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ESTRATEGIAS COMPETITIVAS ADOTADAS POR EMPRESAS DE TI
NA CIDADE DE SOBRAL-CE

Luis Gustavo de Andrade Frederico '
Rogeane Morais Ribeiro?

Resumo: Em um mercado de constantes mudangas € fundamental que as
empresas que atuam no segmento de tecnologia da informagdo busquem
constantemente adaptar suas estratégias mercadoldgicas as novas exigéncias dos
consumidores. Nesse sentido € fundamental uma analise precisa e o conhecimento
dos tipos de estratégias mais eficazes para garantir a sobrevivéncia da organizacao.
Esse estudo buscou as principais estratégias competitivas adotadas pelas
organizacdes de Tl na Cidade de Sobral, o estudo procurou enfatizar as estratégias
competitivas utilizadas pelas organizagdes e suas ferramentas mercadolégicas para
ganharem fatias de mercado. Cada empresa procura posicionar sua loja e a marca
da forma mais atrativa aos seus consumidores potenciais e reais. Compreendidos
tais quais os dados foram coletados por meio de questionario com 13 perguntas
fechadas, aplicadas em um universo de 10 gestores com uma amostra de 10
respondentes. Para isto foi utilizado técnicas de levantamento de dados, e de
pesquisas bibliograficas, sendo um estudo estruturado em marketing, tecnologia e
estratégias. Apds a analise dos dados obtidos, identificou-se a correlagdo entre as
estratégias adotadas pelos gestores com as estratégias competitivas do autor Porter
e o fator positivo, assim como seus beneficios corporativos.

Palavras-chave: Estratégias. Competitivas. Tecnologia da Informacgao.

1 INTRODUGAO

O aumento continuo da competitividade de mercado exige que os gestores
mantenham-se sempre atualizados para escolherem qual a melhor estratégia
competitiva adotar para suas organizagoes.

E necessario que as organizacdes fiquem atentas as constantes mudancas,
ao surgimento de novas tecnologias e que procure definir estratégias que busquem
atingir objetivos que podem ser realizados por ela e que sejam viaveis ao mercado

em que ela atua.

'Académica do curso de Administragdo da Faculdade Luciano Feijdo.
*Professora, Mestre em Gestdo em Politicas Publicas ¢ Educagido Superior pela Universidade Federal do Ceara — UFC



Definir estratégias orientadas para o mercado é o processo gerencial de desenvolver
e manter um ajuste viavel entre objetivo, habilidade e recursos de uma organizagao e
as oportunidades de um mercado em continua mudanga. As necessidades do
consumidor final influenciam os empresarios, que influenciam os gestores e estes
gestores lideram suas equipes para melhor suprir todas as caréncias mercadoldgicas
deste consumidor final (KOTLER, PHILIP, 2000).

Sera analisado no artigo que na area de tecnologia da informagdo o mercado
€ ainda mais dinamico, com o surgimento de novas tecnologias cada vez mais
rapido é necessario que os gestores desse ramo estejam sempre atualizados e
trazendo o que tem de mais novo para suas empresas. Nesse ambiente, ficar
parado pode significar o fim da organizagdo ou uma perda significativa de mercado.

O objetivo do trabalho € mostrar que sempre existira a necessidade de estar
sempre revisando, renovando e atualizando seu planejamento estratégico, sendo
necessario assim um processo constante de inovacdo. O mercado de tecnologia
existe uma carteira de mix de produtos extensos e este mix pode estar sendo
obsoleto em curto espago de tempo, pois conhecer o volume de vendas e a
aceitacdo deste produto fara toda diferenca na estratégia definida pela diretoria e

pelo tatico da empresa.

Uma vez que as organizagdes ndo podem esperar que outras empresas inovem
primeiramente para depois segui-las. As empresas devem buscar a vantagem de ser
a primeira. Se ndo forem a primeira com alguma coisa nova, alguma melhoria, algo
que os clientes desejam, talvez seja tarde, porque a concorréncia ja tera pego o
cliente (KANTER, R.M,1995).

Isso significa que a organizagédo que inovar primeiro sempre se preocupando
com o volume de vendas e estoque, tera grandes chances de conseguir mais

clientes e aumentar sua participacédo de mercado.

