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AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

 Economia de escala (Walmart)
* Diferenciacdo de produtos (Coca-Cola)

* Necessidade de capital (Vale)

« Custo de mudanca (sair do sistema

BARREIRAS operacional Windows)

A

« Acesso a canais de distribuicio (Ambev)
ENTRADA

* Desvantagens de custos independentes da
escala (Petrobras)
* Politica governamental: poder de limitar ou

impedir




AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

* Na década de 80 as trés grandes do setor
automobilistico americano forcaram uma
sobretaxacao sobre os carros japoneses
alegando que essas marcas estavam
eliminado postos de trabalho nos EUA.

RETALIACAO | Depois ...
ESPERADA

* Quando a Honda entrou no mercado
americano se concentrou no segmento
de motos de baixa cilindrada e com isso

nao importunou a Harley-Davidson.
Depois ...

HONDA GOLD WING HARLEY DAVIDSON CVO LIMITED &

PRICE PRICE
%31,50,000 | 34923000

ENGINE & BRAKES & TYRES@® UNIQUE FEATURES(®  ENGINE## CHASSIS @ UNIQUE FEATURES
1832 ¢, SOMC flat-6 296 X 4.5mm Dual Hydraulic Disc 80W surround-sound audio 1801 cc. TwinCam 110 32mm, 4-piston foed caliper Cruise Control, Voice Recognitior
4-Stroke, 12-Valves 130/70-R18 (63H) Tyre (F) Integrated Airbag and ABS Electronic Fuel Injection (EFI) BW 130/80817 65H Tyre (F)  Hands-free Mobile Phone via BT
167NM@4000rpm 316 X 11mm ventilated disc Heated Grips and Seats 156 Nm @ 3750 rpm 32mm, 4-piston fixed caliper Rider/Passenger intercom
S-Speed Transmission  180/60-R16 (74H) Tyre (R) Cruise Control, Electric Reverse  6-Speed Transmission BW 180/65816 81H Tyre (R)  Surround-sound music system
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AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES

Aumentar os precos e reduzir a qualidade dos seus
produtos sao possiveis meios de os fornecedores

exercerem poder sobre as empresas que competem
em um setor.

Se uma empresa nao conseguir recuperar o0s
aumentos nos custos de seus fornecedores por meio
de sua propria estrutura de fixacao de precos, sua
lucratividade sera reduzida pelas acoes dos mesmos.
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AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

OS FORNECEDORES TEM PODER QUANDO:

*E dominado por poucas grandes empresas;

*Nao houver produtos substitutos satisfatorios para as
empresas do setor;

*As empresas do setor nao sao os clientes mais
Importantes para um grupo de fornecedores;

"Os bens dos fornecedores sao fundamentais para o
éxito do mercado dos compradores;

= A eficdacia dos produtos dos fornecedores criou altos
custos de mudanca para as empresas do setor;

"Representa uma ameaca provavel a integracao a
frente na industria dos compradores.
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AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

Poder de negociacao dos compradores

As empresas buscam maximizar o retorno do capital
que investiram. Do outro lado os compradores
(clientes) querem comprar produtos pelo menor preco
possivel — o ponto no qual o setor obtém a menor taxa
de retorno aceitavel sobre o capital que investiu

Para baixar seus custos, os compradores negociam
melhor qualidade, niveis mais elevados de
atendimento e precos menores. Esses resultados sao
obtidos encorajando disputas entre as empresas de
um setor (Petrobras no pré-sal).




AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

OS CLIENTES TEM PODER QUANDO:

*Compram uma grande parte da producao total de
um setor;

=As vendas do produto que esta sendo adquirido
sao responsaveis por parte significativa das
receitas do vendedor;

=Os compradores poderiam mudar para outro
produto a um custo mais baixo ou sem nenhum

custo pela mudanca;

=Os produtos do setor sao commodities, o0s
clientes podem mudar a qualquer momento sem

onus para os mesmaos.
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AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
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AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS

Produtos substitutos sao bens ou servicos externos a
um determinado setor, que executam funcoes iguais
ou semelhantes as dos produtos que um setor produz
(trem bala x ponte aérea).

Os substitutos representam uma grande ameaca para
um setor quando os clientes se deparam com pouco
ou nenhum custo de mudanca e quando o preco desse
produto substituto € mais baixo ou quando a qualidade
e desempenho sao iguais ou maiores do que o0s

produtos do setor.
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AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

A INTENSIDADE DA RIVALIDADE ENTRE
CONCORRENTES

As empresas de um setor raramente sao homogéneas.
Elas diferem em recursos e capacidade e tentam se
diferenciar de seus concorrentes.

Geralmente as empresas tentam se diferenciar seus
produtos daquilo que seus concorrentes oferecem, de
maneira que os clientes valorizem.

Entre as dimensoes nas quais a rivalidade se baseia
estao preco, qualidade e inovacgoes.




AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

A INTENSIDADE DA RIVALIDADE ENTRE
CONCORRENTES

Fatores que afetam a rivalidade entre concorrentes:

Concorrentes igualmente equilibrados

Crescimento lento no setor

Altos custos fixos (ponto de equilibrio elevado)

Falta de diferenciacao

Grandes interesses estratégicos

Altas barreira a saida (o custo de sair da competicdo é

elevadissimo)
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RESUMO: AS CINCO FORCAS DO MODELO DE
CONCORRENCIA

G

Ameaca de entrada de novos \

concorrentes

(Barreiras a entrada)

- Economia de escala;

- Diferenciacdo do produto;

- Imagem de marca,

- Necessidades de fundos:

- Custos de mudanca;

- Acesso aos canais de distribuicao;
- Know-how (patentes, ...);

- Acesso favoravel a matérias-
primas;

- Curva de experiéncia;

- Regulamentacao legal;

- Retaliacao esperada.

Poder dos clientes

AN

Ameaca de produtos substitutos
(Determinantes do risco de Substituigdo)
- Relagdo preco/rendimento
(desempenho);
- Custos de mudanca;
- Propensao do comprador para
aquisicdo de produtos substitutos. Competicao
(Crescimento da inddstria)
- Numero de concorrentes,;
5 - Custos fixos elevados;
- Diferenciacao do produto;
- Custos de mudancga;
- Diversidade dos concorrentes;
- Barreiras a saida:
» Activos especificos;
= Custos fixos de saida:
» Relagbes estratégicas,
» Barreiras emocionais;
« Restri¢oes sociais/legais.

Poder dos fornecedores - Importancia do volume

- Concentracao, - Ameaca de integracao a - Concentragdo dos fornecedores;  do fornecedor:

- Volume das compras; montante:

- (inexisténcia de) produtos - Custo em relagdo ao tota

- Diferenciacdo do produto; - informacdes disponiveis (sobre substitutos; comprado na indastria;
- Custos de mudanca: precos, procura, etc.); - Custos de mudanca de - Riscos de integracdo a
Para o cliente - Produtos substitutos. fornecedores; jusante.

Para a empresa




