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ANAL!SE DA VANTAGEM COMPETITIVA COM BASE NO MODELO
ESTRATEGICO DA MASSA CRITICA EM UMA EMPRESA VAREJISTA NA
CIDADE DE PATOS-PB

Weslley Alberto Meneses Brilhante'
Dante Flavio de Oliveira Passos’

RESUMO

O artigo tem como objetivo geral, analisar a vantagem competitiva, com base no modelo
estratégico de massa critica em uma empresa varejista na cidade de Patos-PB. Os seus
objetivos especificos sdo: tracar o cendrio na qual a empresa estudada esta inserida; selecionar
os fatores criticos de sucesso; verificar se hd geracdo de vantagem competitiva. Trata-se de
uma pesquisa descritiva que utiliza da abordagem qualitativa para a coleta e andlise das infor-
macdes e do estudo de caso como método de pesquisa. Neste estudo, identificou-se que a
empresa escolhida como objeto de pesquisa, possui diversos fatores de sucesso mais fortes
que dos seus concorrentes, A e B, portanto, estd a frente dos seus concorrentes, com base no
modelo da massa critica, proposto por Oliveira (2014).

Palavras-chave: Fatores Criticos de Sucesso, Vantagem Competitiva, Massa critica.

1. INTRODUCAO

Ao longo dos anos, o mercado empresarial tem sofrido inimeras mudancgas, as
barreiras geograficas de atuacdo das organizac¢des t€m sido rompidas e o foco das empresas
tem tentado alcancar, cada vez mais, um crescimento duradouro com relagdo ao nimero de
clientes potenciais. Como resposta a esse cendrio, as empresas estdo tentando se manterem
antenadas as constantes mudancas e atuam sob a perspectiva de conquistar um diferencial
competitivo frente aos seus concorrentes.

Em contrapartida, os gestores que almejam alavancar as organizagGes nas quais
gerem, estdo tentando se adaptar para obter um posicionamento competitivo. Assim, estes
estdo tendo que realizar andlises ambientais, ou seja, comecaram a considerar tanto os
aspectos que envolvem o ambiente interno, como também, o ambiente externo as empresas.

No que se refere ao ambiente externo, o foco de atuacdo dos gestores estd na
identificacdo das oportunidades e ameacas, que sd@o proporcionadas pelo relacionamento da

empresa com os seus stakeholders, (grupos de interesse nas organizacdes e ainda pela andlise
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do nicho de mercado ao qual a organizacdo estd inserida). J4 na andlise interna os
administradores devem aperfeicoar os pontos fortes que as empresas ja possuem, mas também
eliminar os pontos fracos, através da inovacdo dos seus servigos, produtos e processos.
(TAVARES, 2010).

Quando se trata de anédlises ambientais, € valido enfatizar o conceito de estratégia
empresarial, pois, o propdsito das estratégias organizacionais € definir quais os melhores
caminhos, cursos e programas de acdo que devem ser seguidos para se alcancarem os
objetivos ou resultados estabelecidos pela empresa (OLIVEIRA, 2012).

Diante do exposto, € possivel afirmar que, as organizagdes contemporaneas precisam
ter gestores que estejam capacitados para geri-las de forma adequada e que possuam virtudes
e valores essenciais de forma a contribuir para a administragdo dos desafios propostos por
meio dos novos parametros mercadologicos e que ndo se limitem apenas em fazer as
empresas sobreviverem, mas criar meios que possam leva-las a crescer e se desenvolver da
melhor forma possivel.

Em maos de vérios modelos e técnicas para se estabelecer em um melhor plano, os
executivos devem planejar, formular, implementar e executar as melhores estratégias, que
direcionem as organizacdes a alcancarem os objetivos que foram estabelecidos, tendo sempre
como base a visdo estabelecida.

Dentre elas o modelo de massa critica, proposto por Oliveira (2014), que se baseia na
suposicao de que ha uma massa critica ou um limite que deve ser ultrapassado para se obter
adequado retorno de investimento.

Tendo em vista o crescente e continuo nivel de competitividade existente entre as
empresas da atualidade, o presente trabalho apresenta o seguinte problema de pesquisa: Como
ocorre a vantagem competitiva com base no modelo de massa critica em uma empresa
varejista na cidade Patos-PB?

Deste modo, esta pesquisa teve como objetivo geral: Analisar a vantagem
competitiva, com base no modelo estratégico de massa critica em uma empresa varejista na
cidade de Patos-PB. E como objetivos especificos: Descrever aspectos do ambiente externo da
organizagdo. Selecionar os fatores criticos de sucesso. Verificar se hd geracdo de vantagem
competitiva.

A importancia social se deu pela contribuicdo de conhecimentos, que este estudo
proporcionard para que os gestores possam utiliza-lo, a fim de melhorar o desempenho das

organizacoes, visto que a pesquisa aborda um tema de grande importancia para as empresas



do século XXI, que diz respeito ao alcance de vantagem competitiva por meio da gestao
estratégica.

Sob o ponto de vista académico, o estudo contribuiu com a aplicacdio do
conhecimento tedrico de gestdo estratégica para a pratica organizacional, pois foi levada em
consideracdo a proposta de Oliveira (2014), sobre o modelo de massa critica, que se trata de
um tema escasso de estudos e pode-se considerar também, a facil acessibilidade da
bibliografia para realizar a produgdo da pesquisa.

Com relacdo a relevancia pessoal do estudo, justificou-se pela curiosidade por parte
do autor para compreender como a empresa estudada, que estd consolidada a tantos anos no
segmento varejista, faz para manter-se nos padrdes exigidos pelo segmento em que atua,
inclusive, estar a frente dos seus concorrentes por meio de vantagem competitiva.

No que diz respeito aos aspectos metodoldgicos, este estudo teve como base os
conceitos de Vergara (2007), que a qualifica em dois aspectos, meios e fins. Quanto aos
meios, trata-se de um estudo de caso, quanto aos fins, trata-se de uma pesquisa descritiva. Em
relacdo a forma de abordagem, pode-se afirmar que € uma pesquisa qualitativa (DIAS;

SILVA, 2010).

2. REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo, estd apresentado o histérico e conceitos da estratégia, conceitos e
aspectos da Gestao Estratégica, os conceitos e relevancia da vantagem competitiva € os
conceitos e principais aspectos do varejo, 0s conceitos e importancia dos cendrios e do

modelo da massa critica.

