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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO: APLICACAO DAS CINCO FORCAS DE PORTER E
ANALISE SWOT EM UMA ESCOLA DE ENSINO INFANTIL E FUNDAMENTAL I

Alandyson Cardoso Ferreira”
Débora Prazeres Balbino™

RESUMO

Toda e qualquer empresa para se tornar competitiva no mercado necessita definir uma posi¢ao
estratégica, e para tanto, faz-se necessario analisar o ambiente no qual estd inserida com o
intuito de identificar as condi¢des propicias ao seu desenvolvimento, bem como aquelas que
requerem atencdo para ndo representarem desvantagens. No caso das instituigdes de ensino
particulares, essa necessidade também ¢ percebida. Desse modo, o presente estudo apresenta
como objetivo identificar as oportunidades e ameagas, pontos fortes e fracos que
potencializam e/ou fragilizam a Escola “Crescer”, a partir de um diagnostico estratégico
utilizando como ferramentas de apoio a andlise das cinco forcas competitivas de Porter e a
analise SWOT. A pesquisa se caracteriza como qualitativa, exploratoria, descritiva, por meio
de um estudo de caso. A coleta de dados realizou-se através de uma entrevista diretamente
com a proprietaria da empresa. Destacaram-se aspectos relevantes no ambiente interno e
externo da empresa, e a identificacdo de pontos que potencializam e fragilizam a organizagao,
com intervengdes sugeridas. Este artigo serve de base norteadora para novas pesquisas e
projetos empresarias na area de planejamento estratégico, destacando um posicionamento
competitivo no ambiente da organizacdo inserida.

Palavras-Chave: Diagnostico Estratégico; Forgas Competitivas de Porter; SWOT.

1 INTRODUCAO

As médias, pequenas e microempresas possuem papel importante no cenario
socioeconomico brasileiro, gerando empregos e agregando tecnologias. Por esses motivos, sao
reconhecidas como importantes fatores de promocao social que agem como impulsionadoras
do desenvolvimento e auxiliam no suporte da estabilidade politica. No entanto, essas
empresas apresentam varias dificuldades para sobreviver e se tornarem competitivas no
mercado (FALLER; ALMEIDA, 2014 apud BARBOZA; ROJO, 2015).

Nesse mercado, a estratégia corresponde a um conjunto de atitudes para prevenir
problemas ¢ alavancar a organizacdo, buscando, assim, melhorias (PORTER, 2004). Para
atingir a situacdo de sucesso, as empresas precisam ter a capacidade de criar um modelo

competitivo que as diferencie das demais concorrentes. Portanto, segundo Ribeiro (2008), ¢
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necessario que elas estabelecam uma estratégia condizente baseada em dois fatores: objetivos
coerentes e compreensao do mercado em que o negocio esta inserido.

Nesse contexto, o planejamento estratégico se torna uma fungdo gerencial relevante,
em que a instituicdo se projeta para o futuro, estabelecendo uma programacgdo na qual os
objetivos sdo definidos, estratégias sdo determinadas e recursos sdo alocados visando-se a
manutencdo das organizagdes no mercado (MAXIMINIANO, 1995). Para elaboracdo de um
planejamento estratégico, adequado e assertivo, ¢ necessario proceder a execug¢do de suas
fases. O diagnostico estratégico ¢ a fase na qual se avalia a real posi¢do da empresa diante do
mercado. Nesta etapa, para a analise do ambiente externo e interno, se faz necessario o
levantamento de dados consistentes levando em conta os aspectos internos e externos.
(RIBAS et al., 2014).

Nesse sentido, o setor educacional foi escolhido para este estudo visto a sua relevancia
em todos os setores da sociedade, bem como para a economia, especificamente no setor
privado. A Escola “Crescer” (nome ficticio) € uma empresa de pequeno porte que iniciou suas
atividades em janeiro de 2018, e tem como atividade principal o ensino infantil e fundamental
I. Devido a sua expansao bem como também pelo fato da Escola “Crescer” estar caminhando
para o seu segundo ano de atuacdo, percebe-se a necessidade de um posicionamento
estratégico eficaz que gere vantagem competitiva, garantindo a sua sobrevivéncia e
permanéncia no mercado.

Diante do exposto, coloca-se a questdo central deste estudo: Quais sdo as
oportunidades e ameacas, pontos fortes e fracos que potencializam e/ou fragilizam a
Escola “Crescer”?

Destarte, definiu-se como objetivo deste artigo Identificar as oportunidades e ameacas,
pontos fortes e fracos que potencializam e/ou fragilizam a Escola “Crescer”, a partir de um
diagnostico estratégico utilizando como ferramentas de apoio a andlise das cinco forgas
competitivas de Porter e a analise SWOT, com o intuito de verificar a competi¢ao do mercado,
identificando os pontos de diferenciacdo e suas fragilidades. Ademais, além do objetivo
definido, a pesquisa oferece, para a empresa em questao, intervengdes a partir de proposicoes.

O presente estudo justifica-se pelo fato de complementar o campo de discussoes sobre
diagnostico estratégico em pequenas empresas, servindo ainda de orientagdes a outras
organizacdes do mesmo segmento que desejam (ou precisam) tracar um diagnostico,

demonstrando a relevancia da aplicacao de ferramentas de gestao na area educacional.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Estratégia

O termo estratégia, originado do grego strategos, a principio referia-se a uma posi¢ao
(o general no comando do exército), posteriormente designada ““a arte do general”, remetendo
as competéncias do general no exercicio de sua funcdo. No tempo de Péricles (450 a.C.),
estratégia representava as habilidades gerenciais de administracdo, lideranca, oratoria e poder.
Com Alexandre, o Grande (330 a.C.), significava a aplicacdo de forgas para vencer o inimigo.
Nas guerras helénicas, a estratégia constituiu fonte intermindvel das vitorias militares perante
a insuficiéncia de recursos frente ao opositor (CHIAVENATO; SAPIRO, 2003).

O conceito de estratégia, portanto, inicialmente utilizado pelas organizagdes militares,
foi posteriormente adaptado para o ambiente dos negocios, desenvolvendo-se de acordo com
o ritmo das transformacdes na sociedade, de forma geral, e em particular, no mundo
empresarial (MOYSES FILHO, 2012).

De acordo com Kluyver e Pearce II (2010), nos ultimos 50 anos, a evolucao do
pensamento estratégico foi caracterizada pelo redirecionamento progressivo do foco, saindo
de uma perspectiva de economia industrial, passando por uma perspectiva baseada em
recursos € chegando a perspectiva de capital humano e intelectual. Independente de qual seja
o foco, o objetivo permanece 0 mesmo: sobressair-se em relacdo ao concorrente.

Segundo Peter Drucker, “a estratégia significa o comprometimento dos recursos atuais
da empresa com as expectativas de crescimento no futuro” (HERRERO FILHO, 2005, p. 11).
Ja segundo Hamel e Prahalad citados por Herrero Filho (2005), a estratégia esta ligada ao
empreendimento criativo numa tentativa de imaginar o futuro das organizagdes. Por sua vez,
para Porter (2004), a estratégia refere-se a uma posi¢do competitiva favoravel em um mercado
especifico onde ocorre a concorréncia.