Sobe esse cenario, a inovagdo € um fator essencial para as organizagbes que
pretendem se manter competitivas no mercado. A inovacado é a tarefa de dotar os
recursos humanos e materiais de nova e maior capacidade de produzir riqueza.
Inovacdo é a capacidade de uma empresa criar um consumidor. Inovagéo significa
supor que todos os produtos, processos € mercados da empresa estao se tornando
rapidamente obsoletos. (DRUCKER; PETER F, 2002)

Sera visto no trabalho sobre as ultimas inovagdes estratégicas que as
organizagdes tem investido no mercado local, que ndo € uma tarefa facil e muitas
vezes podem ser arriscadas quando feita da forma errada. Muito importante

ressaltar e analisar o posicionamento de mercado que cada organizagao procura



mostrar, essa dificuldade em n&o querer inovar prende muitas organizagdes ao
comodismo e ao tradicionalismo, o que muitas vezes pode ser fatal diante dos
concorrentes inovadores e atualizados.

Diante desse contexto no artigo analisou os gestores de empresas locais, que
as vezes nao sabem como desenvolver suas estratégias competitivas ou ainda qual
estratégia € mais eficaz para sua organizagcido. Partindo dessas consideracoes,
elaborou-se a questdo-problema do trabalho: Quais estratégias competitivas sao
mais eficazes em empresas de tecnologia da informagao na cidade de Sobral - CE?

Neste trabalho foi abordado especificamente o segmento comercial de
empresas de tecnologia da informacéo, e teve como objetivo identificar as principais
estratégias competitivas adotadas pelas empresas de Tecnologia da Informacgao (TI)
na Cidade de Sobral. Considera-se, neste trabalho, como empresas de Tl aquelas
que atuam nos seguintes setores: telecomunicagdes, eletrbnica profissional,
eletrénica de consumo, software, hardware, conteudo da informacao, Internet.

Foi exposto ainda, nesse artigo, a respeito da competitividade no mercado e
as quatros estratégias competitivas genéricas de Michael Poter que podem ser
adotadas pelas empresas com objetivo de se ter vantagem competitiva. Em seguida
foi apresentado a pesquisa sobre quais dessas estratégias sdo mais adotadas por

empresas de Tl, na cidade de Sobral - CE.

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

No mercado sempre existira a figura do concorrente e portanto sempre sera
necessario que as empresas desenvolvam estratégias competitivas eficientes para

garantir sua fatia de mercado.

Em 1934, o professor G.F. Gause, da Universidade de Moscou, conhecido como o
"pai da biologia matematica", publicou os resultados de um conjunto de experiéncias
nas quais colocava colénias de animais muito pequenos (protozoarios) do mesmo
género em um frasco com uma quantidade adequada de nutrientes. Se os animais
fossem de espécies diferentes, conseguiam sobreviver e continuar vivos em conjunto.
Se fossem da mesma espécie, ndo conseguiam. Essa observacdo conduziu ao
Principio de Gause da Exclusdo Competitiva: duas espécies que conseguem seu
sustento de maneira idéntica ndo podem coexistir." (HENDERSON, 1989).

A experiéncia do professor Gause nos mostra que a competicao surgiu muito

antes da estratégia, na verdade ela surgiu junto com a vida na terra, desde quando



0s primeiros seres vivos competiam entre si pelos nutrientes que se alimentavam. A
estratégia surge da necessidade de vencer o concorrente para se garantir aquilo que
se deseja. Percebe-se que a sobrevivéncia e 0 modo de vida pode gerar estratégias
diferentes a respeito do mesmo assunto, a forma como planejar e executar com
maiores ganhos e menos investimentos faz desta estratégia o melhor caminho para
O SUCesso.

"A finalidade da estratégia é estabelecer quais serdo os caminhos, os cursos,
0s programas de agao que devem ser seguidos para serem alcangados os objetivos,
desafios e metas estabelecidos" (REBOUCAS, DJALMA, 1996). No mercado, a
estratégia representa essa vantagem competitiva e pode significar a garantia da
sobrevivéncia organizacional.

Para garantir sua parcela do mercado, as empresas precisam competir com
suas concorrentes pelos seus cliente, nessa disputa constante € fundamental ter
estratégias competitivas eficientes e eficazes para se conseguir vantagem

competitiva.

A estratégia competitiva visa estabelecer uma posi¢éo lucrativa e sustentavel contra
as forgas que determinam a competicao industrial. O desafio enfrentado pela geréncia
consiste em escolher ou criar um contexto ambiental em que as competéncias e
recursos da empresa possam produzir vantagens competitivas" (PORTER, Michael,
1986).

