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RESUMO

O planejamento estratégico visa assumir padrées decisivos para o direcionamento das
atitudes da organizacdo em relacéo ao seu plano, proporcionando uma visao acerca do futuro
da empresa. Essa pesquisa se justifica no sentido de evidenciar a importancia de conhecer
de quais formas os gestores de pequenas empresas desenvolvem suas atividades. Nesse
sentido, o objetivo geral da pesquisa foi o realizar uma analise estratégica de uma pequena
empresa do segmento de construcao civil localizada na cidade de Presidente Prudente/SP. O
método utilizado foi qualitativo, exploratério, com realiza¢éo de entrevistas com trés gestores
que ocupam cargos de nivel estratégico dentro da organizacdo. A partir dos achados foi
observado aspectos a serem melhorados dentro da organizacdo para que esta possa obter
melhores resultados tais como: melhorias na comunicagdo dentro da organizacao;
atendimento aos clientes, manutencao do poder de negociacdo que a empresa possui com
seus fornecedores e percepcdo de novas tendéncias de produtos e servicos dentro do
segmento que atuam.

Palavras-chaves: Planejamento estratégico. Analise SWOT. 5 Forcas de Porter. Pequena
Empresa.

ABSTRACT

Strategic planning aims to assume decisive standards for directing the organization's attitudes
towards its plan, providing a vision about the company's future. This research is justified in
order to highlight the importance of knowing the ways in which small business managers
develop their activities. In this sense, the general aim of the research was to carry out a
strategic analysis of a small company in the civil construction segment located in the city of
Presidente Prudente/SP. The method used was qualitative, exploratory, with interviews with
three managers who occupy positions of strategic level within the organization. From the
findings, aspects were observed to be improved within the organization so that it can obtain
better results such as: improvements in communication within the organization; customer
service, maintenance of the bargaining power that the company has with its suppliers and
perception of new trends in products and services within the segment in which they operate.

Keywords: Strategic Planning. SWOT Analysis. 5 Porter's Forces. Small Business.



1) INTRODUCAO

As micro e pequenas empresas podem basear seu porte de acordo com seu
rendimento bruto anual ou pelo seu nimero de empregados. Quanto ao porte de
acordo com o perfil dos pequenos negocios publicado pelo Servigo Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas — Sebrae, estima-se que no final de 2017 o Brasil
contava com 12.952.845 pequenos negécios (LEMES JR.; PISA, 2019). Ao decorrer
dos anos a tendéncia das micro e pequenas empresas € crescer cada vez mais no
mercado, indicando que h& espaco para crescimento a ser explorado, o que depende
do fomento de politicas publicas para que tenha novas micro e pequenas empresas,
representando assim um aumento da riqueza e principalmente de empregos para o
pais (LEMES JR.; PISA, 2019).

Ao pensar em ter seu proprio negocio o futuro empreendedor deve antes de
tudo realizar uma analise do mercado, mantendo-se atento ao que acontece no
mercado e principalmente as suas tendéncias, observando, avaliando e selecionando
agueles negodcios com reais perspectivas de crescimento, evitando entrar em
mercados saturados com perspectivas de declinio, ou seja, um diagndstico estratégico
deve ser utilizado conforme o desejo de se desenvolver (LEMES JR.; PISA, 2019).

O planejamento estratégico visa assumir padrdes decisivos para o0
direcionamento das atitudes da organizacdo em relacdo ao seu plano, proporcionando
uma visdo acerca do futuro da empresa, independentemente do seu porte. Andlises
internas e externas sao fundamentais, as quais possam identificar possiveis melhorias
ou falhas que possam atrapalhar o rendimento organizacional. A definicdo da misséao,
visao e valores séo fundamentais para o entendimento da empresa e suas estratégias
para o futuro. Independentemente do segmento ou do tamanho da empresa, ela
necessita compreender a sua missdo no mercado para, entdo, determinar a visédo
interna e alcancgar os seus objetivos (GUAZZELLI; XARAO, 2018).