Numa perspectiva ambiental, contudo, a estratégia refere-se ao comportamento global
da organiza¢do em congruéncia com o ambiente que a circunda (CHIAVENATO; SAPIRO,
2003). Conforme Oliveira (2007):

A estratégia ¢ a acdo ou o caminho mais adequado a ser executado para alcangar,
preferencialmente desafios e metas estabelecidos, no melhor posicionamento da
empresa perante seu ambiente. E importante procurar substabelecer estratégias
alternativas para facilitar as alteragdes dos caminhos ou acdes de acordo com as
necessidades (OLIVEIRA, 2007, p. 53).
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Nesse sentido, em um mundo globalizado como o atual, a competitividade passa a ser
uma questdo de metodologia. Desta maneira, o planejamento estratégico aparece como
ferramenta norteadora indispensavel para o sucesso das organizacdes (CHIAVENATO,;
SAPIRO, 2003).

2.2 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico estd associado com os objetivos estratégicos de médio e
longo prazo que influenciam a direg¢@o ou a viabilidade da empresa, com objetivo de alavancar
os resultados e reduzir as deficiéncias, apropriando-se de principios de maior eficiéncia,
eficacia e efetividade (CHIAVENATO; SAPIRO, 2003).

Dessa forma, conforme defendido por Oliveira (2012), o planejamento estratégico
pode ser entendido como o processo administrativo que possibilita sustentacdo metodologica
para estabelecer o melhor direcionamento a ser seguido pela empresa, visando a otimizagao
de interagdes com fatores externos, ndao controlaveis, atuando de forma diferenciada e
inovadora.

Segundo Chiavenato (2003, p. 47), “o planejamento estratégico ¢ um processo de
formulagdo de estratégias organizacionais no qual se busca a inser¢ao da organizacdo e de sua
missdo no ambiente em que ela estd atuando”. Corresponde a um processo continuo;
sistematico; com o maior conhecimento compreendido do futuro; envolvendo riscos na
tomada de decisdes atuais; organizando sistematicamente as atividades necessarias a execugao
dessas decisoes; e, por meio da retroalimentagdo sistematica e organizada, confrontando as
expectativas alimentadas com o resultado dessas decisoes.

Normalmente, o planejamento estratégico ¢ de responsabilidade do alto nivel da
empresa e correspondente tanto a formulagdo de objetivos quanto a sele¢do de estratégias a
serem seguidas para sua consolidagdo, levando em consideragdo as condigdes externas e
internas a empresa e sua evolugdo esperada (OLIVEIRA, 2012).

De acordo com Rebougas (2012), para a elaboracdo ¢ implementagao do planejamento
estratégico nas empresas, as seguintes fases basicas metodologicas devem ser seguidas:

A.Fase I - Diagnostico estratégico

B. Fase II - Missdo da empresa

C. Fase III - Instrumentos prescritivos e quantitativos

D. Fase IV - Controle e avalia¢ao
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Para efeito do presente estudo, focou-se na fase I, que diz respeito ao diagnostico

estratégico, o qual permite fazer as andlises do ambiente interno e externo da organizagao.

2.2.1 Diagnostico Estratégico

Na primeira fase do processo de planejamento estratégico proposto por Rebougas
(2012), destaca-se a importancia do diagnostico estratégico, que se desenvolve por meio de
uma analise macro ambiental externa, da andlise das Forcas Competitivas de Porter e da
Analise SWOT.

2.2.1.1 Macro Ambiente

A organizacdo ¢ um sistema aberto, que constantemente realiza transagdes e
intercambios com o ambiente a sua volta. Este, por sua vez, ¢ o contexto externo conhecido
como macro ambiente, e diz respeito a tudo o que acontece externamente e que influencia a
organizacdo. De maneira geral, em decorréncia da amplitude desse macro ambiente, ele afeta
todas as organizacdes, algumas mais, outras menos. A relevancia de conhecer o macro
ambiente estd em reconhecer o impacto das mudangas principais do ambiente nos negocios, e
estar atento para a natureza das mudancas que desafiam as organizacdes (CHIAVENATO;
SAPIRO, 2003).

Neste sentindo, Bethlem (2004 apud NETO et al.,, 2007) afirma que o ambiente
externo ¢ formado por um conjunto de subambientes onde diversas varidveis atuam e
interferem no funcionamento das organizacdes. Segundo Machado (2005), a primeira etapa de
um planejamento estratégico ¢ a avaliagdo do panorama externo, que visa avaliar as varidveis
politicas, econdmicas, sociais e tecnologicas que influenciam o negocio.

Para cada varidvel do macro ambiente sdo escolhidos indicadores sensiveis para
detectar possiveis tendéncias ¢ mudancas que devem chegar (CHIAVENATO; SAPIRO,

2003), conforme apresentado no quadro 01 a seguir:
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Quadro 01 — Indicadores genéricos de ambiente

Politica monetaria, tributaria, fiscal e previdenciaria.

Legislaggo tributaria, comercial, trabalhista e criminalista.

Politica de relagdes internacionais.

Legislagdo sobre prote¢do ambiental.

Politicas de regulamentacdo, desregulamentagdo e privatizagao.

Legislacdo federal, estadual € municipal.

Renda real da populagdo; Taxa de crescimento da renda.

Configuracdo geografica.

Padrdo de consumo e poupanga.

Nivel de emprego; Distribui¢do de renda.

Crengas e aspiragdes pessoais.

Relacionamentos interpessoais e estrutura social; Mobilidade entre classes;

Situacdo socioecondmica de cada segmento da populagéo.

Estrutura educacional.

Preocupagdo com o meio ambiente.

Preocupacdo com satide e preparo fisico.

Passo tecnologico; Identificacdo dos padrdes aceitos;

ManifestacOes reacionarias em relacdo aos avancos tecnologicos;

Aquisi¢ao, desenvolvimento e transferéncia de tecnologia;

Velocidade das mudangas tecnologicas e atualizagdo do pais;

Incentivos governamentais ao desenvolvimento tecnologico.
Fonte: Adaptado de Chiavenato e Sapiro (2003)

Politico/Legal

Econdmico

Socio/Cultural

Tecnologico

e © o o o |0 o © © o o |0 o o o |0 o o o o o

As variaveis politico/legais relacionam-se as politicas governamentais e alteracdes na
legislagcdo que influenciam o funcionamento, estrutura e as relacdes das organizagdes no pais.
As tendéncias que afetam a demanda e a oferta de produtos e servigos nos mercados
caracterizam-se como variaveis econOmicas. Outras variaveis atreladas as mudangas do
ambiente externo sdo as socio/culturais, abarcando as atitudes, crencas, estilo de vida e
valores sociais. Por fim, mas ndo menos importantes, as variaveis tecnologicas vém ganhando
espago com constantes evolucdes e estdo relacionadas com as tendéncias relativas ao
conhecimento humano, que modicam a utilizagdo dos insumos e matérias-primas ou a
aplicacdo de processos gerenciais ou operacionais (CHIAVENATO; SAPIRO, 2003).

