEGIAS DE
COMPETITIVIDADE UTILIZADAS
POR ALUNOS EMPREENDEDORES
COM BASE NO MODELO DAS CINCO
FORCAS DE PORTER

Para vocé que nio me conhece, sou Edson Tayronny Tenério Braga, estudante do cwso de
graduagio em Administragio da Universidade Estadual da Paraiba (UEPB) e atualmente estou no
10° periodo

O presente fomnulirio faz parte do meu Trabalho de Concluzdo de Curso que tem como objetivo
geral "Analisar as égias de itividade utilizadas por alunos dedores do
curso de administragio da Universidade Estadual da Paraiba com base no Modelo das Cinco
Forgas de Porter".

Por favor, se vocé ¢ ESTUDANTE EMPREENDEDOR DE QUALQUER PERIODO DO
CURSO DE ADMINISTRACAO DA UEPB respanda is seguintes perguntas com base em suas
priticas rotineiras. Para cada pergwnta, marque a opsio que melhar descreve sua situagio ou

fomega a resposta solicitada.
A duragio dessa pesquisa & de aproximadamente 5 mimitos,
Desdeja agradeco a colaboragio.

* Indica uma pergunta obrigatoria

*

autoriza o uso dos dados fornecidos para fins académicos

OBS.: 0 i dos respond sera rigor garantido, e seus dados
serdo utilizados exclusivamente para fins de analise académica.

Marcar apenas uma oval.

(__J Ciente

SK025, 428 PM

7. Em qual setor sua empresa ou atividade empreendedora esta inserida?

8. Agora, especifique melhor a sua drea de atuacio.

9. O seu empreendimento é;

19GBH VIRl WIWHKZTI 1"

PESQUISA: ESTRATEGIAS DE COMPETTIVID ADE UTILEZADAS POR ALUNOS EMPREENDEDORES COM BASE HOMO...

6. Qual é o numero de funcionarios da sua atual empresa? *

Marcar apenas uma oval.

) Nio tenho fimcionarios (atuo sozinho na minha empresa)
1-5 funcioninios
6-10 funcionirios

) 11-20 funcionarios

) Mais de 20 funcionarios

(Marque a opgio que melhor representa o setor em que vocé atua)

Marcar apenas uma oval.
) Tecnologia (Ex: desenvolvimento d software, manutengio de computadores, vendas de
equipamentos eletrénicos)
Saude (Ex: consultdrios, clinicas, farmacias, servicos de estética ou bem-estar)
Comércio (Ex: lojas de roupas, supermercados, agougues, padarias, papelarias)
) Servigos (Ex: saldes de beleza, oficinas mecanicas, contabilidade, marketing, entregas)
) Outro:

(Por exemplo: se vocé marcou "Comércio”, diga o que vende — como loja de roupas.
mercado, acougue etc. Se marcou "Servicos”, diga que tipo de servico oferece — como
manicure, designer grafico, oficina etc.)

Marcar apenas uma oval.

() Fomnal (Ex: CNPJ, MEIL Simples Nacional, licengas)

) aformal

2. Vocé é aluno do Curso de Administracido da Universidade Estadual da Paraiba? *

Marcar apenas uma oval.

Sim

~ ) Nio

INFORMACOES DEMOGRAFICAS

3. Qual éa sua faixa etaria? *
Marcar apenas uma oval.
) 18223 anos
024229 amos
) 30 235 amos
) 36241 anos

") Mais de 42 anos

4. Hi quanto tempo vocé atua como empreendedor? *
Marcar apenas uma oval.
) Menos de 1 ano
~ ) 13anos
) 35amos

) Maisde 5 anos

5. Haquanto tempo a sua ATUAL empresa esti no mercado?
Marcar apenas uma oval.
) Menos de 1 ano
~ ) 13am0s
— ) 35am0s

— ) Maisde 5 anos

a8 var

50125, 428 PM

ANALISE DAS CINCO FORCAS DE PORTER

1. Ameaca de Novos Entrantes

10. 1.1 Qualé o grau de dificuldade para novos concorrentes entrarem no setor de
atuacio da sua empresa?

Marcar apenas uma oval

1. 2 3 4 5

Muit Muito dificil

11. 1.2 Quais sdo as principais dificuldades ou obsticulos que os novos concorrentes
enfrentam ao tentar entrar no seu setor? (Marque todas que se aplicam)

Marque todas que se aplicam.

| Custos iniciais altos para abrir o negécio
Exigéncias legais ou regulatérias
|| Dificuldade par conquistar clientes

| Bamreimas 20 dominio de ou

| Outro:

12, 1.3 Qualé o impacto da entrada de novos concorrentes na competitividade do seu
negocio, considerando fatores como precos, demanda e diferenciacio de
produtos/servicos?

