PORTER E AS FORÇAS COMPETITIVAS

FC 1: Ameaça de novos concorrentes

· Economia de escala: grandes empresas têm vantagens, pois custo unitário diminui à medida que volume de produção aumenta. Novo precisa pagar muito para operar em grande escala ou aceitar a desvantagem de operar como uma pequena empresa iniciante.

· Diferenciação de produto: empresas estabelecidas têm um nome de marca e desenvolvem, ao longo prazo, a fidelidade do cliente. Nova empresa teria de investir pesado para superar.

· Exigências de capital: quanto maiores são os recursos financeiros necessários para se iniciar um negócio, maior é a barreira à entrada.

· Custo de troca: se os clientes tiverem que assumir custo adicional ao trocas de fornecedor cria-se uma barreira.

· Acesso aos canais de distribuição: qualquer um que esteja iniciando um novo negócio terá que brigar pelos canais de distribuição.

· Desvantagem de custo independente da escala: as empresas estabelecidas podem ter vantagens de custo por tecnologias patenteadas, know how de produtos, acesso favorável à matéria prima, localização, força de trabalho experiente etc.

· Política governamental: governo pode limitar ingresso de novas empresas via regulamentação.

FC 2: Pressão de produtos substitutos

· Facilidade com a qual o comprador pode substituir um tipo de produto ou serviço por outro. (sistemas de alarme eletrônico X empresas de segurança)

FC 3: Poder de barganha dos compradores

· Compram em grande volume: o que lhes permite exigir melhores preços unitários.

· Tem interesse significativo em economias: pois o item que estão comprando representa uma porção significativa de seus custos totais.

· Compram produtos padronizados ou commodities: quando há muitos fornecedores alternativos pode-se jogar um contra o outro.

· Enfrentam custos de troca: trocar de marca de papel toalha X trocar de sistemas informatizados.

· Obtêm baixos custos: quanto menos for a margem de lucros dos computadores, maior será a probabilidade de eles buscarem preços mais baixos.

· Fabricam internamente o produto: grandes fabricantes usam a ameaça de fabricação interna como poder de barganha junto a fornecedores.

· Estão muito preocupados com a qualidade do produto que estão adquirindo: qualidade às vezes pesa mais que custo.

· Tem todas às informações: comprador com informação aumenta capacidade barganha.

FC 4: Poder de barganha dos fornecedores

· São dominados por algumas empresas e estão mais concentradas do que o setor para os quais vendem.

· Não têm que lutar contra outros produtos substitutos vendidos ao setor: o comprador não tem muitas opções.

· O fornecedor não depende do comprador para efetuar uma parte substancial das vendas.

· Os produtos do fornecedor são importantes para o negócio do comprador.

· Os produtos do fornecedor são únicos, de alguma forma, ou seria caro ou mesmo problemático para o comprador encontrar um produto substituto.

· Eles impõem uma ameaça concreta de “integração para a frente”: o grupo fornecedor poderia se tornar concorrente para o comprador usando recursos/produtos que vende atualmente ao comprador para produzir o item que o comprador fabrica atualmente.

FC 5: Rivalidade entre os concorrentes

Há mais competitividade quando:

· O número de empresas competindo é grande ou o porte e/ou os recursos das empresas que competem são relativamente iguais: ao contrário, quando o setor é concentrado líderes impõem a disciplina.

· O crescimento do setor é lento: única maneira pela qual rivais podem melhorar resultados é roubar negócios dos concorrentes.

· As empresas têm altos custos fixos: empresas são pressionados a produzir a todo vapor para manter baixos os custos unitários.

· Empresas têm alto custo de armazenagem: ficam tentadas a reduzir preços para girar estoques.

· Empresas sofrem restrições de tempo para a venda do produto: o caso das companhias aéreas que não podem recuperar a perda de receitas por bilhetes não vendidos.

· O produto ou serviço é visto como uma commodity, para a qual o computador tem diversas opções e o custo de troca de marca ou fornecedor é baixo.

· A capacidade deve ser acrescentada em grandes incrementos: empresas perdem flexibilidade.

· Os concorrentes têm estratégia, origens, personalidades, etc., diferentes: produz mais agressividade.

· Há muito em jogo: depois da desregulamentação, as empresas tem pressa...

· As barreiras à saída são altas: empresas continuam competindo mesmo com baixa lucratividade. Ex.: equipamentos caros e difícil de se desfazer. Acordo trabalhista implica em altos custos. Laços emocionais. Restrições a demissões.
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