De forma geral, todas essas varidveis afetam as estratégias das organizacdes, devendo
ser analisadas e consideradas para que as empresas consigam se adaptar ou reagir da melhor
forma possivel, se desviando dos aspectos que possam reduzir sua rentabilidade, ¢ se

aproveitando das situagdes que representam crescimento.

2.2.1.2 As Forgas Competitivas de Porter

As forcas competitivas de Porter, embora direcionadas para os mercados industrias

podem ser aplicadas, por seu carater genérico, a outros mercados. O modelo das cinco forgas
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¢ comumente utilizada como ferramenta de analise ambiental (BARNEY; HESTERLY,
2007).

A formulagdo de uma estratégia competitiva, em sua esséncia, esta em relacionar a
empresa com o ambiente no qual ela esta inserida. Dessa forma, apesar da amplitude que o
ambiente possa ter, tanto em aspectos sociais € econdomicos, o foco principal do estudo recai
sobre a industria ou as industrias nas quais a empresa compete (PORTER, 2004), objetivando
a analise do contexto do ambiente competitivo local.

Segundo Porter, a empresa pode identificar e mensurar sua vantagem competitiva pelo
valor criado para seus clientes, e ¢ representada pelo elevado retorno sobre o investimento a
longo prazo. Contudo, esse retorno ¢ influenciado pela constante acdo de cinco forgas
competitivas: ameaca de novos entrantes, ameaga de produtos substitutos, ameaga de
fornecedores, ameaca de compradores e ameaca da rivalidade entre concorrentes.

A entrada de um novo concorrente ¢ proveniente de um ambiente favoravel, com
oportunidades para conquistar uma parcela do mercado. Em outros casos, a entrada de um
novo negocio pode ocorrer de varias formas, como: desenvolvimento interno de novas
competéncias, aquisicdo de empresa atuante no mercado, realizacdo de fusdo entre empresas
ou ainda realizagao de joint venture.

Segundo Barney e Hesterly (2007), um novo entrante afeta os padrOes atuais de
competicdo, pois traz consigo novas capacidades, competéncias, novos investimentos € o
desejo de ganhar uma parcela do mercado em relagdo as empresas ja estabelecidas no setor.
Contudo, ¢ preciso que o custo de entrada compense o investimento necessario para superar
barreiras de entrada, pois caso contrario, a entrada nao ¢ acessivel e, consequentemente, deixa
de ser uma ameaca para as empresas atuantes (PORTER, 2004).

Dessa forma, o sucesso dos novos entrantes estd atrelado a supera¢do das barreiras
existentes como, por exemplo, elevados niveis de capital, diferenciacdo de produtos,
vantagens de custo, know-how necessdrio, acesso a canais de distribuicdo, além da reagao
esperada das empresas atuais (PORTER, 2004; BARNEY; HESTERLY, 2007). Neste
sentido, o risco a empresas lideres esta ligado a subestimar as competéncias do novo entrante
ou prolongarem o tempo de resposta aos movimentos competitivos, principalmente
associados a reducao de precos ou inovagao de produtos.

A ameaca de substitui¢io corresponde ao risco que as empresas sofrem de terem seus
produtos ou servigos substituidos por ofertas de empresas de outro setor, mas que satisfazem
as mesmas necessidades. Assim, os produtos substitutos apresentam potencial para reduzir o

lucro das empresas atuantes, desde que seus precos sejam inferiores, sua qualidade seja
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superior, ou que os clientes ndo percebam nenhum custo adicional de mudanca para tal
substituicao (PORTER, 2004).

Segundo Barney e Hesterly (2007), os produtos substitutos, portanto, afetam a
rentabilidade estabelecendo um prego-teto para os produtos de uma industria, promovendo um
trade-off entre preco e desempenho entre diferentes produtos e materiais e, ainda, a juncdo de
novos servigos que podem satisfazer a uma mesma necessidade bésica.

O poder de negociacio dos fornecedores esta atrelado a possibilidade de aumento de
custo ou reducdo da qualidade dos recursos fornecidos por eles, principalmente quando a
empresa atua em um setor no qual existem poucos fornecedores, e ela ¢ dependente dos
mesmos. Conforme ressaltado por Porter (2004), a ameaca dos fornecedores ¢ considerada
alta quando eles podem criar diferengas nos valores, cobrar precos elevados, limitar volumes
de compras, ou ainda, reduzir a padronizagdo da qualidade dos produtos.

Portanto, um fornecedor ¢ considerado poderoso, quando ndo sofre concorréncia de
produtos substitutos, atuando no setor com poucos concorrentes. Dessa forma, um cliente
isoladamente ndo ¢ importante para ele. Além de empresas, vale ressaltar, a organizacao
sindical pode ter grande poder de negociagao também.

O poder de negociacao dos compradores forca “os precos para baixo, barganhando
por melhor qualidade ou mais servicos e jogando os concorrentes uns contra os outros”
(PORTER, 2004, p. 26). O alto poder de barganha dos compradores depende de alguns
fatores, como: aquisi¢ao de grandes volumes em relagdo as vendas do vendedor, produtos
padronizados ou nao diferenciados, e baixo custo de mudanga (PORTER, 2004; BARNEY;
HESTERLY, 2007).

De forma andloga a ameaca dos fornecedores, a ameaca dos compradores estd
vinculada também a uma pequena quantidade destes, uma vez que, se a empresa atua em
algum setor com poucos clientes potenciais, ela pode ficar a mercé das exigéncias deles, e
consequentemente, reduzir sua lucratividade.

Por fim, a intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes pode ser
observada quando um dos participantes estd insatisfeito com a situagdo atual e identifica
oportunidades para oferecer um melhor produto ou servigo ao cliente, ou ainda, quando se
sentem pressionados pela alta administracdo a melhorar o desempenho dos negocios.

Segundo Porter (2004) e Barney e Hesterly (2007), alguns dos fatores que afetam
diretamente a intensidade e a forma como se desenvolve a rivalidade entre as empresas, sdo: o
tamanho das rivais; o lento crescimento do negocio; a auséncia de diferenciagdo; as barreiras

de saida; o grande nimero de concorrentes com paridade competitiva; ou até mesmo
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concorrentes divergentes, que apresentam maiores condigdes de implementar estratégias
agressivas.

Segundo Porter (2004), a percepgao da rivalidade se da por meio de taticas de reducao
de pregos, promogdes, melhoria dos servigos prestados aos clientes, introducdo de novos
produtos ou ampliagcdo das garantias, o que faz com que as empresas busquem se sobressair
em relacdo as demais no setor a todo custo, colocando em risco sua rentabilidade ¢ a das
demais também.