Marcar apenas uma oval

Muit Muito forte

2. Poder de Negociacido dos Fornecedores

UTILZADAS POR ALUNOS EMPREENDEDORES COM BASE NOMO...
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2.1 Como vocé avalia a influéncia dos seus fornecedores no seu negécio? *
(Considere o impacto deles em aspectos como pregos. prazos de entrega, condigdes de
pagamento e a dependéncia que sua empresa tem desses fomecedores para o
funcionamento do seu negécio)

Marcar apenas uma oval.

Muit Muito forte

2.2 Quais sio os fatores que mais influenciam o poder de negociacio dos seus o
fornecedores?
(Marque todos que se aplicam)

Margue todas que se aplicam.

[ ] Niimero limitado d d (bi poucos. d dispeniveis para o produto ou

servigo que sua empresa precisa)

[ Exclusividade dos produtos/servigos fomecidos (os fomecadores oferscem produtos ou
servigos exclusivos que sio dificeis da encontrar em outros lugares)

u' 3 do &

pam o seunegécio (a sua empresa depende fortemente de um
dor especifico pam o dos insumos)

[] Condigges de nas condigdes de como prazos ou

descontos)

["] outro:

3. Poder de Negociacdo dos Clientes

15. 3.1 Como vocé avalia o poder de negociaciio dos seus clientes em relacio ao sen  *
negécio?
(Considere se eles pechinchar. infl precos. exigir dife doe
impactar na fidelizagdo)
Marcar apenas uma oval.
1.2 3 4 5
Muit Muito forte
14ESHVIAN WIWHK s8
5090125, 423 PM PESQUISA: ESTRATEGIAS DE COMPETITIVID ADE UTILZADAS POR ALUNOS EMPREENDEDORES COM BASE NOMO...

5. Rivalidade entre Concorrentes Existentes

19.

20.

21.

5.1 Como vocé avalia o nivel de rivalidade entre os concorrentes no setor em que *
sua empresa atua?

(Considere a intensidade da competi¢io em termos de influéncia sobre os pregos, as
margens de lucro e anecessidade de diferenciar seus produtos ou servios)

Marcar apenas uma oval

Muit Muito forte

5.2 Quais sdo as estratégias que vocé adota para para t:
mercado?
(Marque todas que se aplicam)

a concorréncia no *

Marque todas que se aplicam.

[ Aumento da inovagio e diferenciagio
[ | tnvestimento em marketing  pr

] Foco em segmentos (perfis) especificos de clientes
[] Redugio de custos

[] outro:

‘océ tem alguma consideracio adicional ou observacio que gostaria de
compartilhar? Se sim, registre abaixo, por favor.

16. 3.2 Quais sdo as estratégias vocé utiliza para o poder de iaciodos *
seus clientes?
(Marque todas que se aplicam)
Marque todas que se aplicam.
[ Ofereci de descantos e 3
[] Melhoria contima na qualidade do produto/servigo
[] Programa de fidelidade
[ J Ofc de g lizad
["] outro:
4. Ameaca de Produtos ou Servicos Substitutos
17. 4.1 Qualé o nivel de ameaca que produtos ou servicos substi P -
para o seu negocio?
(Considere a existéncia de altenativas no mercado que influenciam a demanda. os
pregos e a fidelizagio dos seus clientes)
Marcar apenas uma oval.
1 2 3 4 5
Muit Muito alto
18. 4.2 Quais sio as acdes que vocé costuma adotar para minimizar a ameaca dos >
produtos/servicos substitutos?
(Marque todas que se aplicam)

Margue todas que se aplicam.

[ Inovagio contima nos produtos/servigos
[ ] Estratégias de i iodosp
funcionalidades do produtelservio)
[ Redugio de presos

[ ] Evestimento em e
["] outro:

d igos (Ex.: melhorando desig: lidad

para melborar a visibilidade da marca

509125, 428 PM

16G8HVIAr WIWHKZT! ]

PESQUISH: ESTRATEGIAS DE COMPETIIVIDADE UTILZADAS POR 4LUNOS EMPREENDEDORES COM BASE NOMO...

Google Formularios

54



	51e238343fa10d11e6369b2d6a08be087a0d801a01a9897891b0c56eec8159a6.pdf
	51e238343fa10d11e6369b2d6a08be087a0d801a01a9897891b0c56eec8159a6.pdf
	Documento assinado eletronicamente por:

	51e238343fa10d11e6369b2d6a08be087a0d801a01a9897891b0c56eec8159a6.pdf