2.1 ESTRATEGIA: HISTORICO, CONCEITOS E RELEVANCIA

Com o passar dos anos, muitas defini¢cOes para o termo estratégia foram elaboradas, o
que implica dizer que, ndo hd um conceito uUnico para defini-la, portanto, para tentar
conceitud-la € necessdrio realizar a escolha das melhores definicdes por meio dos principais
autores do tema.

A palavra estratégia deriva da palavra strategos, que significa, estritamente, general.
Na Grécia Antiga, a palavra estratégia significava a arte e a ciéncia de direcionar as forgas
militares para derrotar o inimigo ou abrandar os resultados na derrota (OLIVEIRA, 2012).

De acordo com Oliveira (2014, p.4):

Estratego correspondia a um cargo de Estado na antiga Antenas. Antes de uma
batalha, o estratego subia até um ponto mais alto, para olhar onde aconteceria o



debate e enxergar a batalha antes que ela acontecesse, imaginar quais seriam as
alternativas e possibilidades de ataque, de defesa e de fuga. Portanto, a estratégia
visa sempre a antecipagdo e a visualizacdo do futuro e como chegar, da melhor
maneira possivel até ele.

O sentido da estratégia para as empresas, de forma ampla, ndo se tem alterado de
maneira considerdvel ao longo do tempo. As armas mudam e se tornam mais sofisticadas, as
titicas também, mas o seu sentido ndo. Consiste em concentrar todo o esforco em um foco
bem definido, almejando alcancgar a vitdria e poder assegurd-la (TAVARES, 2010).

Conforme define Porter (1999, p. 63): “estratégia é criar uma posi¢do exclusiva e
valiosa, envolvendo um diferente conjunto de atividades™.

Estratégia pode ser entendida também como uma forma de fazer as coisas e alcancar
os objetivos estabelecidos. Se no passado as estratégias estiveram relacionadas a ciéncia
militar, na atualidade as estratégias estdo diretamente relacionadas as acOes das organizacdes
frente ao mercado em que atuam (COELHO, 2009).

A estratégia empresarial também poder ser compreendida como o padrdo ou plano
que interliga as principais metas, politicas e sequéncias de acdo da organizacdo como um todo
(MINTZBERG et al, 2007)

Outra definicao relevante é que, estratégia se refere aos planos designados pela alta
administracdo com a finalidade de alcancar resultados consistentes que estejam ligados a
missdo e objetivos gerais da organizacdo. Pode-se encarar estratégia sob trés pontos de
vantagem: (1) a formulacao da estratégia (desenvolvimento da estratégia); (2) implementacao
da estratégia (colocar a estratégia em agdo); e (3) controle estratégico (modificar ou a
estratégia ou a sua implementacdo, para assegurar que os resultados desejados sejam
alcancados) (WRIGHT; KROLL; PARNELL, 2011).

Nao da para falar em estratégia e nao citar que ela interfere no ambiente da
organizagdo. Como o macroambiente das empresas estd em constante mutacdo, bem como
com aspectos intrinsecos a cada uma delas, as estratégias formuladas devem servir como um
guia que pode ser reformulado conforme a necessidade interna ou externa ou ainda pela
preferéncia dos gestores, formando um padrao ao longo do tempo (SILVA, 2011).

Embora haja diversos conceitos para o termo estratégia, os autores supracitados
convergem no que diz respeito a estratégia como direcionamentos que podem levar as
organizacdes a um alto nivel de crescimento, como também, apresentar aos gestores meios de

estar a frente dos seus concorrentes.



Partindo para a perspectiva de escolha de uma estratégia, € necessdrio entender que
ela deve corresponder a selecdo da alternativa que melhor combine tempo, risco, habilidades e
recursos. Deve-se manter a busca de alternativas estratégicas até que se encontre a que melhor
satisfaca a consecucao da missdo e a busca da vis@o de forma combinada com os valores e
estilos de gestdo vigentes na empresa (TAVARES, 2010).

E relevante enfatizar também que, para escolher uma estratégia empresarial, deve
haver um equilibrio entre o risco minimo com o maximo potencial de lucros, consistente com
0s recursos e perspectivas da empresa, portanto, deve-se avaliar o porqué uma estratégia de
determinada forma, pois, depois de realizar as andlises e estudos necessdrios para o
estabelecimento de uma estratégia, existe um ponto em que o executivo, com o poder de
decisdo, estabelece qual estratégia deverd ser implementada (OLIVEIRA, 2012).

Com base nestas concepgoes, pode-se falar que a escolha de estratégias € um passo
de grande importancia para as organizagdes, pois mostram possiveis caminhos a serem
seguidos pelos gestores, e que podem interferir nas empresas de forma positiva ou negativa,
por isso, é extremamente relevante que os administradores considerem aspectos como tempo,
recursos, riscos e custos, pois a partir destes que os gestores poderdo concluir se as estratégias
escolhidas sdo favordveis ou desfavordveis para as organizagdes.

No capitulo seguinte, foram selecionados diversos conceitos sobre a Gestdo

Estratégica, bem como seus processos e relevancia.

2.2 GESTAO ESTRATEGICA: CONCEITOS, PROCESSOS E RELEVANCIA

H4 uma grande diversidade de conceitos que definem a Gestdo Estratégica, entre
eles, foram escolhidos os conceitos defendidos por autores que possuem visdes voltadas a
realidade contemporanea das organizagoes.

A administragdo estratégica pode ser definida como um processo continuo e
interativo que busca manter uma organiza¢do como um conjunto apropriadamente integrado a
seu ambiente. Na realizacdo da administracdo estratégica exige-se o cumprimento de diversas
etapas bdsicas: execucdo de uma avaliacdo do ambiente; estabelecimento de uma diretriz
organizacional; formulacdo de uma estratégia organizacional; implementacdo da estratégia
organizacional; e controle estratégico (COELHO, 2009).

Outra concepgao relevante sobre a Administragao Estratégica é de que, ela pode ser
compreendida como o processo continuo de estabelecimento da missdo e objetivos da

empresa no contexto de seu ambiente externo e de seus pontos fortes e fracos internos,



formulacdo de estratégias adequadas, implementacdo dessas estratégias e execucdo do
controle a fim de assegurar que as estratégias organizacionais obtenham éxito quanto ao
alcance dos objetivos (WRIGHT; KROLL; PARNELL, 2011).

Entretanto, a gestdo estratégica, também ¢é definida como um conjunto de atividades
intencionais e planejadas, estratégicas, operacionais e organizacionais, que busca a adequacao
e integracdo da capacidade interna da empresa ao ambiente externo (TAVARES, 2010).