As cinco forgas competitivas de Porter, ilustradas na figura 01, agem no sentido de
influenciar os custos, os pregos praticados, a geragao de novos conhecimentos, a inovagao e a
massa critica de investimentos, que sdo aspectos influenciadores do retorno sobre o

investimento das empresas.

Figura 01 — As Cinco Forcas Competitivas de Porter

Rivalidade 1 Ameaca de

entre Produtos
Concorrentes Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: Adaptado de Porter (2004)

A partir do exposto, compreende-se que quanto menores forem as barreiras de entrada,
quanto maior for o poder dos fornecedores e compradores, quanto mais produtos substitutos
existirem e maior a rivalidade entre os concorrentes, mais competitivo sera o setor ¢ menores
serao as margens de lucro das empresas que competem nele.

Assim, a recomendacdo de Porter para as companhias ¢ criar um posicionamento

sustentavel contra as cinco for¢as competitivas, de modo a influenciar, posicionar e antecipar
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as mudancas, com o objetivo de conquistar uma rentabilidade significativa no setor

(HERRERO FILHO, 2005).

2.2.1.3 Analise SWOT

A avaliagdo estratégica executada através da matriz SWOT ¢ uma das ferramentas
mais utilizadas dentro da gestdo estratégica competitiva. A andlise SWOT, proposto pelo
modelo de formulacdo estratégica da Escola do Design (MINTZBERG; AHLSTRAND;
LAMPEL, 2000) significa, traduzindo suas siglas do inglés para o portugués de forma
correspondente: Strengths (forcas), Weaknesses (fraquezas), Opportunities (oportunidades),
Threats (ameagas).

Segundo Mccreadie (2008), a analise SWOT ¢ uma ferramenta utilizada para analise
de ambiente, fornecendo informagdes-base para gestdo e planejamentos estratégicos de uma
organizacdo. Ainda serve para verificar a situacdo e a posicdo estratégica, ou posicionar a
empresa no ambiente em que atua.

A matriz SWOT possui a fun¢do de cruzar os fatores externos (oportunidades e
ameacas) com os fatores internos (pontos fortes e pontos fracos) da organizacdo. A partir
desse cruzamento, conforme a figura 02, surge a matriz composta por quatro quadrantes. Para
cada quadrante haverd um direcionamento a ser tomado, possibilitando, através da avaliagdo
desses itens, interpretar a inter-relacdo de forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas
(CHIAVENATO; SAPIRO, 2003), e suas implicagdes.

Figura 02 — Matriz SWOT

Pontos Fortes Pontos Fracos
Strengths Weaknesses

Oportunidades Ameagas

Opportunities Threats

Fonte: Adaptado de Silva et al (2009)

Na concepgao de Oliveira (2012), apresenta os componentes do processo da analise

externa e interna da seguinte forma:
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Pontos fortes: sao variaveis internas e controlaveis que propiciam uma condi¢do
favoravel para a empresa, em relagdo ao seu ambiente, onde estdo as variaveis
externas e ndo controlaveis.

Pontos fracos: sdo variaveis internas e controlaveis que provocam uma situagao
desfavoravel para a empresa, em relagio ao seu ambiente.

Oportunidades: sdo variaveis externas e ndo controlaveis pela empresa, que podem
criar condi¢des favoraveis para a empresa, desde que a mesma tenha condigdes e/ou
interesse de usufrui-las.

Ameacas: s3o as varidveis externas e ndo controldveis pela empresa que podem
criar condicdes desfavoraveis para a mesma (OLIVEIRA, 2012, p. 68-69).

O ambiente externo esta fora do controle das organizacdes. Contudo, a empresa deve
conhecé-lo e monitora-lo com frequéncia, a fim de evitar as ameagas e aproveitar as
oportunidades. Ja o ambiente interno pode ser controlado pelos dirigentes da empresa, pois as
estratégias de atuacdo sdo definidas pelos membros da organizagdo (DANTAS; MELO,
2008). As forcas e fraquezas representam os recursos, ou a falta deles, que fazem com que a
empresa atue de forma positiva ou negativa no ambiente competitivo.

A analise SWOT permite uma visualizagdo clara e objetiva sobre as forgas e fraquezas,
oportunidades e ameacas, no sentido de criar estratégias, com o intuito de estabelecer um
posicionamento competitivo. Dessa forma, cada ponto fraco ou ameaca devera apresentar uma
proposta de transformagao em ponto forte ou oportunidade (SILVA et al, 2009).

Diante do exposto, cabe definir os aspectos metodologicos que orientaram essa

pesquisa.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Quanto a abordagem, o processo dessa pesquisa desenvolveu-se de forma qualitativa,
oferecendo maior efetividade na elaboragdo do diagnéstico estratégico e na construgdo de
intervencdes para a empresa em estudo (ROESCH, 2007). A pesquisa foi conduzida através
do estudo exploratorio e descritivo com o objetivo de, conforme Marconi e Lakatos (2010),
proporcionar familiaridade e detalhamento do fendmeno em questdo. Além disso, foi
estruturada como um estudo de caso visando um conhecimento completo e abrangente do
caso selecionado (GIL, 2010), o que possibilitou realizar um entendimento profundo e
minucioso do diagnostico estratégico por meio da analise das cinco forgas competitivas de
Porter e anélise SWOT.

O caso selecionado por acessibilidade do pesquisador foi a Escola “Crescer” (nome
ficticio definido para preservar a identidade da empresa), situada na cidade de Campina

Grande. Quanto ao processo de coleta de dados, foi construido um roteiro semi-estruturado
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(ver apéndice A) para orientar a entrevista realizada com a proprietaria da escola. Esse
procedimento ¢ indicado em pesquisas qualitativas, com o propoésito de colher informacdes a
respeito de um determinado assunto, através de conversacdo no ambito profissional.
(MARCONI LAKATOS, 2010).

O roteiro iniciava com o levantamento de dados sobre a empresa em estudo, partindo
para questionamentos sobre as cinco forcas competitivas de Porter e, por fim,
questionamentos sobre os fatores internos e externos da analise SWOT. Foram realizadas trés
reunides em dias diferentes, entre os meses de outubro e novembro de 2018, duas delas para
realizagdo da entrevista, e uma para a defini¢do da missdo, visdo e valores organizacionais
conjuntamente com a proprietaria.

Quanto 2 analise e interpretagdo dos dados, como a entrevista foi gravada, utilizou-se
das falas da proprietaria para subsidiar a analise de contetido, € os dados foram apresentados

de forma descritiva.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 Caracterizacio da Empresa

A Escola "Crescer" (nome ficticio), ¢ uma empresa de pequeno porte, que iniciou suas
atividades em 05 de janeiro de 2018, direcionada ao ensino infantil e fundamental I, com o
intuito de oferecer uma educacdo de qualidade, e desenvolvimento integral do aluno.
Localizada em um bairro em expansdo demografica na cidade de Campina Grande — PB, tem
como oportunidade uma demanda crescente. Quanto sua estrutura organizacional, a escola
apresenta nove funcionarios, entre os quais, seis sdo professoras, um ¢ auxiliar de professor
(a), um desenvolve fungdo de servigo geral, e a proprietaria, que atua como auxiliar de
professora e secretaria.

