ANÁLISE DE FORÇAS E FRAQUEZAS

1                                    MATRIZ SWOT (FOFA)




 Maximiano A C. Amaru. 

SWOT é a abreviatura de palavras escritas na língua inglesa, que têm correspondência na língua portuguesa, conforme segue:

S – STRENGTHS


           F - FORÇAS

W – WAKNESSES


           O - OPORTUNIDADES

O – OPORTUNITIES


F - FRAQUEZAS

T – THREATS



A – AMEAÇAS

1.2 A matriz FOFA (ou SWOT como originalmente é chamada) é um dos instrumentos empregados como subsídio à  formulação de planejamento estratégico, facilitando à sistematização do  processo de investigação do ambiente externo e dos sistemas internos de uma organização. 

A vantagem do emprego dessa ferramenta é o seqüenciamento de passos de análise, o que permite visualização do diagnóstico e objetividade da pesquisa e da análise. 

1.3
Alguns fatores são presentes na maioria das análises que subsidiam o processo de planejamento estratégico, conforme segue:

          Quadro I - AMBIENTE INTERNO

Forças
Fraquezas

Visão e valores compartilhados

Aprendizagem contínua

Inovação no produto

Tecnologia de ponta 

Economias de escala

Competências modernas e distintas

Recursos financeiros

Qualidade do produto/serviço

Liderança de mercado

Estratégias adequadas

Isolamento de pressões

Vantagens de custo

Administração adequada

Valorização do patrimônio humano

Mapeamento de processos
Não compartilhamento de visão e valores

Falta de política de recompensas

Desvantagem competitiva

Tecnologia ultrapassada

Estratégia vacilante

Posição deteriorada

Baixa lucratividade

Baixa qualidade do produto/serviço

Falta de competências/talentos

Processos não desenhados

Pressões competitivas

Má imagem no mercado

Clima organizacional deteriorado

              Quadro II - AMBIENTE  EXTERNO

Oportunidades
Ameaças

Capacidade absorção de tecnologia 

Novas estratégias

Abertura de novos mercados

Invenções de linhas de produtos   

Diversificação de produtos e serviços

Integração vertical

Integração horizontal

Novas necessidades

Crescimento do mercado

Novos clientes

Novas tecnologias

Produtos adicionais

Difusão de conhecimento
Velocidade do avanço tecnológico Novos concorrentes

Produtos substitutos

Redução de mercado

Normas de restrições 

Pressões competitivas

Instabilidade de ciclo de negócios 

Novas necessidades

Mudanças demográficas

Poucos fornecedores

Mudanças sócio-culturais 

Concorrência desleal

Redução de fronteiras de mercados
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Análise da Matriz FOFA (SWOT):

2.1 É um trabalho conjunto, formulado geralmente pelo por equipes dos escalões superiores, com subsídios (dados e informações da organização e dados, informações e cenários do meio externo. Para tanto, é necessário que a organização disponha de adequado sistema de informações gerenciais. 

2.2 A primeira etapa é analisar o ambiente interno com base nos elementos do quadro I, para verificar os pontos fortes e fracos da organização. 

2.3
Em etapa imediata, o passo seguinte é analisar o ambiente externo, contemplando a conjuntura, mais, essencialmente, desenhando cenários com relativa grau de certeza com base nos elementos do quadro II, com o objetivo de identificar oportunidades e as ameaças.

2.4
Após a leitura dos ambientes interno e externos, a próxima etapa é um exercício que consiste cotejar os pontos fortes com as oportunidades; os pontos fracos com as ameaças; os pontos fortes com as ameaças;  e os pontos fracos com as oportunidades.

2.5 A combinação adequada de vetores é aquela que prioriza aproveitamento de oportunidades com ponto fortes e, simultaneamente, estabelece estratégias de defesa para diagnóstico resultante do cotejo de pontos fracos com ameaças.