Para compreender o ambiente a qual a organizacao desenvolve sua atividade,
deve ser utilizado a ferramenta andlise SWOT que vem do inglés Strengths,
Weakness, Opportunities e Threats, a qual tem como objetivo a analise das forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas da organizacdo (SANTOS; FERNANDES,
2015). Corroborando Rojo (2005, p. 160) destaca que a analise SWOT deve ser “feita
semestralmente ou anualmente pode manter alimentada a organizacao em si com as
informacgdes suficientes para determinar simulagdes necessarias ou desejadas”.

Uma ferramenta utilizada para analise do ambiente sdo as 5 Forcas de Porter,
que sao (i) ameaca de novos entrantes; (ii) poder de barganha dos clientes; (iii)
ameaca de produtos substitutivos; (iv) poder de barganha dos fornecedores e (V)
rivalidade entre concorrentes (PORTER, 2005). Barney e Hesterly (2017, p. 31)
reforcam que “as forcas tendem a aumentar a competitividade de um setor [...] e 0
desempenho de uma outra empresa ao nivel de paridade competitiva”. O modelo das
cinco forgas de Porter é, sem duvida, o mais influente modelo analitico em estratégia
(MINTZBERG et al, 2007).

Nesse sentido, esse estudo se justifica pelo fato de conhecer a forma que o
gestor de micro e pequenas empresas desenvolvem suas atividades € pertinente
(ROSIM; ESCRIVAO FILHO; NAGANO, 2019), mesmo n&o possuindo escolaridade
ou experiéncia no segmento a qual atua, ele devera ter a visdo do todo da organizagéao
(ARAUJO; MORAIS; PANDOLFI, 2019). Tal viséo se faz necessaria para que o gestor
possa elaborar o planejamento estratégico da sua empresa, porém o que € Visto sao
planejamento estratégico ineficientes, seja pela dificuldade de realizacdo ou por
ignorarem (TERENCE, 2002).



Ainda sobre o planejamento estratégico de pequena empresa, ndo se faz
necessario seguir uma metodologia, em diversos casos é necessario um processo
informal para a geracao de ideias para melhorar o posicionamento da empresa. Porém
0 pequeno empresério deve realizar ao menos uma analise ambiental (TERENCE,
2002).

Diante do exposto e, buscando corroborar com a pesquisa de Carvalho, Endo
e Rojo (2016), na qual o segmento de materiais de construcao civil foi alvo da mesma
analise em duas empresas do segmento, com a sugestdo de estudos em outros
contextos, o objetivo geral desta pesquisa foi 0 de realizar uma analise estratégica de
uma pequena empresa do segmento de construcao civil de Presidente Prudente/SP.
Ja os objetivos especificos foram: (i) identificar a missao, viséo e valores da empresa;
(i) realizar uma analise SWOT; (iii) realizar andlise das 5 Forcas de Porter e; (iv)
descrever a atuacao estratégica da empresa frente ao mercado em que atua e propor
melhorias.

A pesquisa esta organizada da seguinte forma: na primeira secédo apresenta-
se a contextualizagcdo do assunto, a justificativa da pesquisa juntamente com 0s
objetivos propostos; na segunda secéo, € apresentada a fundamentacéo teédrica; na
terceira secao, sdo apresentados os procedimentos metodoldgicos; na quarta secao,
sdo apresentados os resultados juntamente com as discussdes e; por fim, na ultima
secado, sdo apresentadas as consideragdes finais dos estudos juntamente com suas
limitacBes e sugestdes de trabalhos futuros.

2) FUNDAMENTACAO TEORICA

O objetivo do planejamento estratégico é estabelecer uma direcdo para a
empresa, tendo em consideracdo as condicionantes ambientais externas e internas
da empresa, de modo a que a empresa tenha sucesso (SERRA et al., 2014).

Assim, torna-se imprescindivel que os lideres empreguem a estratégia de
modo eficaz e eficiente, a fim de alcancar os efeitos esperados e, como
consequéncia, elevar o faturamento, tendo em vista que este ndo deve ser 0
ponto central, mas um efeito de uma gestédo bem-feita (MENNA; GUAZZELLI;
2018).

O foco e objetivo do planejamento estratégico € colocar em ordem, organizar e
detalhar os objetivos a serem alcancados, que tem origem de acordo com uma falta
de oportunidade ou até mesmo um sonho a ser realizado, € onde uma empresa pode
surgir. Uma empresa pode ser definida pelo conjunto de atividades que executa, e por
meio das quais cria um produto, ou um servico, de valor para os clientes (SERRA et
al., 2014).

