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RESUMO

Em um cenario de alta concorréncia e de grandes mudancas, as empresas precisam adotar
estratégias eficazes para se manterem firmes no mercado competitivo. Este trabalho tem como
principal objetivo, analisar as estratégias utilizadas pela empresa Solanea Ferragens, que
geram vantagens competitivas, contribuindo para o seu posicionamento de mercado no
Municipio de Solanea- PB, com objetivos especificos que incluem: Identificar a missdo, visdo
e valores da empresa, analisar os ambientes internos e externos, destacando os pontos fortes,
fracos, oportunidades e ameacas da empresa no mercado, levantar as principais estratégias
competitivas, atualmente utilizadas pela empresa. A pesquisa é de natureza descritiva e
explicativa, com énfase na analise qualitativa e quantitativa dos dados. Ela se baseia em
pesquisa bibliografica, documental e de campo, envolvendo questionarios, entrevistas,
conversas informais e observacdes. A empresa tem como foco principal o atendimento de
qualidade e preco competitivo, o que ndo interfere em adotar outras estratégias, pois tem
potencial de crescimento e desempenho comercial. Este trabalho permitiu reconhecer a
importancia da formulacdo e execucdo da estratégia competitiva, destacando o impacto
significativo de manter uma comunicagao eficiente entre colaboradores e consumidores finais.

Palavras-chave: Estratégias, Mercado competitivo, Vantagens competitivas.



ABSTRACT

In a scenario of high competition and major changes, companies need to adopt effective
strategies to remain firm in the competitive market. This work's main objective is to analyze
the strategies used by the company Solanea Ferragens, which generate competitive advantages,
contributing to its market positioning in the Municipality of Solanea- PB, with specific
objectives that include: Identifying the mission, vision and values of the company, analyze the
internal and external environments, highlighting the company's strengths, weaknesses,
opportunities and threats in the market, identify the main competitive strategies currently used
by the company. The research is descriptive and explanatory in nature, with an emphasis on
qualitative and quantitative data analysis. It is based on bibliographic, documentary and field
research, involving questionnaires, interviews, informal conversations and observations. The
company's main focus is on quality service and competitive prices, which does not interfere
with adopting other strategies, as it has potential for growth and commercial performance. This
work allowed us to recognize the importance of formulating and executing a competitive
strategy, highlighting the significant impact of maintaining efficient communication between
employees and end consumers.

Keywords: Strategies, Competitive market, Competitive advantages.
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1.INTRODUCAO

Diante das constantes transformacdes verificadas atualmente nos aspectos econdmicos,
sociais, tecnoldgicos e culturais de mercado, dado o sistema de globalizagédo e as crescentes
inovacdes, as empresas precisam despertar para a elaboracdo e implementagdo de estratégias
eficientes e eficazes para o sucesso sustentavel no alcance de seus objetivos.

A estratégia pode ser compreendida como um conjunto integrado e coordenado de
compromissos e acdes definidos para explorar competéncias essenciais que criem valor e gerem
vantagem competitiva frente aos concorrentes no mercado (HITT, 2019).

Para Porter (2004), a competicao estratégica esta relacionada a escolha de um caminho
diferente daquele tomado pelos outros. Em vez de competir para ser a melhor, as empresas
podem — e devem — competir para ser tnicas. Segundo Hitt (2019) “uma organizacao sé pode
ter certeza de que sua estratégia resultou em uma ou mais vantagens competitivas Uteis quando
os esforcos dos concorrentes para copia-la pararam ou fracassaram”.

O processo de administracdo estratégica envolve analise, estratégia e desempenho. O
primeiro passo de uma empresa nesse processo é analisar o ambiente externo e a organizacao
interna para determinar seus recursos, suas capacidades e competéncias essenciais, nos quais
sua estratégia provavelmente serd baseada (HITT, 2019).

As anélises externa e interna ocorrem mais ou menos simultaneamente. Ao conduzir
uma analise externa, a empresa identifica as principais ameacas e oportunidades em seu
ambiente competitivo. A analise interna contribui para a empresa a identificar suas forcas e
fraquezas organizacionais, ampliando a compreensdo de quais de seus recursos e capacidades,
mais provavelmente, serdo fonte de vantagens competitivas e quais sdo as fontes menos
provaveis dessas vantagens.

Dada esta breve contextualizacdo, o presente trabalho segue com a seguinte
problematica: Quais as estratégias competitivas, utilizadas pela empresa Solanea Ferragens tém
contribuido para a sua permanéncia no mercado. A partir dessa questdo, definiu-se os objetivos

geral e especificos desse trabalho, conforme seguem:

1.1 Objetivo Geral

Analisar as estratégias utilizadas pela Empresa Solanea Ferragens, que geram
vantagens competitivas, contribuindo para o seu posicionamento de mercado no Municipio de

Solanea- PB.
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1.2 Objetivos especificos

a) Identificar a visdo, missdo e valores da Empresa;

b) Analisar os ambientes internos e externos, destacando os pontos fortes, fracos,
oportunidades e ameacas da empresa no mercado;

C) Levantar as principais estratégias competitivas, atualmente utilizadas pela Empresa;

d) Apresentar sugestdes de novas estratégias para a Empresa.