Ou seja, definir uma estratégia competitiva € procurar se manter sustentavel e
lucrativa no mercado criando competéncias e recursos que geram vantagens
competitivas. Pois para entender melhor as estratégias pelas quais estdo sendo

faladas é necessario conhecer o mercado de Tecnologia de Informacéo.

O MERCADO DE TI

Atualmente, a tecnologia da informagéo esta presente na vida das pessoas
desde a hora que acordam, até a hora de dormir. Essas tecnologias vém se
tornando cada vez mais necessarias e indispensaveis na vida cotidiana e

profissional dos individuos.

O termo "Tecnologia da Informagédo" serve para designar o conjunto de recursos
tecnolégicos e computacionais para a geragdo e uso da informagcdo. A Tl esta
fundamentada nos seguintes componentes: hardware e seus dispositivos e



periféricos; software e seus recursos; sistemas de telecomunicagbes e gestdo de
dados e informagdes (REZENDE, 2000).

O smartphone de ultima geragdo que se compra hoje, ha dez anos atras nao
existia e nao fazia falta, Atualmente este é obrigatério para quem precisa se manter
conectado com outras pessoas e atento as ultimas noticias. Em dois anos esse
mesmo aparelho podera ser totalmente ultrapassado e descartavel. Essa
dependéncia tecnoldgica e a ansiedade por informagdo gera uma demanda que
provoca o0 mercado a produzir, cada vez mais rapido, produtos inovadores e
melhores que a geragao passada.

Segundo a associagao brasileira de empresas de softwares (ABES) em 2014,
o crescimento dos investimentos em Tecnologia da Informagao no Brasil mostrou um
pequeno declinio na sua taxa de crescimento em relagdo aos anos anteriores, com
um aumento de 6,7% em relagdo a 2013. Se comparado as demais economias
mundiais, o pais ainda se destacou, considerando que a média mundial de
crescimento dos investimentos em Tecnologia da Informacdo foi de 4,04%. Com
esse resultado, o Brasil permanece na lista dos paises que apresentaram maior
crescimento setorial, mantendo a 72 posi¢cao no ranking mundial de investimentos
em TI.

Ainda segunda a ABES o mercado doméstico de Tecnologia da Informacao,
que inclui hardware, software e servigos, movimentou 60 bilhdes de ddlares em
2014, representando 2,6% do PIB brasileiro e 3% do total de investimentos de Tl no
mundo. Percebe-se que o mercado de T.l possui um estilo dindmico, para que haja
um entendimento mais profundo sobre metodologias estratégicas no capitulo a
seguir sera analisado a visdao do autor Poter, portanto € preciso ter um
embasamento tedrico sobre o assunto para fazer um paralelo com as atitudes dos
empresarios e gestores que estdo a frente das principais lojas de T.| da cidade de
Sobral.

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS NA VISAO DE PORTER

Tomou-se como ponto de partida nesse estudo a teoria das estratégias

competitivas genéricas de Porter (1980), na qual o autor estabelece um modelo que



todas as empresas seguem um posicionamento estratégico com foco em
diferenciacao, liderancga, custos ou enfoque.

E valido ressaltar que para outros autores, como Reboucas de Oliveira(2008)
existem quatro estratégias competitivas genéricas: Sobrevivéncia, Manutengéo,
Crescimento e Desenvolvimento. Ja para Zaccarelli e Fischmann(1994) existem
treze estratégias genéricas: Oportunidade, Desinvestimento, Intento, Adaptacgéo,
Diferenciacao Produto - Mercado, Diferenciacdo Funcional, Inovagao, Evolucao,
Reacao, Despistamento, Cooperagdo, Agressao e Autoprotegao.

Existem somente dois tipos basicos de vantagem competitiva que uma
empresa pode possuir: baixo custo e diferenciacdo, que combinadas com o escopo
resultam em trés estratégias genéricas para alcangcar um desempenho superior:
lideranga em custo, diferenciagdo e foco". Vejamos agora cada uma dessas trés
estratégias genéricas de Porter. (PORTER, 1986)

4.1 Lideranca em custo

Essa estratégia exige da organizagdo uma administragao focada no controle e
reducdo de custos. Tem como objetivo garantir, para a empresa, retorno acima da

media apesar de intensas forcas competitivas.