A visdo e a missao sao importantes para a elaboracdo da estratégia das
empresas (SERRA et al, 2014), se faz necessario ter claro quais sdo os objetivos a
serem alcancgados dentro e fora da organizacdo. As concepcdes de misséo, visao e
valores “ndo devem ser desenvolvidas apenas com a intengdo de transmitir
credibilidade aos consumidores, uma vez que esses sdo 0s principios do dia a dia
organizacional” (MENNA, GUAZZELLI, 2018).

Os elementos centrais da organizagédo podem, portanto, serem definidos como
a percepcao das necessidades que o mercado tem e os métodos pelos quais uma
organizacdo pode satisfazé-los da melhor forma. Ajudando o conjunto de toda a
empresa, em particular os colaboradores, precisam estar alinhados com os valores da
organizacdo, possibilitando direcionar para que tenha o aproveitamento de uma
oportunidade, com vantagem competitiva. A visado deve, sobretudo, ser coerente, criar
uma imagem clara do futuro e gerar compromisso com o desempenho, a necessidade



de saber aplicar a cultura da organizacdo em seus colaboradores € importante para
que ambos busquem um objetivo em comum, logo possivel visualizar uma imagem a
seguir com o ciclo dos fatores que influencia a empresa, seus objetivos (SERRA et al.,
2014).

Ja a analise SWOT é uma ferramenta que é utilizada para a realizacdo do
planejamento das empresas, seja ela de pequeno ou grande porte, onde com isto é
possivel ter o conhecimento sobre os principais fatores que favorecem ou ndo a
organizagdo dentro do mercado, os ambientes internos e externos. A vantagem da
analise SWOT, enquanto instrumento, possibilita elaborar um quadro com
informacdes em busca de solugdes, sendo simples, facil de entender e consistente. A
matriz ajuda a pensar e a tomar decisdes sobre as informac¢des disponiveis, quer
referente ao meio externo quer ao meio interno (SERRA et al., 2014).

A partir da elaboracdo da analise SWOT é possivel que o gestor visualize
informacgdes a respeito do ambiente interno e externo da sua organizacédo em relacao
a concorréncia fazendo assim que conheca e estude o seu comportamento por
completo, estudo este que deve ser bem elaborado para que tenha um bom
conhecimento sobre a empresa como um todo. Outro aspecto que ajuda na reflexao
e potencializara a implementacdo futura da estratégia definida € o empenho e a
colaboracéo de todos os colaboradores de todos os niveis da organizacdo (SERRA et
al., 2014).

O mérito da andlise de ameacas, oportunidades, pontos fracos e pontos fortes
€ levar o analista da empresa para que consigam "abrirem seus pensamentos”, isto é,
ponderar os problemas sem se prender a aspectos particulares, especificos de um
setor da empresa, detalhando cada ponto especifico da organizagéo, assim criando
um conjunto com as demais ferramentas de analise (ZACCARELLI, 2013).

Uma das principais ferramentas ao falar de planejamento estratégico sao as 5
forcas de Porter, conforme ilustrado pela Figura 1, sendo a ameaca de novos
entrantes, o poder de negociacdo dos compradores, o poder de negociacdo dos
fornecedores, a ameaca de produtos ou servigos substitutos e a rivalidade entre as
empresas existentes (PORTER, 2005).

Figura 1 — Modelo das 5 Forgas de Porter
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Fonte: Porter (2005).



As peculiaridades de cada uma dessas forcas explicam por que as empresas
adotam uma determinada estratégia. Saber conhecer cada ponto estudado é
excepcional, tanto dentro como fora da organizacdo onde assim tenha tais
conhecimentos e possibilitando saber onde deve agir (MINTZBERG; AHLSTRAND;
LAMPEL, 2009).

Por fim, com o estudo de todos os métodos de conhecimento sobre a empresa
buscando ampliar a diversas areas de conhecimento sobre a empresa do estudo. As
estratégias surgem prontas deste processo, devendo ser explicitadas para que
possam ser implementadas por meio da atencdo detalhada a objetivos, orcamentos,
programas e planos operacionais de varios tipos, estratégias estas estudadas com o
objetivo de suprir alguma necessidade observada para que a organizacdo consiga
alcancar suas principais metas (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2009).