Com base nos conceitos apresentados acima, pode-se afirmar que, apesar de
definirem a gestdo estratégica de maneiras diferentes, os autores convergem ao afirmar que,
ela corresponde ao conjunto de atividades que tem por finalidade adequar de maneira eficiente
eficaz a interligacdo entre ambiente interno e ambiente externo, pelo qual a empresa atua.

Referindo-se aos processos da gestdo estratégica, os autores abordados os classificam
em trés etapas: formulacao, implementacdo e controle das estratégias.

O processo de formulacdo e implementacdo de estratégias empresariais pode ser
considerado como um dos aspectos mais relevantes que os gestores tém de enfrentar, e espera-
se que o processo seja realizado da melhor maneira possivel, resultando numa otimizagdo dos
resultados da empresa (PELISSARI, 2007).

Formular estratégias significa estabelecer cursos de acdo apropriados para alcancar
objetivos, incluindo atividades como andlise, planejamento e selecdo de estratégias
acrescentem as chances de a organizacao atingir suas metas (CERTO et al, 2005).

As principais atividades da formulacdo de estratégia incluem identificacdo de
oportunidades e ameacas no ambiente da companhia, considerando algumas estimativas ou
riscos para as alternativas distinguiveis. Por isso que, antes de fazer uma escolha, deve-se
analisar as forcas e fraquezas de uma empresa, além dos recursos disponiveis (MINTZBERG;
et al, 2007).

Portanto, ¢ importante entender que a formulagdo estratégica ndo surge apenas do
posicionamento da organizacdo no seu setor em que atua, mas na capacidade de criar e
renovar recursos distintos. O desempenho superior sustentdvel, na percepcdo processual,
volta-se para o ambito interno, arquitetando habilidades e competéncias essenciais (PEREIRA
et al, 20006).

Mediante a essa perspectiva de formulacdo de estratégias, conforme foi mostrado
acima, € perceptivel que as estratégias devem ser bem elaboradas, planejadas de maneira
adequada com a realidade de cada organizagdo, levando em consideracio os recursos

disponiveis, riscos, custos que serdo necessarios € os prazos estabelecidos.
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Partindo para o pressuposto de implementacdo de estratégias, é necessdrio dizer que
o passo inicial da implementacdo é a compatibilizacdo do que se denomina de planejamento
estratégico, com os planos de a¢do que vao ser elaborados nos diversos setores da empresa ou
com o plano geral de acdo, se for o caso de serem os diversos planos consolidados
(BETHELEM, 2009).

Enfatizando ainda a implementacdo de estratégias, € possivel esclarecer que,
geralmente, ela pode ocorrer através de um novo produto ou servigo, cliente ou tecnologia.
Por isso, € relevante lembrar que, a qualidade da implementacdo das estratégias empresariais €
resultante de trés vertentes, sendo elas, qualidade das estratégias — inclusive as alternativas;
qualidade na escolha das estratégias basicas; e qualidade deciséria e administrativa da equipe
que catalisa e coordena a implementacgdo das estratégias (OLIVEIRA, 2012).

Com base nesta concepcdo, vale ressaltar que, apesar de a implementacdo de
estratégias ser de grande importancia para as organizagdes, deve-se avaliar a qualidade que
ela possui, como também, avaliar se a implementacdo, de fato, contribui para o alcance dos
objetivos empresariais estabelecidos.

O processo de controle e avaliacdo estratégica consiste em escolher indicadores de
desempenho de forma a avaliar a eficicia da estratégia e a eficiéncia das ac¢des diante dos
objetivos e metas previamente apresentados. Deve permitir um paralelo entre o previsto e o
realizado, estabelecendo indicadores para o melhor desenvolvimento de agdes corretivas
necessdrias, bem como o estabelecimento de possiveis cursos de acdes alternativos
(TAVARES, 2008).

O controle e a avaliacao de estratégias sdo funcdes que, mediante a comparagdo com
padrdes antecipadamente estabelecidos, procura medir e avaliar o desempenho e o resultado
das agdes, com o a finalidade de corrigir ou reorganizar esse desempenho ou interferir em
outras funcdes da alta administracdo, para certificar que os resultados satisfacam as metas, aos
desafios e aos objetivos estabelecidos (OLIVEIRA, 2011).

Diante deste contexto, pode-se afirmar que, de maneira geral, os dois autores
possuem uma mesma linha de pensamento no que se trata de avaliacdo e controle de
estratégias. Porém, € perceptivel que Oliveira (2011) explicita este conceito de forma mais
completa, pois, além de enfatizar que o propdsito principal desta etapa é medir e avaliar o
desempenho realizado através das estratégias estabelecidas, deixa bem claro também que, isto
€ funcdo do processo administrativo organizacional, que realiza a avaliacdo das estratégias,

considerando os planos e programas estratégicos adotados.
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No capitulo a seguir, sdo tratados os principais conceitos da vantagem competitiva e

dos seus diversos aspectos.

2.3 VANTAGEM COMPETITIVA

Sabe-se que as organizagdes ndo sdo criadas apenas com o intuito de sobrevivéncia,
mas sdo projetadas para crescerem e se desenvolverem continuamente. Um fator essencial
para que isso realmente aconteca € a elaboracdo de vantagem competitiva, que pode ser
compreendida como acdes ofensivas ou defensivas para obter uma posi¢ao defensdvel em
uma organizagdo, para enfrentar com sucesso 0S seus concorrentes e, assim, alcangar um
retorno sobre o investimento maior para a empresa (PORTER, 2004).

Tomando como base o conceito citado acima, vale lembrar ainda que, a vantagem
competitiva significa se tornar diferente dos adversarios. Isso implica dizer que deve ser
desenvolvido um conjunto de atividades especificas para servir de suporte a posicao
estratégica (MINTZBERG et al, 2007).

Vale enfatizar também, que a vantagem competitiva envolve o posicionamento de
uma empresa de modo a maximizar o valor das caracteristicas que o diferenciam de seus
concorrentes. Se a diferenciacdo for adquirida, torna-se uma estratégia vidvel para conseguir
retornos acima da média em uma unidade corporativa, porque ela cria uma posicao defensavel
para enfrentar os seus concorrentes (PORTER, 2004).

Para compreender melhor o processo de vantagem competitiva nas organizagoes, €
interessante entender que por si sO, a estratégia ndo constitui garantia de sucesso; e hd muitos
detalhamentos alternativos suplementares denominados téticas. Portanto, ¢ importantissimo
que a opcao estratégica base ndo seja inflexivel como uma salvacdo da patria. Toda estratégia
€ baseada em presuncdes que podem ser modificadas de forma inesperada. Por isso, a
estratégia constitui, frequentemente, a diferenca entre o sucesso e o fracasso de uma empresa
(OLIVEIRA, 2014).