A lideranga no custo exige a construgao agressiva de instalagdes em escala eficiente,
uma perseguicao vigorosa de reducao de custo pela experiéncia, um controle rigido
do custo e das despesas gerais, a ndo permisséo da formacgéo de contas marginais
dos clientes, e a minimizacdo do custo em areas como P & D, assisténcia, for¢a de
vendas, publicidade etc. (PORTER, 1986)

Em geral, ao escolher essa estratégia, as organizagdes procuram ser
reconhecida no mercado pelo baixo preco de seus produtos ou servicos e buscam

gerar lucro com a redugao absoluta de seus custos e pela venda em escala.

4.2 Diferenciacgao

A Estratégia de diferenciagdo consiste em a organizagcdo buscar oferecer
servicos ou produtos de forma diferenciada, que seja considerado inovador no

mercado.
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"Os métodos para essa diferenciagdo podem assumir muitas formas: Projeto ou
imagem da marca (Fieldcrest no topo da linha de toalhas e lengéis; Mercedes em
automoveis), tecnologia (Hyster em empilhadeiras; Maclntosh em componentes
estéreos; Coleman em artigos de acampamento), peculiaridades (Jenn-Air em fogdes
elétricos); servigos sob encomenda (Crown Cork and Seal em latas de metal), rede de
fornecedores (Caterpillar Tractor em equipamentos de construgdo), ou outras
dimensdes." (PORTER, Michael, 1986).

Quando se opta por essa estratégia competitiva, muitas empresas buscam
oferecer produtos e servigos exclusivos e que se destacam no mercado por sua
singularidade. A vantagem dessa estratégia € que permite que a organizagéo

aumente seus precos e sua lucratividade.

4.3 Foco

Essa estratégia consiste em a organizagdo segmentar o mercado e focar em
um determinado publico alvo para garantir um melhor atendimento, para esse

publico, que a concorréncia.

A estratégia repousa na premissa de que a empresa € capaz de atender seu alvo
estratégico estreito mais efetiva ou eficientemente do que os concorrentes que estéo
competindo de forma mais ampla. Consequentemente, a empresa atinge a
diferenciagéo por satisfazer melhor as necessidades de seu alvo particular, ou por ter
custos mais baixos na obtengéo desse alvo, ou ambos.(PORTER, 1986)
Quando a estratégia competitiva adotada pela organizacao é foco, isso
significa que a empresa ira procurar escolher um escopo estreito dentro de um setor
competitivo para se direcionar. Ao escolher um segmento ou nicho de mercado, a

organizacgao ira adaptar seu posicionamento para atende-lo e excluir os outros.

5 METODOLOGIA

A pesquisa apresenta caracteristica descritiva, a qual Vergara (2007, p 47) diz
ser o tipo que “expde caracteristicas de determinada populacdo ou de determinado
fendbmeno. Pode também estabelecer correlacdes entre variaveis e definir sua
natureza.” Pois para a realizagdo do estudo inicialmente foi necessaria uma

pesquisa bibliografica, que tinha como principal intuito o levantamento de conteudo
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para a exploragcdo dos assuntos o0s quais possuiam relacdo direta ao tema e os
objetivos propostos.

O estudo foi realizado na cidade de Sobral — CE, que fica localizado a 231 km
de Fortaleza, a capital do estado. Segundo dados apresentados pelo IBGE (2014), a
economia do municipio se baseia no comercio varejista e na industria, que sdo os
principais responsaveis pela geracdo de emprego e renda da populagdo. Deste
modo, a realizagédo do estudo constitui-se a partir do método de pesquisa qualitativa.

As informagdes necessarias para realizacdo da pesquisa,foram obtidas por
meio de um questionario com 13 perguntas fechadas e objetivas , o qual foi aplicado
nas trés empresas registradas pela Camara de Diretores Lojistas (CDL) do
municipio de Sobral — CE na categoria de “Acessoria em informatica associada a
venda de computadores e periféricos” e na categorias de "empresas de meédio
porte", a pesquisa foi realizada no periodo de 05 ao 06 do més de Junho de 2016.
Segundo Amaro et al. (2005, p. 3), questionario “¢ um instrumento de investigagao
que visa recolher informacdes baseando-se, geralmente, na inquisicdo de um grupo
representativo da populagdo em estudo.” Portando foram entrevistados 10 gestores
das empresas em epigrafe. Segundo Gil (2010, p. 109) amostra “é uma pequena
parte dos elementos que compdem o universo”.