Corroboram com a importancia da utilizacao das ferramentas Analise SWOT e
o modelo e 5 Forcas de Porter os estudos desenvolvidos por Carvalho, Endo e Rojo
(2016); Endo e Bott (2017); Oliveira et al. (2018); Mirales, Jacomino e Baldin (2019);
Presrlak et al. (2021) que utilizaram ao menos uma dessas ferramentas para
realizarem uma analise estratégica no contexto estudado.

3) PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A metodologia de pesquisa que foi utilizada foi a qualitativa, com cunho
exploratério, sendo efetuado por meio de entrevista com 0s sécios proprietarios e
gerente da empresa objeto de pesquisa, abordado 0s assuntos apresentados na
fundamentacéo tedrica. A pesquisa iniciou-se com uma pesquisa bibliografica para a
fundamentacéo tedrica do assunto abordado.

A qual, de acordo com Pizzani et al. (2012, p. 54):

Entende-se por pesquisa bibliografica a revisdo da literatura sobre as
principais teorias que norteiam o trabalho cientifico. Essa revisdo € o que
chamamos de levantamento bibliografico ou reviséo bibliografica, a qual pode
ser realizada em livros, periédicos, artigos de jornais, sites da Internet entre
outras fontes.

A pesquisa qualitativa ndo se baseia em numeros, tem a ver com a relagédo da
realidade com o objetivo do caso - 0 que permite, a0 mesmo tempo, maior
objetividade, sem, no entanto, a rigidez de perguntas predeterminadas que limitam o
carater qualitativo da pesquisa (GODOI; MATTOS, 2006). De carater exploratorio, a
qual busca levantar informacdes acerca de um determinado problema ou situagéo a
fim de fornecer informacdes e maior compreensao (MALHOTRA, 2019).

Para coleta de dados foram realizadas entrevistas a qual utilizou-se da técnica
basica de coleta de dados em metodologias qualitativas, que varia com base no
namero de pessoas envolvidas, no nivel de estrutura, na proximidade do entrevistador
com o participante e no numero de entrevistas conduzidas durante a pesquisa
(COOPER; SCHINDLER, 2016).

Foram realizadas trés entrevistas, sendo com dois sOcios proprietarios e o
gerente geral da organizacdo em estudo, por meio das entrevistas foram coletadas
informacgdes a respeito da organizacdo, ou seja, ambos os entrevistados compdem o
nivel estratégico da organizacdo e as perguntas estdo relacionadas as questdes
estratégicas.

As perguntas que compdem o roteiro da entrevista sdo apresentadas no
Quadro 1, as quais estéo relacionadas com a misséo, visao e valores da organizacao
(FERENCE; THURMAN, 2012), com a analise SWOT (FONSECA; NUNES, 2020;
PRESRLAK et al., 2021; CARVALHO; ENDO; ROJO, 2016) e sobre o modelo de 5



Forcas de Porter (SCHNEIDER et al., 2009; CARVALHO; ENDO; ROJO, 2016;
SOUZA et al., 2020). Com a pergunta 1 sera possivel alcangar o primeiro objetivo
especifico; com as perguntas 2, 3, 4 e 5 compdem o segundo objetivo especifico e,
por fim, as perguntas 6, 7, 8, 9 e 10 estdo relacionadas com o terceiro objetivo
especifico e, a partir dessas perguntas foi possivel atender o ultimo objetivo
especifico. Com esses quatro objetivos especificos foi possivel alcangar o objetivo
geral proposto na pesquisa.

Quadro 1 — Perguntas do Roteiro de entrevista.

Perguntas Categoria
Missao, visdo e valores
01) A empresa possui misséo, visao e valores? (FERENCE; THURMAN,
2012).

02) Em relagdo ao ambiente interno da empresa, quais sao 0s pontos
fortes da empresa?

03) Em relagdo ao ambiente interno da empresa, quais sdo 0s pontos
fracos da empresa?

04) Em relacdo ao ambiente externo da empresa, quais sdo as
oportunidades da empresa?

05) Em relacdo ao ambiente externo da empresa, quais sdo as
ameacas da empresa?