A partir da realizacdo dessa pesquisa foi possivel definir, fruto de uma agao executada
em reunido com a proprietaria no dia 25 de outubro 2018, a missdo, visdo e valores
organizacionais da escola. Assim, a escola “Crescer” apresenta como missao: “Oferecer uma
educacdo de qualidade que estimule o desenvolvimento integral do educando”. Como visao
definiu-se: “Ser um centro educacional de referéncia no bairro onde atua”. Por fim,
identificaram-se como valores organizacionais: qualidade, responsabilidade, respeito,

comprometimento, honestidade, solidariedade, cooperagado e criatividade.
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4.2 Diagnostico da Escola “Crescer”

Nesse topico sdo apresentados os resultados da analise das cinco forgas competitivas
de Porter e da analise SWOT, a fim de verificar a real posicdo da empresa no ambiente em que
atua, para assim, sugerir agdes de melhorias, estabelecendo um posicionamento estratégico e

competitivo.

4.2.1 Andlise das For¢as Competitivas de Porter

A primeira variavel analisada diz respeito & ameaca de novos entrantes. Segundo a
proprietaria, a tendéncia percebida ¢ o surgimento de novos concorrentes por se tratar de um
bairro em expansao, caracterizando-se como um ambiente favoravel a novos negocios que
enxergam oportunidades para conquistar uma parcela do mercado (HERRERO FILHO,
2005). Ademais, segundo a proprietaria, ndo existem barreiras consideraveis no setor para
inibir a entrada desses novos concorrentes. Portanto, apesar de nao se perceber nenhum novo

concorrente entrando no mercado, a ameaca de novos entrantes € elevada.

Quanto ao poder de negociacio dos fornecedores, a Escola “Crescer” conta com um
fornecedor de livros e outro de fardamento. Apesar de possuir apenas um fornecedor para
cada necessidade, ha facilidade e baixo custo de mudanga de fornecedor, segundo a
proprietaria:

Ja recebi a visita de uma outra [empresa fornecedora] que eu sei que ela forneceria

o0s livros (...) tem uma pessoa que produz [os fardamentos] pra mim. TO querendo
mudar, porque € longe, ndo gostei muito da qualidade.

A institui¢do tem recebido visitas comerciais de outras editoras e, apesar da empresa
ndo ter fechado contrato com nenhuma outra, ha diversidade de empresas de fardamentos na
cidade. Dessa forma, as dificuldades apresentadas por Herrero Filho (2005), como diferengas
nos valores, cobranca de precos elevados, restricdo no volume dos pedidos, ndo sao
percebidas pela empresa.

Além disso, para a proprietaria, os fornecedores demonstram atengdo e assisténcia a

escola, oferecendo produtos com valores justos para revenda. Portanto, o poder de barganha

dos fornecedores ¢ considerado baixo, pois inexiste ameaga dos fornecedores quanto a uma

negociagao acirrada.
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Com relacdo ao poder de negociacio dos clientes, diferentemente da percepcao

quanto aos fornecedores, a proprietaria considera como elevado o poder de barganha dos

compradores, conforme o seguinte trecho:

Eu considero [0 poder de barganha dos compradores] alto, porque eles dizem:
‘ndao... Ahhh, ali é mais barato, mas ajeita porque tal canto faz assim’ (...) porque
tem um baixo custo de mudanca, aquisi¢do em volume, com mais de um irmao.

Assim, os clientes alegam que existem outros concorrentes com pre¢os menores € com
descontos, seja por antecipagdo do pagamento de mensalidade, ou por pacotes promocionais
de pais com mais de um filho na escola. Comprovado por Herrero Filho (2005), o poder de
negociagdo dos compradores for¢a os pregos para baixo, barganhando por melhor qualidade
ou mais servigos e jogando os concorrentes uns contra os outros, pressionados pela aquisicao
em grandes volumes e baixo custo de mudanca.

No que diz respeito a rivalidade entre os concorrentes, a pesquisa constatou seis
concorrentes, quatro no bairro onde estd localizada a Escola “Crescer”, e dois no bairro
vizinho. Entre eles, apenas dois sdo considerados os principais concorrentes diretos, pois,
mesmo localizando-se em outro bairro, estdo no mercado hd anos, com grande volume de
alunado, maior estrutura fisica e menor preco de mensalidade, conforme sintetizado na fala da
proprietaria: “sdo escolas grandes e consolidadas [que se diferenciam] e o pre¢o”.

Os demais concorrentes praticam pregos menores em relacdo a escola em estudo,
contudo, com menor estrutura fisica e organiza¢do no que diz respeito ao layout e estrutura
organizacional, como também uma qualidade inferior de ensino.

A percepcao de rivalidade dos concorrentes da Escola “Crescer”, portanto, refere-se a
prestagao de servico de qualidade com menores precos. Neste caso, estd relacionada a
diferenciacdo do servigo prestado, aos pacotes promocionais de descontos, e as taticas de

reducdo de pre¢o (HERRERO FILHO, 2005), confirmada pela fala da proprietaria:

Eu acho mais essa de cima [diferenciacdo de servigo] e taticas de reducdo de prego,
promogdes. Eu vejo também que eles conseguem fazer mais promogdes do que eu,
eles conseguem baixar mais.

A rivalidade entre os principais concorrentes ¢ caracterizada como moderada, por nao

apresentar uma disparidade relevante entre valores e qualidade de ensino, destacando apenas
um concorrente com uma proposta diferenciada, caracterizado por Porter (2004) como

concorrentes divergentes. Segundo a proprietaria: “concorrentes divergentes, vejo o
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(concorrente A), eles tem uma proposta de ser uma escola mais festiva”, realizando grandes
eventos em datas comemorativas, como Péascoa e Sao Jodo, atraindo a atencdo de pais e filhos.

Por fim, quanto & ameaca de servicos substitutos, embora exista a tendéncia de
praticas relacionadas ao ensino a distancia (EaD), sobretudo no ensino fundamental

(BRESCIANI, 2018), essas ainda ndo sdo aplicadas. Portanto, a pesquisa ndo identificou

servicos substitutos que pudessem gerar impacto na competitividade da Escola “Crescer”

atualmente.

Dessa forma, mediante o exposto, verifica-se que, quanto as cinco for¢as competitivas
de Porter atuantes no setor correspondente a realidade da escola estudada, elas se apresentam
de forma moderada, uma vez que: mesmo havendo facilidade de entrada, ndo se identificou
nenhuma empresa iniciando suas atividades nas proximidades da Escola “Crescer” até entao;
quanto aos fornecedores, apesar de serem poucos, nao exercem influéncia na empresa porque
a substituicdo ¢ facilitada; quanto aos compradores, ¢ percebida um elevado poder de
barganha nas negociacdes de precos (devido aos comparativos com a concorréncia); quanto a
rivalidade, apesar de seis concorrentes estarem relativamente proximos, dois se destacam pelo
tamanho, estrutura, tempo de atuagdo e pregos praticados. Por fim, ndo foram identificados
servigos substitutos.