Severino (2007, p. 122) afirma que pesquisa bibliografica é “aquela que se
realizam a partir do registro disponivel, decorrente de pesquisas anteriores, em
documentos impressos, como livros, artigos, teses, entre outros.”. Pois os dados
obtidos foram de crucial importancia para a realizacdo de uma analise precisa sobre
a importancia de uma escolha adequada das estratégias competitivas das

organizagdes, que foram analisadas através da analise de conteudo.

6 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Portanto a pesquisa foi elaborada através de um questionario de perguntas
(Apéndice), este teve como publico alvo os diretores e o tatico das organizagdes x, y e

z. Os resultados serao demonstrados por tabela para melhor entendimento a leitura.



Tabela I- Perfil do Entrevistado
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Item Perguntas Variaveis
Masculino
01 Sexo Feminino
Tempo de Ate 5 anos

Servigo Entre 06 e 07 anos

02 Entre 08 e 11 anos

Mais de 12 anos

Entre 1 e 2 salarios
Entre 2 e 3 salarios
Entre 3 e 4 salarios
Mais de 5 salarios

03 Nivel Salarial

N

B WN

NWWN

%
6%
4%

2%
3%
4%
1%

2%
3%
3%
2%

Fonte: Dados da Pesquisa 2016

Nessa secao serao apresentadas as analises das respostas de cada

empresa em relacao ao questionario. Cada questao apresentada tinha o objetivo de

identificar em qual estratégia as empresas estudadas se encaixariam mais

precisamente. E importante destacar que somente com uma avaliacdo de todas as

respostas € possivel se definir esse perfil, uma vez que por mais que a empresa

tenha a tendéncia de seguir uma das estratégias sugeridas por Porter (1986), nao

significa que ela abandone totalmente as outras. Por tanto é possivel que a empresa

responda uma questdo se definindo em uma determinada estratégia e em outra

questao, esta mesma empresa possa responder se definindo em outra estratégia.

Finalmente, disse Porter, a analise das fontes da vantagem competitiva tinha que
ocorrer nao no nivel da empresa como um todo, mas no nivel das atividades distintas
que uma empresa realiza para projetar, produzir, comercializar, entregar e oferecer
suporte ao seu produto. Em suma, em todas as empresas haveria uma cadeia de
atividade que gerava valor para seus clientes, e somente por meio da cuidadosa
analise dessa "cadeia de valor" é que a empresa poderia encontrar fontes de
vantagem competitiva sustentavel. Analisemos mais detalhadamente esses conceitos

essenciais (POTER, 1986).



Tabela II- Entrevistados

13

Item

01

Pergunta

A empresa concorda com a
tendéncia de uma
estratégia baseada em
baixos custos como modelo
competitivo?

Empresa Resposta
X Concordo Totalmente
—»
Y Concorda
—> Parcialmente
Z Nao soube responder
—»

Fonte: Dados de Pesquisa Direta

Em alguns setores, as grandes empresas tém vantagem, pois o custo unitario

da fabricacdo de um produto ou administracdo de uma operagao diminui a medida

que o volume absoluto de produgcdo aumenta (POTER, 1986). No tem 02 foi

perguntado se a empresa concorda com a tendéncia de uma estratégia baseada em

baixos custos como modelo competitivo onde a empresa busca se posicionar no

mercado com menores pregos e mais competitivos , e teve-se as respectivas

respostas: a empresa X concordou totalmente com essa afirmacgao, A empresa Y

concordou parcialmente e a empresa Z ndo soube responder.

Tabela IlI- Entrevistados

Item

02

Pergunta

A empresa concorda com a
tendéncia que novo
concorrente cria a
tendéncia de pagar um
prego caro para ganhar
fatia de mercado?

Empresa Resposta
X Concorda
—> Parcialmente
Y Concorda
—> Parcialmente
Z Nao soube responder
—

Fonte: Dados de Pesquisa Direta
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Obviamente, quanto mais dificil for a entrada, menor sera a concorréncia e
maior a probabilidade de lucros a longo prazo (POTER, 1986). No segundo
questionamento buscou-se analisar a tendéncia de uma estratégia baseada na
concorréncia . As empresas X e Y concordaram parcialmente com essa afirmacéo,

enquanto a empresa Z nao soube responder.