06) No segmento a qual a empresa atua, existe ameacga de novos
entrantes?

07) A empresa possui ameaca de produtos ou servicos substitutos?
08) A empresa possui poder de negociacdo em relagdo aos

Analise SWOT
(FONSECA; NUNES,
2020; PRESRLAK et al.,
2021; CARVALHO; ENDO;
ROJO, 2016).

Modelo das 5 Forc¢as de
Porter (SCHNEIDER, et al.
2009; CARVALHO; ENDO;

compradores?
P . — ~ ROJO, 2016; SOUZA, et
09) A empresa possui poder de negociacdo em relagdo aos
al., 2020).
fornecedores?

10) Existe rivalidade entre as empresas existentes?
Fonte: elaborado pelos autores (2021).

Para a realizacdo da analise dos dados obtidos a partir das entrevistas, com
autorizacao dos sécios proprietarios e do gerente geral, as entrevistas foram gravadas
e posteriormente transcritas na integra para dar fidedignidade ao conteudo a ser
analisado. Apés a transcricdo das entrevistas, foi utilizada a analise de contetdo
proposto por Bardin (2010) por meio das categorias ja pré-estabelecidas, sendo as
categorias: (i) missao, visao e valores; (ii) analise SWOT e (iii) modelo de 5 forcas de
Porter.

Para auxiliar na analise de conteudo foi utilizado o Software ATLAS.ti 8 a qual
Walter e Bach (2015, p. 275) define como “uma ferramenta para a analise de dados
qualitativos que pode facilitar o gerenciamento e a interpretagdo desses dados”. Por
fim, a partir dos contetdos gerados com as entrevistas com 0s sOcios proprietarios e
0 gerente, 0s autores tiveram como objetivo analisar de forma estratégica, visto que
se faz necessério a contribuicdo préatica da pesquisa.

4) RESULTADOS E DISCUSSOES

A empresa pesquisada esta localizada em Presidente Prudente/SP, interior do
estado, e atua no mercado had cerca de 20 anos; atualmente conta com 46
colaboradores no ramo da construcao civil, mais especificamente ferramentas em
geral, assim suas principais atividades sao: vendas, loca¢cbes e manutencdes de
ferramentas.



No Quadro 2 sao apresentados os perfis dos participantes da pesquisa; nota-
se que os trés participantes atuam no nivel estratégico da organizacdo. Sendo o
gerente geral da empresa e 0s dois sOcios proprietarios.

Quadro 2 — Perfil dos participantes da pesquisa.
Cargo do
Entrevistado

Perfil do Entrevistado

O entrevistado possui 34 anos, esta na empresa ha mais de 14 anos e tem o cargo
de gerente geral sendo 0 mais proximo dos colaboradores, possui graduacdo em

Gerente Geral . 2 ) ~ ~ 7
administragcdo, pds-graduado em gestdo de pessoas e em gestao estratégica e

da Empresa lideranca. Tem o papel de tomada de muitas decisGes, esta proximo de todos os
setores buscando sempre atender e solucionar os problemas da organizacéo.

O entrevistado possui 45 anos, esta na empresa desde seu inicio, sendo um dos

Sécio sécios da empresa, ele estudou até a 8° série do ensino fundamental, aprendeu as

atividades administrativas na prética, assim acumulando experiéncia do mercado,

€ 0 gestor mais ativo dentro da empresa, tudo passa por ele antes de ser

executado, tem o papel do principal lider dentro da empresa.

O entrevistado possui 57 anos sendo um dos sécios proprietarios da empresa, sua

escolaridade é o ensino médio completo e traz consigo uma bagagem de mercado,
Sécio ja trabalhou como vendedor em outras empresas do mesmo ramo. Atualmente sua

proprietario - 2 | principal atividade é a realizagdo de vendas externas e, por isso, ndo acompanha

a rotina diaria da organizacgéo; assim, suas decisdes precisam ser em conjunto com

seu sécio proprietario que estd mais préximo e por dentro da organizacao.