Assim, cabe a empresa continuar monitorando o comportamento dessas forgas, pois
mesmo caracterizando-se, de uma forma geral, como moderada, a escola estd aquém dos

concorrentes em alguns pontos.

4.2.2 Analise SWOT

Com base nas informagdes coletadas junto a proprietaria, foi possivel identificar os
pontos fortes e fracos da organizagao, e as oportunidades e ameagas do ambiente.

Em relagdo as forgas, segundo Oliveira (2012, p. 68 - 69), “sdo varidveis internas e
controldveis que propiciam uma condi¢do favoravel para a empresa, em relacdo ao seu

ambiente”. A principio destacam-se o conhecimento e a experiéncia que a proprietaria possui.

Com mais de vinte anos trabalhando no ramo da educagdo e do ensino, vivenciou a pratica em
diversas turmas do ensino infantil e fundamental I, e, recentemente, como coordenadora
pedagogica durante quatro anos, garantindo “uma visdo que talvez outras pessoas que nao
tém a experiéncia ndo tenha”, segundo ela.

A proposta do ensino da escola busca oferecer gualidade baseada no quadro de

professores experientes. Conforme afirmado pela proprietaria, “parte da equipe [de
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professores] jd é bastante experiente” e capacitada para as suas funcdes, tendo em vista o
ensino integral, indo além dos aspectos cognitivos, perpassando o mental, fisico e espiritual
do aluno (mencionado na missdo estabelecida junto a proprietaria. Ver topico 4.1).

Outro aspecto importante relaciona-se a localizacdo estratégica da escola,
caracterizada pela proprietaria como “‘privilegiada, eu acho porque ali fica... por ser de
esquina... por ela ser de esquina pega duas ruas no caso, e ela ta na divisa entre dois

conjuntos”, captando um maior fluxo de clientes. Além disso, a empresa conta com uma boa

organizacdo do espaco fisico para a prestacdo do servico, através da disposi¢cdo do arranjo
fisico de maneira adequada.

A equipe de professores € motivada a partir de alguns beneficios, como bolsas
integrais para os filhos; salarios acima dos concorrentes; perspectiva de permanéncia durante
o0 ano letivo devido ao vinculo criado pelos alunos em relagdo aos professores, por se tratar de
ensino infantil e fundamental I; e horarios respeitados dentro do acordado. Ademais, a
proprietaria menciona a motivacgao intrinseca aos funcionarios “com desejo de ver a escola
crescer... de ver dar certo”.

Por fim, destaca-se o mix promocional da empresa. A divulgagdo da instituigdo €
desenvolvida em uma pagina na rede social Facebook, e, segundo a proprietaria, “entre os
proprios pais. Divulgacdo boca a boca”. A divulgacao no Facebook ¢ vista como uma forga,
porque a empresa utiliza em grande escala e desenvolve varias agdes de comunicagdo a partir
dessa rede social. A escola ainda oferece descontos, de até 15% aproximadamente, para pais
com mais de um filho na escola ou para pagamentos antecipados.

Em relacdo as fraquezas, segundo Oliveira (2012, p. 68 - 69), “sdo variaveis internas
e controlaveis que provocam uma situacdo desfavoravel para a empresa, em relacdo ao seu
ambiente”. Na escola em estudo, as fraquezas envolviam inicialmente a indefinicdo da

missdo, visdo e inexisténcia de valores definidos formalmente pela instituicao (o que ja foi

sanado com essa pesquisa).

Quanto a estrutura organizacional, encontra-se um déficit no quadro de funcionarios

devido a limitacdo de recursos financeiros, cujo “or¢amento bem apertado pra realizar tudo
. 99 o . . ;.
que eu gostaria”. Atualmente, o somatério das mensalidades se iguala ao somatorio dos
custos totais, restando apenas uma reserva de um mil reais por més. Essa limitagdo exige a
atuacdo da proprietaria, por exemplo, em diversas fungdes, como: secretaria, auxiliar de
professora e administradora financeira.
No processo administrativo, a proprietaria, atuando como secretaria, realiza a coleta e

arquivamento de dados dos alunos e pais referentes as matriculas e mensalidades; emissao de
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declaragdes; como também a impressdo de atividades para manutencdo das aulas. Com
relacdo ao processo financeiro, apesar da instituicdo possuir um microcomputador, ndo existe

um controle informatizado. Inicialmente efetuava-se o controle financeiro de entrada e saida

de recursos de forma manual, hoje permanece o controle baseado no arquivamento de recibos,

conforme exposto pela proprietéria:

E planilha no caderninho mesmo eu fiz as folhinhas pra mim ter um
acompanhamento da mensalidade dos alunos e ali também eu vou relatando, vendo
0 que entrou, o que saiu. Eles ttm o carné. E sempre que eles realizam a
mensalidade eu fico com o recibo e também tem uma pastinha manual mesmo, e que
eu vou tendo esse controle, quem pagou quem ndo pagou, quem ta inadimplente,
essas questoes.

Outra dificuldade encontrada, devido ao or¢amento limitado, relaciona-se a

necessidade de equipamentos para realizagcdes de projetos e eventos, tais como: computador,
projetor, caixa de som, microfone, entre outros. Por fim, a divulgacdo ¢ considerada uma
fraqueza, porque apesar da empresa utilizar o Facebook de forma satisfatoria, suas agdes se
limitam a essa rede social. Inexistem acdes de promog¢ao da empresa em outras redes sociais.
Ademais, também faltam meios sistematicos para a apresentagdo da instituicdo na visita de
pais (futuros clientes), refletindo-se em algumas brechas confirmadas pela proprietaria: “essa
questado de divulgacdo... eu acho que precisa melhorar essa questdo”.

As oportunidades “s3o varidveis externas e ndo controlaveis pela empresa, que
podem criar condi¢Oes favoraveis para a empresa, desde que a mesma tenha condigdes e/ou

interesse de usufrui-las” (OLIVEIRA, 2012, p. 67-68). Sdo, portanto, geradoras de

potencialidades. A primeira oportunidade observada ¢ a expansdo demografica favorecida
pelo ambiente na qual a empresa se localiza, em um bairro novo, com diversos loteamentos
para construcdo de habitagdes. Além dessa, a expectativa relacionada ao novo governo do pais
na visdo da proprietaria, traz oportunidades para os empreendedores com a proposta de

diminuir os impostos e oferecer maior liberdade econdmica para o mercado:

Enxergo como oportunidade porque a proposta, eu ndo sei se vai acontecer, mas a
proposta € que é... valorizar mais o empresario né, da mais liberdade pra ele
trabalhar, diminuir os impostos, essas questdes...