Tabela IV- Entrevistados

Item Pergunta Empresa Resposta
X Concorda
A empresa concorda em —> Parcialmente
03 competir com precos mais
baixos e uma estratégia Y Concorda Totalmente
baseada em custos para —
ganhar fatia de mercado?
Z Concorda Totalmente
—

Fonte: Dados de Pesquisa Direta

Portanto, um novo concorrente precisa pagar muito para operar em grande
escala ou deve aceitar uma desvantagem de custo significativa como pequena
empresa iniciante (POTER, 1986). O item 3 da tabela 4 foi a seguinte indagagao
procurou entender se os pregcos que as referidas empresas praticam, geralmente
sdo seguidos por seus concorrentes, ou mais baixo que os do concorrente,
buscando-se analisar a tendéncia de uma estratégia baseada em custos, nesses
quesitos as empresas Y e Z concordaram totalmente com essa afirmagao, enquanto

a empresa X concordou parcialmente.



Tabela V- Entrevistados

15

Item

04

Pergunta

As empresas concordam
que os fornecedores que
possuem 0S  menores
pregos seriam 0s
melhores?

Empresa

X

—

—

Resposta

Concorda Totalmente

Concorda Totalmente

Nao soube responder

Fonte: Dados de Pesquisa

Fornecedores que possuem pregos acessiveis € uma logistica com prazo

eficiente aumenta a forca competitiva de seus clientes (POTER, 1986). Esses

questionamentos buscaram entender como funcionavam as compras em grande

escala, sendo com relagdo ao questionamento foi encontrada a seguinte resposta:

as empresas X e Y concordaram totalmente com essa afirmacdo, enquanto a

empresa Z nao soube responder.

Tabela VI- Entrevistados

Item

05

Pergunta

A empresa concorda que
possuir um menor prego de
mercado com 6timo mix de
produtos se  posiciona
melhor no mercado?

Empresa

X

—

Resposta

Concorda Totalmente

Concorda Totalmente

Concordo
Parcialmente

Fonte: Dados de Pesquisa Direta
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Perante ao mercado dindmico e competitivo ter um preco acessivel e um mix
variado de produtos pode se tornar competitivo dependendo do setor atuante (POTER,
1986). No item 05 da tabela 6 buscaram conhecer se as empresas que possuem
menores precos de mercado e se oferecem produtos diferenciados. Todas afirmam ter
menor preco de mercado e com relacdo aos produtos as empresas X e Z concordaram

totalmente com essa afirmacao, enquanto a empresa Y concordou parcialmente.

Tabela VII- Entrevistados

Item Pergunta Empresa Resposta
X Concorda Totalmente
Se o0s pregcos forem —
06 maiores porem com
servigos diferenciados Y Concorda Totalmente
torna a empresa melhor —
competitivamente?
Z Concorda
— Parcialmente

Fonte: Dados de Pesquisa Direta

Com os concorrentes oferecendo os mesmos produtos com a media
igualitaria de precgos, ter um servico de exceléncia e diferenciado pode tornar a
empresa super competitiva (POTER, 1986). No item 06 procurou saber se os pregos
maiores porem com foco nos servicos diferenciados torna a empresa melhor
competitivamente. Teve-se a seguinte resposta para as questdes, as empresas Y e Z
concordaram totalmente com essa afirmacido, enquanto a empresa X concordou

parcialmente.



Tabela VIlI- Entrevistados
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Item

07

Pergunta

A empresa concorda que
treinamento proporciona
melhorias nos processos
internos e no atendimento?

Empresa

X

—>

—

Resposta

Concorda Totalmente

Concorda Totalmente

Concordo
Parcialmente

Fonte: Dados de Pesquisa Direta

Treinamento sempre sera uma solucao perfeita quando o problema for de

atendimento ou de processos administrativos (POTER, 1986). No item 07 procurou

saber sobre treinamentos ofertados para os colaboradores, no qual se teve como

resposta que as empresas X e Y concordaram totalmente com essa afirmacao,

enquanto a empresa Z discordou parcialmente. Nessa questdo buscou-se analisar a

tendéncia de uma estratégia baseada em diferenciagdo, onde a empresa busca se

posicionar no mercado oferecendo atendimento diferenciado em relacdo a seus

concorrentes.

Tabela VIlI- Entrevistados

Item

08

Pergunta

A empresa concorda que
ter um atendimento
diferenciado torna 0s
produtos tecnoldgicos de
ultima geracdo serem
vendidos com maior
facilidade?