Fonte: elaborado pelos autores (2021).

proprietario - 1

Ao observar a Figura 2 os entrevistados concordam que existe a missao, visao
e valores da organizacdo; porém o Unico entrevistado que soube falar foi o
entrevistado 1 que deu mais explicacdes de como ela funciona e de como ela atua
dentro da empresa. E oportuno destacar que todos os individuos em cargo estratégico
tenham o entendimento da sua misséo, viséo e valores, assim saber&o mais sobre a
cultura da empresa.

Figura 2 — Se a organizacao possui missao, visao e valores.

=/ 2¢1 Entrevistado 02

suporta = 1.1 Entrevistado 01

- - - . S .—.
Sim a empresa possul missdo visdo e valores

sim a empresa possui missdo visdo e valores

_— . $E

.
1:2 Entrevistado 01
/ nossa missdo temos como intuito sempre atender o cliente da melhor
— forma possivel com melhores produtes, pregos, atendimento e

F

Missdo, Visdo e Valores qualidade. Temos comao visdo alcangar sempre mais novos clientes,
alcangando mais cidades, atendendo mais gente tendo sempre mais
clientes dentro da nossa carteira para sempre crescer mais e atender o
plkblico cada vez melhor e valores temos como valores a honestidade,
n seriedade no trabalho, comprometimento para que sempre atendemos
g nossos clientes com qualidade exceléncia e sempre buscando novos
e clientes e mantendo nossos clientes cada vez mais satisfertos com nosso
=) 3.1 Entrevistado 03 atendimento tanto quanto produtes e servigos.

Sirn a empresa possui sim.

Fonte: elaborado pelos autores com auxilio do software ATLAS.ti 8 (2021)

Com a analise do ambiente interno da empresa, conforme apresentado na
Figura 3, foi possivel observar que os pontos fracos estdo relacionados com a
comunicacao interna da organizacdo e com o atendimento aos clientes, a qual os



entrevistados entendem que ainda pode ser melhorado. Ja os pontos fortes seria a
experiéncia e know-how que os colaboradores da organizacdo possuem, o mix de
produtos que a empresa oferece aos clientes e, também, o atendimento aos clientes
é visto como ponto forte, além do atendimento no momento das vendas, esta
relacionado também com os outros setores da organizacdo, como por exemplo 0s
profissionais técnicos.

Em relacdo ao ambiente interno, mais especificamente aos pontos fortes, os
empresarios 1 e 2 evidenciam suas equipes comerciais, principalmente na experiéncia
que possuem, a qual Carvalho, Endo e Rojo (2016) identificaram achados
semelhantes em sua pesquisa, cujo foco foi o0 segmento da construcéo civil. O fator
gue deve ser melhorado como ponto fraco seria a comunicacao, deve-se ter o cuidado
no momento da comunicagdo para que nao existam ruidos; se faz necessério que haja
mais dialogos e mais interacao entre os colaboradores envolvidos nas atividades para
gue se possa melhorar o atendimento ao cliente.

Figura 3 — Analise do ambiente interno da organizacao.

= 1:4 Entrevistado 01

= 1:6 Entrevistado 01
Ambiente Interno

Pontos Fortes l 5 Entrevistado 01
P - temos uma equipe muito boa com profissionais muito qualificado
Pontos Fracos que atendem tedas as necessidades dos nossos clientes
v

. b—"""’/-
=) 1:7 Entrevistado 01 *
1:3 Entrevistado 01

entdo isso sempre prejudica quer queira quer ndo a empresa

colaberadores com muita experiencia técnica

sempre peca em comunicagdo ne, a comunicagdo dentro da empresa
ainda peca muito, um recado que vocé deixa de dar, uma informagdo

que vocé ndo passa completa para um companheiro de um determinado
problema ou atendimento

justifica

Temos como ponto forte nosso relacionamento interno gue é muito bom

K
2:3 Entrevistado 02 a4 &7
=) 22 Entrevistado 02 ‘

um dos pontos fracos é que ainda ndo chegamos na exceléncia no

atendimento que & o que cobramos muito esse atendimente ao cliente, além de prezar muito o cliente, prezamos muito o ser humano

principalmente os colegas de trabalho

/ u ]

3:2 Entrevistado 03 ‘

=) 3:3 Entrevistado 03

ponto fraco eu imagino que tenha muito pouce né entdo no momento
acho que esta tranquilo.