No momento da entrevista, a proprietaria informou ndo ter buscado informacdes de

crédito disponivel a empresa. Apesar disso, verifica-se como oportunidade o acesso a crédito

em instituicdes financeiras devido a regularizacao da organizagao, no que concerne ao ambito

legal para o funcionamento das atividades escolares. Outro aspecto ¢ a acessibilidade de mao-

de-obra especifica, o pedagogo (a), por exemplo, considerada disponivel no mercado.
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Por fim, as ameacas “sdo as variaveis externas e nao controlaveis pela empresa que
podem criar condigdes desfavoraveis para a mesma” (OLIVEIRA, 2012, p. 67-68). Na escola

“Crescer”, a legislacdo trabalhista se torna uma ameaca, pois o quadro de funcionarios opera

sem a regularizagdo dos seus direitos perante lei. Contudo, no decorrer do ano letivo, a
instituicdo ndo sofreu pressdo relevante nestas questdes legais, conforme ressalta a
proprietaria: “[ndo softi] a pressdo com relagdo a legislacdo ainda ndo”.

Embora, a proprietaria da escola enxergue o novo governo presidencial como
oportunidade de crescimento, hd que se considerar que ja foi veiculado na midia, fruto de uma

entrevista ao O Globo, que para o ano de 2019, Bolsonaro propde a inclusdo do ensino

fundamental na modalidade EaD: “No fundamental, médio, até universitario. Todos podem
ser a distancia, depende da disciplina. Fisicamente em época de prova ou aula pratica”
(BRESCIANI, 2018), o que afetaria drasticamente a instituicdo, pela existéncia de servigos
substitutos.

Destaca-se ainda como ameaca, o poder de negociacdo dos clientes com relacdo a

pressao por reducdo de precos, por existir outras escolas com valores menores, localizadas em
bairros proximos. Devido a possibilidade de expansdao do bairro pela disponibilidade de
loteamentos para construgdo, € mao-de-obra disponivel no mercado, h4 indicativo de

oportunidades para novos entrantes, 0 que por si sO representa ameaga a competitividade da

escola.
O quadro 02 apresenta um resumo de todos os pontos identificados pela analise SWOT

na organizacdo em estudo.

Quadro 02 — Analise SWOT na Escola “Crescer”
FORCAS FRAQUEZAS

Experiéncia do lider ~ Indefiniio da missio, visio e valores

Qualidade no ensino Falta de miao-de-obra

Local privilegiado  Processos administrativos/financeiros incipientes

(organizacao)

Bom arranjo fisico Inexisténcia de sistema informatizado
Equipe motivada © Necessidade de equipamentos
Divulgacao pelo Facebook Desuso de outras midias e formas promocionais
o~ OPORTUNIDADES AMEACAS
D
é % Expansao demografica Legislacao trabalhista
E é Novo governo do pais Ensino a distancia no Fundamental
S Acessibilidade de crédito Poder de negociagdo dos clientes
Facil acesso de mao-de-obra especifica Potencial para novos entrantes

Fonte: Elaboragdo propria (2018)
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Percebe-se, pois, que apesar das forgas internas e oportunidades do mercado, a escola
“Crescer” apresenta sérias limitacOes de ordem estratégica, administrativa, financeira e

mercadologica.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Neste estudo, a pesquisa desenvolveu-se com o objetivo de identificar as
oportunidades e ameagas, pontos fortes e fracos que potencializam e/ou fragilizam a Escola
“Crescer”, a partir de um diagnoéstico estratégico utilizando como ferramentas de apoio a
andlise das cinco forcas competitivas de Porter e a analise SWOT, com o intuito de verificar a
competi¢do do mercado, identificando os pontos de diferenciacdo e suas fragilidades.

Nesse sentindo, foi possivel a visualizag¢do da institui¢do no ambito interno através do
pontos fortes (experiéncia do lider, qualidade no ensino, local privilegiado, bom arranjo
fisico, equipe motivada e forte divulgacdo através do Facebook) e pontos fracos (indefinicao
da missdo e visdo, falta de mao-de-obra, processos administrativos/financeiros incipientes,
inexisténcia de sistema informatizado, necessidade de equipamentos e subutilizagdo de outras
midias e formas promocionais).

No ambito externo, identificaram-se as oportunidades (expansdo demografica, novo
governo do pais, acessibilidade de crédito e acessibilidade de mao-de-obra especifica) e
ameacas (legislagao trabalhista, possibilidade de ensino a distancia no fundamental, poder de
negociacdo dos clientes e potencial para novos entrantes). Além desses, percebeu-se
influéncia moderada em relagdo as forcas competitivas de Porter.

A partir da andlise realizada, como contribui¢do dessa pesquisa, foram sugeridas
algumas agdes para fomentar a melhoria dos resultados da empresa, bem como sua
competitividade no mercado, relacionadas a precificacdo, promocao, informatizacao,
contratagdo, investimento e adequagao a legislacao.

Quanto a precificacdo, recomenda-se, de imediato, estabelecer precos maximos e
minimos, passiveis de descontos e ofertas, de forma a definir um valor competitivo mas capaz
de cobrir os custos totais da empresa, com a margem de lucro desejada. Quanto as
ferramentas de promocgao para captacio de alunos, indica-se a utilizacdo de propagandas,
como faixas, panfletagens e carro de som, com informes sobre os pontos fortes da
organizacdo, durante os meses de novembro e dezembro de 2018 a janeiro de 2019; criagdo de

portfolio de clientes para apresentacdo sistematica a visitas de interessados; por fim,
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divulgacdo da organizagdo, além do Facebook, também através da rede social Instagram,
durante o ano letivo.

No que diz respeito a informatizagdo, recomenda-se, entre os meses de janeiro € margo
de 2019, a implantacio de software de gestao escolar, através de consultorias em inovacdes
com o Sebrae, e/ou informatizag¢ao do controle através das ferramentas do pacote office, a fim
de acompanhar o fluxo de caixa, identificando o valor mensal e taxa de inadimpléncia,
garantindo projecOes para futuros investimentos, além do controle de dados de alunos, e
emissoes de documentos escolares.

Com relagdo a contratacio de mao-de-obra, a partir de andlises econdmico-
financeiras nos periodos do ano 2018 e inicio de 2019, sugere-se iniciar o processo seletivo
para contratacdo de um(a) auxiliar de professor(a) e um estagiario(a) administrativo(a), com o
objetivo de permitir a proprietaria disponibilidade para o gerenciamento estratégico e
obtengao da viabilidade do negocio.

Também recomenda-se a busca por acesso a crédito para realizar aquisicoes de
equipamentos, em destaque: projetor, amplificador de som e microfones, nos periodos do
ano 2018 e inicio de 2019. Por fim, faz-se necessario a regularizacio da escola a legislacao
trabalhista atual.

As acdes sugeridas tém como intuito potencializar a organizagdo no que diz respeito
ao ambiente interno e externo, favorecendo um posicionamento competitivo diante dos
concorrentes € novos entrantes.