Por isso, deve-se entender que o papel da administracio € transformar o
conhecimento sobre sua empresa, sobre o ambiente competitivo no qual atua, relacionamentos
e sobre os préprios recursos em vantagens competitivas sustentiveis. A habilidade para se
beneficiar em particular configuracdo vai, em grande parte, depender desse grau de
conhecimento que uma empresa tem de seu escopo competitivo e da maneira como coordena

suas atividades em torno dele (TAVARES, 2010).
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Contudo, é importante que o executivo saiba gerir a vantagem competitiva, que
proporciona a identificagcdo dos produtos, ou servigos e os segmentos mercadoldgicos nos
quais as organizacOes possa, de fato, estar capacitada para atuar de forma diferenciada
(OLIVEIRA, 2012).

Conforme foram apresentadas as ideias dos autores citados acima, € possivel afirmar
que ndo hid nenhuma divergéncia entre eles, pelo contrdrio, o pensamento de todos se
completam, pois eles explicam o conceito de vantagem competitiva, como alcancd-la e quais
os beneficios proporcionados por ela nas empresas contemporaneas.

No préximo capitulo, sdo descritos conceitos sobre cendrios € modelo da massa

critica.

2.4 CENARIOS E MODELO DA MASSA CRITICA

2.4.1 Cenarios

Como ja mencionado no decorrer do trabalho, para que as organizacdes da atualidade
se desenvolvam e consigam chegar a altos patamares no mercado empresarial, &
imprescindivel que sejam realizadas analises do ambiente interno e externo as organizagoes.

Para tanto, € interessante relembrar que, estas andlises se constituem através do
procedimento de monitoragdo de um ambiente empresarial, a partir do qual € possivel
identificar as oportunidades e ameacas presentes e futuras que, provavelmente, poderdo afetar
a realizacdo das metas empresariais estabelecidas (CERTO; et al, 2005).

Considerando o pensamento do autor citado acima, € valido ressaltar que, os cenarios
possibilitam um ambiente que enriquece o debate sobre questdes criticas relacionadas com o
futuro da empresa, que os dirigentes das organizagdes tomem decisdes de risco de forma mais
transparente. Proporcionam ainda a identificacdo de oportunidades e de ameacas de negdcio,
promovendo o desenvolvimento e a andlise do surgimento de novas opcdes de futuro frente as
mudancas no ambiente externo e, propiciam uma visdo de futuro que pode ser compartilhada
pelos membros da organizacdo (MARCIAL; GRUMBACH, 2000).

Esses cendrios devem ser montados com base nos dados e informagdes fornecidos

pelo sistema de informacdes estratégicas. O executivo pode desenvolver cendrios que retratem
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determinado momento no futuro ou que detalhem a evolugdo e a sequéncia de eventos, desde
o momento atual até determinado momento no futuro (OLIVEIRA, 2007).

Faz-se interessante compreender que, os cendrios além de possibilitarem critérios e
medidas para a preparacdo para o futuro, pode ajudar também a analisar os concorrentes ao
longo do tempo, ou seja, facilitando o alcance de vantagens competitivas da empresa e dos
seus concorrentes, pelas quais, junto com as técnicas estratégicas contribuem de forma direta,
para a prepara¢ao do futuro da empresa (OLIVEIRA, 2014).

Levando em consideragdo os conceitos apresentados acima, é perceptivel que os
autores convergem no que diz respeito ao objetivo dos cendrios, pois explicitam que estes
proporcionam aos gestores fazer andlise tanto do ambiente interno, quanto externo. Assim,
serve como uma forma de planejamento para situacOes futuras, levando os gerentes a
tomarem decisOes mais acertadas.

Para aplicacdo do modelo da massa critica, deve-se montar os cendrios, nos quais a
empresa estd envolvida, porque através deles, é que se poderd fazer a comparacdo entre a
organizacdo e seus principais concorrentes, avaliando quais os fatores de sucesso faz a

empresa obter vantagem competitiva.

2.4.2 Modelo da Massa Critica segundo Oliveira (2014)

De acordo com Oliveira (2014): “O modelo se baseia na suposi¢cdo de que hd uma
massa critica ou um limite que deve ser ultrapassado para se obter adequado retorno do
investimento”. Para isso, deve-se, no minimo, desenvolver alguns aspectos importantes, sendo
eles: selecionar os fatores criticos de sucesso mais importantes no mercado, que
correspondem a uma técnica em que se identificam os fatores que cada executivo considera
como mais importantes para a empresa; determinar, para os vdrios fatores, se a empresa €
mais forte, ou se ela, pelo menos, se equipara com 0s principais concorrentes; preparar um
novo perfil da empresa; estabelecer as estratégias e os recursos necessirios para O
desenvolvimento dos fatores, pela estruturacdo de projetos; e implementar e avaliar as
estratégias estabelecidas.

E possivel enfatizar ainda que, para que esse modelo seja aplicado eficazmente nas
organizacdes, € de grande importancia que os gestores realizem uma andélise interna com a
finalidade de colocar em evidéncia as deficiéncias e qualidades da empresa, ou seja, 0s pontos

fortes e fracos da empresa devem ser determinados diante da sua atual posi¢do no mercado.
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Para tanto, deve haver o estabelecimento de projetos com o objetivo de possibilitar
ao executivo condicdes de identificar e operacionalizar os planos de a¢do que a empresa ird
desenvolver, tendo em vista os resultados esperados e enfocados através das estratégias
empresariais.

E vélido ressaltar que o modelo da massa critica pode ser aplicado em diversos
nichos mercadoldgicos, assim como industrias, em organizagdes que realizam vendas por
atacado, ou seja, vendem para clientes que compram produtos para revenda, e também para
organizagdes que vendem os produtos diretamente para o consumidor final, que podem ser
chamadas de empresas varejistas, como € o caso da organizacdo que foi utilizada como foco
de andlise deste estudo.

Portanto, pode-se concluir que essa é uma técnica cujo resultado final € uma
adequada estruturacdo dos fatores criticos de sucesso da empresa, tendo em vista uma
andlise comparativa diante dos principais concorrentes, ou seja, a identificacdo das
vantagens competitivas. Permitindo que, em uma pesquisa de mercado na qual se busque
identificar um posicionamento dentro do cendrio encontrado, os resultados possam

demonstrar como a empresa estd em relacdo aos seus concorrentes.