o ponto forte da empresa € o atendimento, uma variedade de produtos que a gente tem isso
que eu acho muito importante no andamento da empresa

Fonte: elaborado pelos autores com auxilio do software ATLAS.ti 8 (2021)

Em relacdo ao ambiente externo da organizacao a qual se apresenta na Figura
4, é possivel observar que as oportunidades estao relacionadas em buscar oferecer
0S novos produtos relacionados ao segmento, objetivando atender todas as
necessidades dos clientes e buscando captar novos clientes. JA as ameacas
observadas pelos participantes da pesquisa estao relacionadas com a pandemia da
COVID-19 que vem impactando nos diversos segmentos desde de 2020.

Segundo um dos entrevistados, uma ameaca mencionada foi o cenéario
econdmico e politico vivenciado pelo Brasil, na pesquisa apresentada por Endo e Bott
(2017), a qual teve foco na regido de Presidente Prudente/SP, destacaram sobre
interferéncias externas afetando o desempenho da organizacdo. Além disso, o
entrevistado 1 vé os concorrentes, em especial, as lojas virtuais como uma ameaca a
ser enfrentada, uma vez que a organizacao em estudo possui estrutura fisica. Logo a
empresa deve seguir sempre buscando seu desenvolvimento mesmo com
dificuldades econbmicas vivenciadas, assim ela tende a conseguir se manter diante
as dificuldades.



Figura 4 — Analise do ambiente externo da organizacao.
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Fonte: elaborado pelos autores com auxilio do software ATLAS.ti 8 (2021)

Em relacdo a ameaca de produtos ou servicos substitutos, conforme
apresentado na Figura 5, os entrevistados 1 e 2 entendem que exista essa ameaca e,
na visdo do entrevistado 3, ao contrario dos demais entrevistados, ele entende que a
sua empresa ndo enfrenta essa ameaga.

Conforme o entrevistado 1 destaca, as maquinas estdo cada vez mais
modernas e, consequentemente, precisam ser substituidas as velhas pelas novas; se
faz necessario investir em energia limpa, a qual ndo polui o meio ambiente. Os
entrevistados demonstram preocupacdo com os produtos nacionais, uma vez que
exista produtos importados com valores inferiores. Fator de extrema importancia para
0S gestores € sempre acompanhar as tendéncias do mercado e, assim, sempre
buscando inovacdes atraindo mais o publico onde consiga se diferenciar da
concorréncia.

Figura 5 — Ameaca de produtos ou servigos substitutos.
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Fonte: elaborado pelos autores com auxilio do software ATLAS.ti 8 (2021)



Na Figura 6 € apresentada a percepg¢do dos entrevistados em relacdo a
ameaca de novos entrantes no mercado a qual atuam, 0s entrevistados entendem que
0 segmento que atuam possuem diversos concorrentes e sempre surgirdo outros
novos. Porém, o entrevistado 1 destaca que em alguns casos a concorréncia diminui
Seus precos para captar novos clientes, consequentemente isso pode atrapalhar o
desenvolvimento do segmento.

O empresério analisa que o segmento de materiais de construgdo civil possui
alta atratividade e, devido a isso, existe ameaca de novos entrantes no segmento,
achados semelhantes a de Carvalho, Endo e Rojo (2016) a qual foi observado um
cenario parecido em 2016. Existindo um mercado com competicdo e que tenha
sempre um novo entrante se faz necessario acreditar no potencial da empresa,
acreditar que ela ja tem o seu reconhecimento, devendo sempre acreditar no seu
potencial de crescimento e manter seus objetivos.

Figura 6 — Ameacgas de novos entrantes.
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Fonte: elaborado pelos autores com auxilio do software ATLAS.ti 8 (2021)

Na Figura 7 é apresentada a percepcao dos entrevistados em relacdo ao poder
de negociacao entre compradores e os fornecedores. Em relacdo aos consumidores,
o entrevistado 1 afirma que estd sendo cada dia mais desafiador devido ao volume de
concorrentes, em especial as lojas virtuais. Toda essa preocupa¢ao com os clientes é
justificavel, pois os empresarios dependem de seus clientes e da rede de contatos dos
mesmos para sobreviverem no mercado. Porém, o entrevistado destaca que o
diferencial da empresa em relacdo a concorréncia é o seu pés-venda.