Desta forma, verificou-se a relevancia do presente estudo, confirmando a importancia
da estratégia para vitalidade das organizacOes no ambiente inserido, servindo como base
norteadora para futuras pesquisas. Como sugestdes ressaltam-se a andlise dos resultados
alcancados com a implementacdo das proposi¢oes sugeridas para a escola “Crescer”; bem
como um comparativo com a percep¢ao de outras escolas sobre o ambiente competitivo, de
modo a promover também o controle e avaliacdo das mesmas, relacionadas ao processo do

planejamento estratégico.
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STRATEGIC DIAGNOSIS: APPLICATION OF THE FIVE PORTER FORCES AND SWOT
ANALYSIS IN A SCHOOL OF CHILDREN AND FUNDAMENTAL TEACHING 1

ABSTRACT

Each and every company to become competitive in the market needs to define a strategic
position, and to do so, it is necessary to analyze the environment in which it is inserted in
order to identify the conditions conducive to its development, as well as those that require
attention for disadvantages. In the case of private educational institutions, this need is also
perceived. Thus, the present study aims to identify the opportunities and threats, strengths and
weaknesses that potentiate and / or weaken the "Growing School”, from a strategic diagnosis
using as tools of support the analysis of the five competitive forces of Porter and the SWOT
analysis. The research is characterized as qualitative, exploratory, descriptive, through a
case study. Data collection was done through an interview directly with the company's owner.
Relevant aspects were highlighted in the internal and external environment of the company,
and the identification of points that potentiate and fragilize the organization, with suggested
interventions. This article serves as the guiding principle for new research and business
projects in the area of strategic planning, highlighting a competitive position in the
organization's environment.

Keywords: Strategic Diagnosis, Porter's Competitive Forces;, SWOT.
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APENDICE A - ROTEIRO SEMI-ESTRUTURADO

Entrevistado (a):
Funcao na empresa:

Caracterizagdo da Empresa

Nome da empresa:

Ramo de atividade principal:
Localizacao:

Data da fundacao:

Pessoal ocupado:

Breve historico:

Analise SWOT

WXL =

—_—
W= O

14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.

25.
26.

Qual a vantagem competitiva da empresa? O que tem de melhor que os seus concorrentes?
Quais os pontos fortes da organizagao?

Onde a empresa deveria melhorar?

Possui missdo, visao e valores? Quais sdao?

Como considera a localizacao geografica da empresa? Comente.

Possui layout adequado para a prestagao do servico? Comente.

Os colaboradores sdo capacitados para suas funcoes? Comente.

Em relagdo aos colaboradores, realiza-se treinamentos? Comente.

Os colaboradores se sentem motivados? Quais os beneficios aos mesmos?

. O servigo prestado ¢ divulgado? Quais as formas?

. Oferece promogodes? Quais sao elas?

. Como ¢ realizado o controle financeiro?

. Como ¢ realizado o processo administrativo? (Gerenciamento, secretaria, arquivamento

de documentos, processos juridicos € outros).

Existe uma andlise de desempenho dos colaboradores, processos, e nivel de satisfagdo
dos clientes? Quais?

Existe um controle informatizado das informacdes, como softwares, banco de dados? Se
sim, quais?

Na sua visao, referente ao ambiente externo, quais as ameacas para a empresa?

Quais as oportunidades que o ambiente externo tem a favorecer a empresa?

Ha possibilidade da sua mao-de-obra migrar para a concorréncia com certo grau de
facilidade? Comente.

Diante do novo governo do pais, para o ano de 2019, considera como oportunidade ou
ameaca? Comente.

Ha realizagdo ou perspectiva de planejamentos e projetos publicos que fomentam a
economia no bairro? Se sim, quais?

Como se sentem diante da legislagdo, sindicatos, como também possiveis
mudancas/exigéncias destes?

A mao-de-obra ¢ considerada como disponivel ou escassa? Comente.

Possui acessibilidade a obtencao de crédito, seja com o governo ou bancos? Comente.
Novos comportamentos de consumo estao sendo mapeados?

Existe uma classe social se destacando? Qual? Ela esta sendo explorada?

Com relagao ao avanco da tecnologia na sua area de atuagao, referente a situagao atual da
empresa, considera como oportunidade ou ameaga? Por qué?
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Andlise das Cinco For¢as Competitivas de Porter

27.
28.
29.

30.

31
32.

33.
34.

35.

36.

37.
38.
39.
40.
41.
42.

Quem sao os seus concorrentes?

Onde estdo localizados geograficamente os concorrentes?

Quais os pontos positivos e qual a vantagem competitiva dos concorrentes em
comparacao a sua empresa?

Como se da a rivalidade entre os concorrentes? (Taticas de redugdo de prego; promocoes;
propagandas; melhoria dos servigos aos clientes; introdu¢dao de novos servigos, projetos,
programas € etc; outros)

Como caracteriza a rivalidade entre os concorrentes? Comente a op¢ao escolhida.

De acordo com os fatores abaixo, qual fator afeta a intensidade da rivalidade entre os
concorrentes? Comente a opcao escolhida.

() Lento crescimento do negocio

( ) Auséncia de diferenciacao

() Concorrentes numerosos ou bem equilibrados

( ) Concorrentes divergentes

Com relagdo a concorréncia, a tendéncia ¢ aumentar ou diminuir? Por qué?

O que impossibilita a entrada de novos entrantes? Comente a op¢ao escolhida.

( ) Diferenciacao do servico — Produto/servigo diferenciado dos concorrentes; Marca
identificada, com desenvolvimento da lealdade dos clientes; Ou por terem entrado no
mercado primeiro.

() Elevado nivel de capital — A necessidade de investir vastos recursos financeiros de
modo a competir.

( ) Desvantagens de custos independentes da escala — Localizacdo favoravel: Quando
empresas estabelecidas ocuparam localizagdes favoraveis antes que as for¢as do mercado
elevassem seus precos de modo a captar todo seu valor.

() Politica governamental — limita¢do do governo, impedindo a entrada de novos
concorrentes, controlando através de licengas de funcionamento e limites ao acesso de
matérias-primas.

A empresa identifica ameagas de servigos substitutos e/ou similares de outras empresas
ou institui¢cdes?

Com relagdo ao poder de negociacao dos clientes, como considera? Comente.

() Baixo: devido a oferta de um servigo diferenciado, poucos concorrentes, alto custo de
mudanga, o servigo ¢ essencial para os clientes, outros:

() Alto: Existéncia de varios concorrentes, servico padronizado, baixo custo de
mudanga, aquisi¢cdo do servico em grande volume, outros

Quem sao os seus fornecedores?

O seu negocio ¢ considerado importante para o(os) fornecedor(es)?

Existe algum produto/servigo essencial em um tnico fornecedor? Qual? Por qué?

Como considera o custo de mudanca de fornecedor? Comente.

Como considera o poder de barganha dos fornecedores? Comente.

A empresa sofre com mao de obra organizada ou pressao sindical? Comente.