2.5 VAREJO NO BRASIL: CONCEITOS E PRINCIPAIS ASPECTOS

Para satisfazer aos indmeros anseios dos consumidores, existem dois tipos de
comércio, sendo eles, atacado e varejo. O varejo consiste em todas as atividades que
englobam o processo de venda de produtos e servicos que tem por finalidade satisfazer a uma
necessidade pessoal do consumidor final, mas o comércio atacadista se d4 pela realizacao de
venda para clientes institucionais que compra produtos e servicos para revendé-los ou como
insumo para suas atividades empresariais (PARENTE, 2011).

De semelhante modo, o varejo também é definido como o conjunto de todas as
atividades relacionadas a venda de produtos ou servigos diretamente ao consumidor final, com
o objetivo de uso pessoal e ndo comercial (KOTLER; KELLER, 2006).

Levando em consideracdo o pensamento do autor supracitado, € importante ressaltar
que, o sucesso do varejo se fundamenta na capacidade de se adaptar as tendéncias de
consumo, que precisam ser acompanhadas através de pesquisas, andlise e observagdo. A
adaptacdo das estratégias a essas mudancgas € a chave para bons resultados na atividade. Para
que isso aconte¢a, devem ser consideradas tanto as tendéncias de consumo como as demais

variaveis incontroldveis (LAS CASAS, 2012).
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Na realidade do Brasil, o nicho varejista estd se expandindo cada dia mais por meio
da tecnologia da informacdo. E vilido lembrar também, que este segmento mercadoldgico
possui uma grande importancia como todos os outros, até porque, como foi citado
anteriormente, qualquer que seja o tipo da organizagdo que pratique este tipo de venda, estd
praticando varejo, portanto, € imprescindivel que os gestores estejam capacitados e
atualizados para adaptarem-se as tendéncias propostas pelo mercado varejista (PARENTE,
2011).

Niao h4, portanto, um formato ideal de varejo, sendo mais importante a busca pela
eficiéncia no negoécio escolhido e a definicio de opgdes estratégicas consistentes. A
concorréncia € crescente entre formatos semelhantes, entre formatos diferentes e até mesmo
entre fornecedores e varejistas, no que diz respeito a disputa entre marcas de produtor e
marcas de distribuidor (SANTOS; COSTA, 1997).

Diante do que foi exposto acima, torna-se explicito que, o segmento varejista tem
crescido bastante, e que seu foco ndo estar apenas em vender e adquirir lucros, embora que
isto € primordial para as organizacdes, mas todas as empresas que atuam neste segmento t€m
buscando entender que o seu proposito principal deve estar em manter os clientes que ja
possuem e atrair os consumidores potenciais. Mas, para que isto de fato ocorra, estas

empresas precisam se preocupar com a satisfacdo dos clientes.

3. DESCRICAO DO OBJETO DA PESQUISA

O objeto de estudo estd localizado na cidade de Patos-Paraiba, que segundo o
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2010), possui uma populacdo de 100.674
habitantes. Entre sete empresas que atuam no mercado como comercializadoras de produtos
de informitica, foi escolhida a empresa Reciclatec Informdtica. E importante ressaltar que nio
foram levadas em consideracdo as papelarias e as assisténcias técnicas.

Nascida no ano de 2003, tendo como inicio de suas atividades os servicos de
reciclagem de cartucho, sendo desempenhados em um espaco simples e tendo como tnico
funcionario, seu fundador, Paulino Agnaldo da Silva. A aten¢do dedicada aos anseios do
cliente e o foco na qualidade do servico, foram os motivos mais evidentes para a ascensdo da
empresa, ocasionando oportunidade a mesma para migrar de um simples comodo, para um
local mais adequado a necessidade que agora surgira.

As novas instalacdes proporcionaram a empresa oferecer também, servicos de

manutencdo de microcomputadores e comercializagdo de artigos de informética, conforme a
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necessidade da clientela e o crescimento da demanda. A partir de entdo, a empresa migrou do
ramo de servicos para a empresa comercial, embora tenha continuado a oferecer servigos que
a originaram. Por isso, surgiu para a empresa, sua nomenclatura: Reciclatec Informética.

A referida organizag¢do tem como missdo, atender com exceléncia as demandas dos
consumidores /revendedores de informatica, tendo o desenvolvimento e a oferta de produtos e
servigos que contribuam para o rendimento dos parceiros e a melhoria da qualidade de das
pessoas. Sua visdo é: ser empresa de referéncia no Nordeste brasileiro em seu segmento,
reconhecida como melhor op¢do por clientes, colaboradores, comunidade, fornecedores, pela

qualidade de seus produtos, servicos e relacionamento no ramo de informatica.

4. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Nesta secdo sdo apresentados os procedimentos metodolégicos, que abordaram a
caracterizacdo da pesquisa, a populacdo e amostra, varidveis da pesquisa, procedimentos para

a coleta de dados e, por fim, o tratamento dos dados.

4.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Pesquisa pode ser definida como o procedimento racional e sistemdtico que tem por
finalidade possibilitar respostas aos problemas encontrados. Ela € necessaria quando ndo ha
informacao suficiente para responder ao problema, ou quando a informacao disponivel estd
desordenada ao ponto de ndo poder ser relacionada ao problema (GIL, 2010).

A caracterizagcdo da metodologia do trabalho, teve como base os conhecimentos
encontrados na obra de Vergara (2011), que a qualifica em relagc@o a dois aspectos: quanto aos
fins e aos meios. Assim sendo, quanto aos fins, trata-se de uma pesquisa descritiva, pois
possibilita descrever e obter informacdes sobre o alcance da vantagem competitiva por meio
do modelo da massa critica.

E imprescindivel lembrar que, previamente foi feito um levantamento teérico sobre o
tema, que apresentou os principais conceitos dos autores escolhidos para servir de base e
aperfeicoamento do estudo.

Quanto aos meios, considerando ainda a concepcao da autora supracitada, a pesquisa
pdde ser considerada como Estudo de Caso, pois envolveu o estudo de um objeto de tal

maneira que foi possivel se aprofundar e detalha-lo.
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A pesquisa qualitativa € o método mais adequado quando se pretende pesquisar
aspectos mais profundos e menos visiveis do comportamento humano ou de empresas, tais
como percepcoes e atitudes que possam refletir na imagem da organizacio, sendo de forma
positiva ou negativa (PARENTE, 2011).

Em relacdo a forma de abordagem, a pesquisa foi de cardter qualitativo porque
envolveu o uso de dados qualitativos obtidos em entrevistas, para a compreensao e explicacdo

dos fenomenos (DIAS; SILVA, 2010).