Ja em relacdo ao poder de negociacdo com os fornecedores, o entrevistado 2
entende que a organizacao deve realizar uma boa compra a qual busca identificar os
melhores fornecedores; a experiéncia que a empresa possui nho segmento € vista
como um ponto positivo para negociacdo com seus fornecedores e, devido ao alto
volume de compra os entrevistados entendem que possuem poder em relagédo aos
fornecedores. Os entrevistados destacam a importancia de manter uma boa relagéo
com seus fornecedores, buscando parcerias com grandes marcas, ter variedades em
produtos; além de possuir um bom atendimento, todos esses aspectos poderdo gerar
beneficios para a empresa.



Figura 7 - Poder de Negociacdo em Relacédo aos Fornecedores e o Poder de
Negociacdo em Relagdo aos Compradores.
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Fonte: elaborado pelos autores com auxilio do software ATLAS.ti 8 (2021)

Por fim, na Figura 8 representa a visdo dos participantes em relacdo arivalidade
entre as empresas do segmento. Os participantes entendem que a rivalidade sempre
vai existir, essa competicdo pode ser justa e, em alguns casos, pode ser desleal. Os
entrevistados 1 e 2 acreditam que a organizacdo deve valorizar seus produtos e

sempre buscar atender seus clientes de forma satisfatoria para se sobressair em
relacdo aos demais concorrentes.

Figura 8 — Rivalidade entre as empresas.
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ApoOs as analises e discussdes dos resultados foi possivel levantar as
implicacbes praticas e gerenciais acerca do estudo. A partir dos achados foi
observado aspectos a serem melhorados dentro da organizagéo para que esta possa
obter melhores resultados tais como: melhorias na comunicacdo dentro da
organizacédo; atendimento aos clientes, manutencado do poder de negociagao que a
empresa possui com seus fornecedores e percepcao de novas tendéncias de produtos



e servicos dentro do segmento que atuam. Com os resultados obtidos os gestores da
organizagcdo podem realizar agdes pontuais como buscar melhorar a comunicagao
dentro da organizacdo, por meio de treinamentos; além de melhorar o atendimento
aos clientes, também por meio de treinamentos especificos; buscar manter o poder
de negociacdo que a empresa possui com seus fornecedores e estarem atentos aos
novos produtos e servigos dentro do segmento em que atuam.

5) CONSIDERACOES FINAIS

Com a aplicacdo do planejamento é possivel analisar ambientes internos e
externos da empresa em si, logo, com a aplicacdo de entrevistas com os gestores foi
possivel obter resultados de diferentes visbes, conseguindo enxergar melhor seus
erros e acertos para que se possa melhora-los. Seguindo as sugestdes de Rojo (2005)
a qual aconselha-se que essas analises devem ser feitas periodicamente.

Essas andlises podem auxiliar os gestores na busca de solugbes para erros
presentes ou futuros de acordo com o tamanho e o quanto podem afetar a empresa,
até mesmo como, por exemplo, problemas em um setor que atingem a empresa como
um todo, mas também ha como identificar pontos positivos dentro e fora da empresa,
podendo se manter e desenvolver mais esses pontos positivos, para que a empresa
tenha mais destaque no mercado em que atua.

A presente pesquisa apresenta as seguintes limitagOes: (i) foi analisado
somente uma empresa do segmento; (ii) os resultados obtidos ndo sdo possiveis
generalizar, pois é a realidade de uma determinada empresa e regido; (iii) a andlise
estratégica foi para apresentar um diagnoéstico da empresa, ndo sendo possivel
acompanhar se os gestores irdo seguir as recomendacgdes apresentadas e, se as
mesmas teriam resultados satisfatorios se fossem implantadas.

A partir das limitagOes da pesquisa emerge as sugestdes de trabalhos futuros,
tais como: (i) analisar mais empresas do segmento na regido de Presidente
Prudente/SP; (ii) realizar pesquisas comparativas com 0 mesmo segmento, porém em
regides diferentes; (iii) sugere-se que em um outro momento 0s pesquisadores
retornem a empresa e faca uma nova andlise estratégica e comparem com 0sS
resultados obtidos nessa pesquisa.
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