Empresa

X

—

Resposta

Concorda
Parcialmente

Nao soube responder

Concorda
Parcialmente

Fonte: Dados de Pesquisa Direta
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O cliente interno precisa conhecer bem o produto ou servigo oferecido, ele
tem que ser o primeiro acreditar e comprar todo produto oferecido pela organizagao
(POTER, 1986). Neste item foi questionado se tornar a empresa competitiva e
possuir itens de alta tecnologia e de ultima geragdo a venda mesmo com pregos
elevados acima do mercado local de Sobral, pois o importante seria o atendimento
diferenciado. Empresa X concordou parcialmente, empresa y nao soube responder e

Z concorda parcialmente.

Tabela IV- Entrevistados

Item Pergunta Empresa Resposta
X Concorda Totalmente
Possuir um foco especifico —
09 para s6 um tipo de clientes
(publico alvo) e vantajoso Y Concorda
financeiramente ? —> Parcialmente
Z Nao soube responder
—

Fonte: Dados de Pesquisa Direta

Quando se foca em determinado publico se cria um universo de pequena
dimensao facilitando o entendimento das necessidades e desejos destes clientes
(POTER, 1986). Nos item 09 questionou-se aos respondentes o seguinte: se a
empresa tem um publico alvo especifico analisou-se a tendéncia de uma estratégia
baseada em foco, onde a empresa busca se posicionar no mercado focando em um
segmento de mercado especifico, e teve-se as respectivas respostas: a empresa X
concordou totalmente com essa afirmacéo, A empresa Y concordou parcialmente e a

empresa Z nao soube responder.
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Tabela X- Entrevistados

Item Pergunta Empresa Resposta
X Concorda Totalmente
A empresa concorda que —>
10 possuir um mix reduzido
com melhor qualidade Y Concorda Totalmente
atendera todas as —
necessidades de menor
publico especifico? Z Concorda Totalmente

—>

Fonte: Dados de Pesquisa Direta

Quando existe um mix menor de produtos facilita a estocagem destes itens,
diminuindo o risco de faltar os produtos desejados ou necessitados pelo cliente,
aumentando o nivel de satisfacido pela empresa (POTER, 1986). No item 10
direcionaram-se para identificar se as empresas possuiam uma linha reduzida de
produtos. Esses questionamentos verificaram a tendéncia de uma estratégia
baseada em foco, onde a empresa busca se posicionar no mercado focando em um
segmento de mercado especifico. E por fim foi questionado se a empresa adapta
sua estratégia para atender com maior eficiéncia o segmento de mercado que atua,
no qual obteve-se que as empresas X e Z concordaram totalmente com essa

afirmagao, enquanto a empresa Y concordou parcialmente.

7. CONSIDERAGOES FINAIS

De acordo com os estudos e os resultados obtidos através da pesquisa deste
trabalho, pode-se concluir que as empresas estudadas possuiam estratégias de
marcado muito semelhantes e que se enquadram, em certos pontos, nas trés

estratégias competitivas genéricas sugeridas por Porter (1986): Lideranga em
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custos, diferenciagéo e foco de marcado. No entanto, nota-se, nessas organizagoes,
uma maior tendéncia para a adogao de estratégias baseadas em foco de mercado.

As organizagoes pesquisadas e estudadas deverao investir em exceléncia de
produtos, capacitacao dos seus colaboradores, deveriam procurar mais parceiros e
fornecedores. Percebeu-se a necessidade de investir em publicidade como radios,
panfletos e redes sociais.

Na pesquisa pode-se observar que a empresa Y, tem sua estratégia
mercadoldgica focada em um segmento de clientes que preferem produtos de uma
marca especifica e que pertencem a uma classe social com maior poder aquisitivo. A
organizagao nao oferece uma grande variedade de produtos e n&o oferece grandes
vantagens em relagao ao prego, mas se preocupa em disponibilizar produtos de alta
qualidade para seu publico.

No futuro as organizagdes deveriam implantar um sistema de cliente oculto
para analisar a satisfacdao através do seu atendimento e seria imprescindivel uma
pesquisa de mercado para conhecer melhor o que seus fornecedores, clientes e
todo tipo de parceiro desejam e precisam sobre Tecnologia de informagao na cidade
de Sobral.

Ao se analisar os dados obtidos da pesquisa das empresas Z e X, observa-se
que estas possuem estratégias competitivas semelhantes e que sdo baseadas em
foco mas que existe nestas organizagcdo uma maior preocupacdo em oferecer

precos mais competitivas e uma grande variedade de produtos.
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