4.2 POPULACAO E AMOSTRA

Nesta fase € definida a populagdo e amostra, ressaltando que a populacdo aqui é
entendida como um conjunto de elementos (empresas, produtos, pessoas) que possuem
caracteristicas que servirdo como objeto de estudo. J4 a Amostra pode considerada como a
parte do universo, que foi escolhida de acordo com algum critério de representatividade
(VERGARA, 2007).

Com base nestas informagdes € possivel, afirmar que a populacdo deste estudo €
composta por todas as lojas que comercializam produtos de informética, sendo algumas delas,
Lojas Americanas, Central dos DVD’s, Camboim.com Informética e Acessérios, Nobrega
Informética e Reciclatec Informatica. Porém, a amostra do presente trabalho é composta por
trés empresas que foram escolhidas de forma nio probabilistica e por acessibilidade, sendo
elas, Reciclatec Informdtica (objeto de estudo), Concorrente A e Concorrente B. Porque as
demais se recusaram ou nio foram encontrados os responsdveis para autorizar a realizacao da

entrevista.

4.3 VARIAVEIS DA PESQUISA

A varidvel se refere ao fendmeno a ser pesquisado. Pode-se conceituar como
varidvel, o campo de variacdo de cada tipo de dado a ser pesquisado. As varidveis, na
pesquisa cientifica, sdo os elementos observaveis, possuem correlagdo entre si para gerar um
fendmeno e estdo nas bases de uma pesquisa cientifica (PRODANOV; FREITAS, 2013).

Nesta pesquisa, foram consideradas as seguintes varidveis estabelecidas por Oliveira
(2014):

Fatores criticos de sucesso mais importantes no mercado, sendo alguns aqui

relacionados como: rentabilidade; inovacdo; recursos financeiros; recursos fisicos;
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desempenho e desenvolvimento administrativo; atitudes e desempenho das pessoas;
marketing; relacionamento com os fornecedores; bem como responsabilidade social.

Para a concretizagdo do trabalho, foram levadas em consideragdo também, outras
etapas, como: (1) determinar, para os varios fatores, se a empresa € mais forte, ou se ela, pelo
menos, se equipara com 0s principais concorrentes; (2) preparar um novo perfil da empresa,
ou seja, estabelecer os fatores que devem ser melhorados e para que nivel, tendo em vista o
resultado esperado para cada fator considerado; (3) estabelecer as estratégias e os recursos
necessarios para o desenvolvimento dos fatores, pela estruturacao de projetos; e implementar
e avaliar as estratégias estabelecidas.

Todas as varidveis foram inseridas em um roteiro de entrevista aplicado a cada um

dos gerentes de cada empresa pesquisada.

4.4. PROCEDIMENTOS PARA A COLETA DE DADOS

Normalmente, nos estudos de caso bem conduzidos, a coleta dedados é desenvolvida
através de entrevistas, observacgao e andlise de documentos (GIL, 2010).

Entrevista, ¢ um procedimento no qual o pesquisador faz perguntas a alguém que, lhe
responde verbalmente. (VERGARA, 2011).

Elas podem ser feitas em profundidade. Isso ocorre quando o entrevistador faz
perguntas ao principal entrevistado sobre os fatos de um assunto, assim como suas opinides
sobre os eventos realizados (YIN, 2010).

A coleta de dados, foi realizada por meio de entrevistas com os gestores das
empresas que foram escolhidas como amostra da pesquisa. Para isso, foi enviado o roteiro de
entrevista para o e-mail da gestora da Reciclatec Informaética, pois ela falou que seria a forma
mais conveniente para ela responder as perguntas descritas no roteiro. Com os gerentes das
outras duas organizacdes, foi possivel realizar a entrevista pessoalmente, onde o pesquisar

anotava todos os dados transmitidos por eles.

4.5 TRATAMENTO DOS DADOS

Quanto ao tratamento dos dados, Vergara (2007) considera como a se¢do na qual sdo
explicitados para o leitor como se pretendeu analisar os dados coletados, justificando o porqué
de tal tratamento ter sido adequado aos propdsitos do projeto. Segundo ela, as informagdes

colhidas, podem ser tratadas com procedimentos estatisticos ou nao.
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Para tratar os dados desta pesquisa, foram feitas as seguintes etapas, que estdo
descritas no modelo da massa critica, sugerido por Oliveira (2014).

1) foram selecionados os fatores criticos de sucesso mais importantes no mercado,
sendo que alguns dos mais comuns s@o rentabilidade, inovagdo, recursos financeiros, recursos
fisicos, desempenho e desenvolvimento administrativo, atitudes e desempenho das pessoas,
bem como responsabilidade social;

2) determinou-se, para os varios fatores, se a empresa é mais forte, ou se ela, pelo
menos, se equipara com os principais concorrentes;

3) preparou-se um novo perfil da empresa, ou seja, estabelecer os fatores que devem
ser melhorados e para que nivel, tendo em vista o resultado esperado para cada fator
considerado;

4) estabeleceu-se as estratégias e 0s recursos necessarios para o desenvolvimento dos
fatores, pela estruturacio de projetos; e

O quinto passo seria implementar e avaliar as estratégias estabelecidas, porém, por se
tratar de uma pesquisa de académica, nio foi possivel realizar esta etapa do modelo da massa
critica, surgindo assim, como oportunidade para futuras pesquisas, caso a empresa realmente
aplique as informacdes adquiridas.

Neste estudo, os dados foram transcritos e interpretados de acordo com cada varidvel
estabelecida. Com isso, foi possivel criar a tabela com as informacdes colhidas, conforme ¢é

apresentada na andlise dos resultados.

5. ANALISE DOS RESULTADOS

Com base nas variaveis de pesquisas escolhidas para a realiza¢do da pesquisa, foram
constatados os resultados abaixo.

Com relagdo a rentabilidade, os gerentes das trés organizacdes afirmaram que elas
possuem um 6timo grau de rentabilidade. Quanto ao aspecto da inovagdo, a gerente da
Reciclatec afirmou que, € um apoio constante da empresa, e que toda a empresa esta aberta
para a criagdo de novas ideias.

Ela ainda enfatizou que, os aspectos que sdo levados em consideragdo para a
aplicacdo de uma inovagdo sdo: “avaliacdo da estrutura da ideia, viabilidade financeira e
avaliacdo do impacto da inovacdo”. Diferente da organizacdo acima citada, os gerentes das

empresas concorrentes, A e B, afirmaram que a inovagdo ocorre mais no setor de vendas.
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Ambos, ressaltaram que, a procura por produtos € o fator mais importante na hora de decidir
se adotardao ou ndo, uma inovagao.