2.6
As organizações tendem a priorizar a concepção de estratégias resultantes da 
combinação dos pontos fortes com as oportunidades, para, somente após isso,   estabelecer estratégias de defesa contra problemas que possam advir  da  combinação de pontos fracos com ameaças. 

2.6.1
A análise pode obedecer a diversos tipos de sistematização, a exemplo do  ”guia” a seguir:

                            Análise Interna                                             Análise Externa
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ESTRATÉGIAS
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Nas análises é essencial a busca de informações conforme sugestões abaixo, as quais não se exaurem na presente listagem (ver também texto sobre “As Cinco Forças de Porter” em texto em separado), que servirão para  reflexão no processo de planejamento

3.1
DIAGNÓSTICO DA ORGANIZAÇÃO

(Qual a situação atual da empresa?)

· Mercado geográfico;

· Tipo de cliente (perfil sócio-econômico, etário)

· Resultados econômicos financeiros (série e análise)

· Governança corporativa;

· Ambiente legal;

· Grau de inventividade;

· Ambiente tecnológico;

· Retenção de talentos;

· Clima organizacional;

· Sistema de recompensas;

· Compartilhamento de visão e valores;

· Aprendizagem coletiva;

· Competências
3.2
Imagem da empresa frente:

· Mercado;

· Funcionários;

· Acionistas. 

· Sociedade.

3.3
Em relação à economia nacional:

· A conjuntura é favorável ou desfavorável à empresa? Por quê?

· Se não houver grandes alterações no cenário econômico nacional, como se comportarão nossas vendas?

3.4
Em relação ao clientes:

· O que nossos clientes estão demandando?

· Que os atributos dos nossos produtos os clientes acham mais importantes?

· Qual o posicionamento dos clientes em relação a cada um dos produtos?

· O que é preciso fazer para fidelizar clientes?

3.5
Em relação aos produtos:

· Quais os principais produtos da empresa?

· Que produtos exigem investimentos para melhorar posição de mercado?

· Que produtos têm necessidade de investimentos na matriz de produção?

· Que produtos considerados “carros-chefes” em nível de faturamento?

· Que aspectos que traduzem a facilidade ou a dificuldade atual do mercado?

· Quais os principais concorrentes para cada um dos produtos da empresa?

· Quais os concorrentes mais vulneráveis para cada um dos produtos da empresa?

· O que é preciso fazer para aumentar as vendas e a rentabilidade de cada um dos produtos da empresa?

3.6
Em relação à concorrência:

· Quais os aspectos mais positivos dos principais concorrentes naquele setor?

· Quem é o líder em:

-  estrutura de produção;

- estrutura administrativa;

- estrutura de vendas/distribuição;

- estrutura financeira; 

- localização;

- preço;

- qualidade;

- participação de mercado;

- rentabilidade. 

3.7
Em relação à atuação de mercado:

· Quais os nossos mercados prioritários (concentração geográfica, porte e ritmo)?

· Qual a exigência mais constante dos clientes?

· Qual o concorrente que melhor atende a essas exigências?

· O que é preciso que mudemos para atendermos a essas exigências?

· Temos condições financeiras para isso?

· Temos condições tecnológicas para isso?

· Temos recursos materiais e humanos para isso?

· O que possível fazer para identificar antecipadamente as tendências do mercado?

3.7
Em relação à rentabilidade da empresa:

· Atualmente, qual o nosso nível de rentabilidade?

· O que tem contribuído para melhorá-la?

· O que tem contribuído para reduzi-la?

· Qual o nível médio de rentabilidade do mercado?

· Nossa rentabilidade é superior ou inferior à rentabilidade do mercado?

· O que é preciso fazer para melhorar a rentabilidade?

3.8
Em relação à necessidade de investimento (a ser julgado em relação ao retorno):

· Qual o cronograma de investimentos necessários?

· Quanto caberá à estrutura de produção?

· Quanto caberá à comercialização dos produtos?

· Quanto caberá à distribuição e às vendas dos produtos?

· Quanto caberá à formação de pessoal?

· Quanto caberá à administração empresarial?
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