No que diz respeito aos recursos financeiros, a gerente da empresa estudada falou:

“Sao gerenciados de acordo com as necessidades. Portanto, para consolidarem novos projetos,
ha uma relacdo de equilibrio entre o que se precisa e o que se pode custear”. Foi enfatizado
também que, os recursos financeiros tém supridos as necessidades da referida empresa.

Na empresa concorrente A, os recursos financeiros sdo controlados e avaliados
através de planilhas realizadas na ferramenta Excel, que promove balancetes. A partir disto, o
gerente e empresdrio possuem os dados necessdrios para administrar as finangas da empresa.
Porém, raramente sdo elaborados novos projetos para empresa. O gerente garantiu que 0s
recursos sdo suficientes para suprir aos anseios da empresa.

Na organizacdo concorrente B, os recursos financeiros sdo controlados e avaliados
por meio de um aplicativo de automacdo. Nela, a elaboracdo de projetos ndo ocorre com
frequéncia. De acordo com o entrevistado, os recursos financeiros tém suprido as
necessidades da empresa.

No que se refere aos recursos fisicos (equipamentos e instalacOes), os gerentes

entrevistados, falaram que os equipamentos e instalacdes da empresa estdo em boas condi¢des
de uso. A unica diferenca com relacdo a este fator € que na Reciclatec, os equipamentos sdo
supervisionados pelo técnico, enquanto os gerentes das empresas concorrentes, nio ha
mencionaram a existéncia de uma pessoa especifica para supervisionar o funcionamento dos
equipamentos.

Sobre o desempenho e desenvolvimento administrativo, a gestora do objeto de

estudo afirmou que recebeu treinamento para exercer tal funcdo. Como também, hd um
sistema de controle de desempenho, estd sendo planejado para esta finalidade, embora que,
por enquanto, a avaliacdo € feita apenas, com base nos resultados por eles realizados.

Ao contrario da organizacdo escolhida como foco de andlise, os gerentes das
empresas concorrentes A e B asseguraram que, nunca receberam nenhum tipo de treinamento
para administrar a empresa. E ainda enfatizaram que, ndo hd nenhum tipo de controle a
respeito do desempenho deles, realizado na organizagao.

Quanto as atitudes e desempenho das pessoas na empresa, todos os funcionarios da

Reciclatec recebem treinamento apds serem contratados, ja os colaboradores das empresas
concorrentes, A e B, nunca receberam algum tipo de treinamento. Ainda de acordo com os

gerentes das trés organizacOes observadas, hd um bom clima organizacional. Mas no que se
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refere a comunicagdo entre os funciondrios, normalmente, ocorre por e-mail, quadro de
avisos, telefone ou pessoalmente.

Os processos de desenvolver pessoas podem ser considerados como primordiais para
as empresas da atualidade, pois eles sao utilizados para capacitar e aumentar o
desenvolvimento profissional e pessoal, incluindo treinamento e desenvolvimento das pessoas
nas organizacdes (CHIAVENATO, 2008).

Em relagcdo a responsabilidade social, a gestora da Reciclatec disse que a empresa

pode ser considerada socialmente responsavel, porque recicla cartuchos, e toners ja utilizados.
Sendo assim, evitando em média, 70%, desses produtos fora dos lixdes eletronicos. De modo
adverso, os gerentes das empresas concorrentes estudadas, asseguraram que, as empresas nao
podem ser consideradas socialmente-responsdveis porque ndo adotam nenhuma politica que
tenha como finalidade a amenizacdo dos impactos causados pelos seus produtos no meio
ambiente.

Quanto ao fator marketing, pode-se afirmar que ele € essencial para as organizagdes,
porque é uma funcdo empresarial € um conjunto de processos que envolvem a criacdo, a
comunicacdo, e a entrega de valor para os clientes, como também busca administrar os
relacionamentos com eles, de modo a beneficiar tanto a empresa como seu publico principal
interesse (KOTLER; KELLER, 2006).

Sobre o fator mencionado acima, a gestora da Reciclatec Informética afirmou: “ha
um departamento especifico dele, e que é um setor diretamente relacionado ao setor de
vendas. Através dele, sdo feitas pesquisas de mercado, sempre respeitando a lei da oferta e
procura. A equipe de marketing estd sempre integrada para cada realizacdo de tarefas”. Ela
ainda atestou que sdo utilizados radios, carros de som, cartazes, panfletos para a divulgacdo
dos seus produtos e servigos, € que os considera como canais eficazes para realizar tal
atividade.

No entanto, nas empresas concorrentes A e B ndo possuem um departamento
especifico de marketing. Os canais utilizados para divulgacdo de produtos sdo, radio e rede
social na internet. Embora os gerentes ndo acreditem que os canais utilizados sejam
suficientes para esta finalidade, os consideram como eficazes.

Quanto a realizacdo de pesquisas de mercado, os gerentes disseram que estas
pesquisas nao sao realizadas frequentemente, mas quando é necessario, pagam a pessoas que
ndo fazem parte da organizagdo para desenvolver esta atividade, pois, preferem ndo envolver

0s seus colaboradores.
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Conforme foi explicado pelas trés organizacdes abordadas, hd um bom
relacionamento entre as empresas € seus fornecedores. Igualmente ocorre com relacdo ao
controle de estoques, pois sdo realizados por meio de softwares e, ainda segundo eles, a
entrega dos produtos sempre € realizada nos prazos estabelecidos.

Partindo para a segunda fase descrita no modelo da massa critica, proposto por
Oliveira (2014), segue o quadro comparativa dos fatores de sucesso da empresa Reciclatec
Informética, com relagdo aos seus concorrentes A e B.

Quadro 01. Analise da massa critica.

Fatores de Sucesso Analise da Massa Critica Fonte:
Situacdo comparativa Elabo

Rentabilidade ( ) Forte (X) Equipara-se () Fraco rado

Inovagado (X) Forte () Equipara-se () Fraco

Recursos financeiros ( )Forte  (X) Equipara-se () Fraco pelo

Recursos fisicos (X) Forte () Equipara-se () Fraco autor,

Desempenho e desenvolvimento (X) Forte () Equipara-se () Fraco 2015.

administrativo

Atitudes e desempenho das pessoas (X) Forte () Equipara-se ( ) Fraco

Responsabilidade social (X) Forte () Equipara-se () Fraco o

Marketing (X) Forte () Equipara-se () Fraco quad

Relacionamento com os fornecedores | ( ) Forte (X) Equipara-se () Fraco

Controle de estoques ( ) Forte (X) Equipara-se ( ) Fraco ro

01, sdo descritos os resultados encontrados da pesquisa realizada, por meio de uma
comparacdo feita entre as trés empresas, mas tendo como objeto de estudo principal, a
Reciclatec. Nesta andlise comparativa, foi observado se os fatores de sucesso do objeto de
estudo sdo mais fortes ou fracos do que dos seus concorrentes, ou se pelos menos podem ser
equiparados.

Portanto, as informagdes descritas no quadro mostram que a Reciclatec Informética
possui vantagem competitiva frente aos seus concorrentes, como também estd bem
posicionada no mercado empresarial. Os fatores que promovem vantagem competitiva para a
Reciclatec sdo: inovacdo, recursos fisicos, desempenho e desenvolvimento administrativo,
atitudes e desempenho das pessoas, responsabilidade social e marketing.

Em relag@o aos demais fatores é possivel afirmar que o objeto de estudo se equipara
aos seus concorrentes, pois eles desenvolvem estes fatores de maneira semelhante, ndo

gerando algum tipo de vantagem competitiva.
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Direcionando-se para as etapas finais da andlise dos resultados encontrados, temos 0s
fatores que precisam ser melhorados e, as estratégias e recursos necessarios para que estes
fatores mencionados abaixo possam ser aperfeicoados e implementados.

. Formas de atrair clientes potenciais: A empresa Reciclatec Informética deve
lancar mais promog¢des dos seus produtos e servigos, com o intuito de atrair e reter mais
clientes. Pois, de acordo com Kotler e Keller (2006): “os comerciantes utilizam promog¢des
com o intuito de atrair novos consumidores, recompensar clientes fiéis, e para aumentar taxas
de clientes eventuais”.

. Divulgaciio dos produtos e relacionamento com os clientes: E interessante

que a empresa pesquisada faca uso de instrumentos do marketing direto, como, mala direta e
telemarketing, pois, estes proporcionam as empresas obter um relacionamento mais
“profundo” com seus clientes, assim como, entender o grau de satisfacido deles com relacdo
aos produtos ou servicos oferecidos. Conforme explicita Kotler e Keller (2006), as vendas
geradas por meio de canais de marketing direto tradicionais crescem rapidamente.

J Criacio do Departamento de Recursos Humanos: E importante que a
empresa estudada estruture um departamento especifico de Recursos Humanos, porque, a
gestdo de pessoas refere-se as politicas e praticas necessdrias para administrar o trabalho das
pessoas, tais como: agregar, aplicar, recompensar, desenvolver, manter € monitorar pessoas
(CHIAVENATO, 2008).

. Controlar e avaliar o desempenho tantos dos colaboradores, como
também, das pessoas que compoem o setor administrativo da empresa: para isso, deve-
se implementar um sistema que permita ter este tipo de controle, a fim de compreender
como as atividades sdo desenvolvidas, e se elas realmente tém sido desempenhadas da
maneira adequada.

Apesar de obter vantagem competitiva frente aos seus concorrentes, a Reciclatec
Informética precisa melhorar em diversos aspectos, como ja citados acima. Este perfil tracado,
conforme estd sugerido no modelo da massa critica, tem por finalidade trazer crescimento e
desenvolvimento para a organizacdo, possibilitando cada vez mais a geracdo de vantagem

competitiva.
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6. CONSIDERACOES FINAIS

Diante dos dados e informacdes adquiridas, é possivel afirmar que a empresa
abordada possui vantagem competitiva, com base no modelo de massa critica, porque ela
além de aplicar estratégias que servem como diferencial, supera seus concorrentes em
diversos fatores de sucesso, assim como, inovagdo, recursos financeiros, marketing,
desenvolvimento e desempenho administrativo, responsabilidade social e, atitudes e
desempenho das pessoas na organizagao.

Falar sobre vantagem competitiva ndo € algo simples. A literatura académica sobre o
assunto abordado € vasta, incluindo conceitos de autores contemporaneos, considerados como
essenciais, quando se trata de gestdo estratégica e vantagem competitiva.

Quanto a Reciclatec Informética, € possivel dizer que ela estd atendendo as
exigéncias do mercado empresarial, pois procura sempre inovar seus produtos, Servigos e
processos. Mas pode avangar um pouco mais, principalmente, com relagdo a satisfacdao dos
clientes, como por exemplo, deve fazer uso de uma caixa de sugestdes e reclamacdes, com o
intuito de atender aos anseios dos consumidores.

A organizagdo supracitada deve procurar fazer negociacdes com fornecedores
exclusivos, porque, de acordo com o que foi explicitado pelos gerentes das empresas
concorrentes, A e B, existe uma quantidade de fornecedores que realizam negocia¢des com as
diversas empresas que comercializam produtos de informética em varejo, impedindo que estas
unidades corporativas estabelecam precos diferenciados dos seus concorrentes, realize
excelentes promogdes, além de torna-las reféns deles.

E interessante também que a referida empresa planeje a criacio de filiais, porque é
uma oportunidade de se expandir no mercado empresarial, e inclusive, alcangar um maior
ndmero de clientes, ndo s6 na cidade onde € instalada, mas também, em outras cidades ou
outros estados, ja que tem como visdo, ser referéncia no Nordeste brasileiro neste segmento
mercadolégico.

Mediante as informagdes acima apresentadas, pode-se concluir que este estudo é de
grande importancia, pois alcangou os objetivos estabelecido pelo autor, como também, trata-
se de um tema amplo e relevante para as organizacdes da atualidade. Vale lembrar ainda que,
através dele, abre-se oportunidades para que outros pesquisadores realizarem novos estudos,
incluindo a andlise da implementacdo e avaliacdo de estratégias estabelecidas por meio do

modelo da massa critica.
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ABSTRACT

The article has as main objective to analyze the competitive advantage, based on the strategic
model of critical mass in a retail company in the city of Patos-PB. Its specific objectives are to
outline the scenario in which the studied company operates; select the critical success factors;
check for generating competitive advantage. It is a descriptive research using qualitative
approach to the collection and analysis of infor- mation and case study as a research method.
In this study, it was found that the company chosen as a research object, has several strong
success factors of its competitors, A and B, therefore, is ahead of its competitors, on the
model of critical mass, proposed by Oliveira (2014).

Keywords: Strategy, Competitive Advantage, Critical Mass.