Para o alcance dos objetivos propostos, além da fundamentacdo tedrica possibilitada
pela realizacdo da pesquisa bibliogréafica, tornou-se necessario a realizacdo da pesquisa
documental e da pesquisa de campo para o levantamento dos dados primarios, através da

aplicacdo de questionarios e realizacdo de entrevistas.

1.3 Justificativa

A realizacdo deste trabalho é de suma importancia pois, as empresas precisam refletir
sobre a forte relacdo existente entre estratégias e sobrevivéncia sustentavel no mercado em que
estdo inseridas. E necessario compreender como as empresas podem formular e implementar
suas estratégias para se destacarem no mercado, obtendo vantagem competitiva em relacdo aos

Seus concorrentes.

1.4 Estrutura do Trabalho

Para melhor compreensdo da tematica proposta, este trabalho encontra-se estruturado
em cinco capitulos. O primeiro capitulo, apresentacdo do tema e a sua relevancia, apresentando
assim a sua problematica, como o objetivo geral e os especificos, e a justificativa. O segundo
capitulo, uma abordagem tedrica, com a finalidade de fundamentar a constru¢do dos
instrumentos de pesquisa e as analises dos dados coletados. O terceiro capitulo discorre, de
maneira detalhada, os procedimentos metodoldgicos utilizados para a construcao deste trabalho.
No capitulo quatro sdo apresentados os resultados desta pesquisa com suas respectivas analises
e sugestbes. Por ultimo, encontram-se as consideracfes finais, seguidas das referéncias

bibliogréaficas e dos apéndices.
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2.REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo serdo apresentados varios aspectos fundamentais que possibilitam o
entendimento do conceito, evolucéo e caracteristicas das estratégias empresariais.

2.1 Contextualizacdo, conceitos e relevancia das estratégias para as empresas.

Durante muito tempo, as empresas competiram de maneira natural, com agoes de baixo
risco e resultados lentos, quase sempre sem a realizagcdo de estudos ou projecGes. Todavia, a
partir do momento em que surgiu o conceito de estratégia, essa realidade foi se moldando, uma
vez que os estrategistas de negdcios comecaram a utilizar ferramentas como estudos, projecoes,
imaginacdo e raciocinio l6gico para que os efeitos da competicdo e as mudancas sofridas
ocorram de forma mais rapida (Henderson, 1989).

De acordo com Slack et al. (2006), A estratégia pode ser compreendida como o
conjunto de decisdes, que integram acgdes, e posicionam a organizagdo em seu ambiente, com
intuito de fazé- la atingir seus objetivos de curto, médio e longo prazo, de forma planejada,
buscando aprimorar constantemente as vantagens competitivas frente aos concorrentes de
mercado. Neste sentido, visa sempre a antecipacao e a visualizacdo do futuro, buscando as
formas mais adequadas de alcanca-lo.

Numa empresa, a estratégia busca utilizar de forma eficiente e eficaz, os recursos
humanos, fisicos, financeiros, tecnologicos e naturais, proporcionando a reducdo dos custos e
dos problemas empresariais, a ampliacdo das vantagens competitivas e, consequentemente, a
maximizacéo dos lucros (Chiavenato, 1999).

As estratégias sdo utilizadas, portanto, para a obtencdo de vantagens competitivas, que
podem ser verificadas quando a sua implementacdo cria valor para os clientes, o qual os
concorrentes ndo conseguem copiar (Hitt, 2019). Assim, as empresas alcan¢am tais vantagens,
por exemplo, quando os clientes valorizam e estdo aptos a pagar por produtos ecologicamente
corretos, ou ainda, quando o aumento da eficiéncia na producédo de produtos, proporciona uma
reducdo no custo produtivo e no prego do produto final. (Machado, Oliveira, 2009).

A definicdo das estratégias competitivas esta vinculada & maneira como uma empresa
planeja operar no mercado, e inclui a formulacdo de metas, taticas e politicas operacionais
direcionadas para alcancar seus objetivos. Um dos elementos fundamentais na formulacéo de
estratégias competitivas, consiste em estabelecer uma conexao entre a empresa e 0 ambiente

em que esta inserida (Porter, 1986).
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Segundo Reboucas (2007), a vantagem competitiva de uma empresa pode resultar do
ambiente onde ela opera, da sua situacdo geral, bem como da postura de atuacdo de seus
gestores. Ressalta, ainda, que a vantagem competitiva é sempre identificada pela empresa, em
comparagéo aos seus concorrentes.

Neste contexto, considera-se que uma empresa obtém vantagem competitiva
sustentavel, quando um atraente nimero de compradores tem preferéncia permanente sobre
seus bens e servicos, em relacdo aqueles oferecidos por seus concorrentes. Portanto, a
elaboracido da estratégia de uma empresa nao constitui um evento Unico, mas um trabalho
continuo, cujo processo de implantagdo e acompanhamento, ocorre em circunstancias de
constantes mudangas ( Belmiro, 2014).

Logo, independentemente da estratégia de uma empresa mudar de modo gradual ou
rapido, é fundamental que a sua atual estratégia tenha sempre fluidez. Uma estratégia eficaz
deve ser adequada as situagdes externas e internas da empresa, gerar vantagem competitiva
sustentavel e produzir um bom desempenho financeiro. Assim, ela é compreendida como o
plano da gestdo para estabelecer uma excelente posi¢ao de mercado, conduzir suas operagoes,
atrair e agradar aos clientes, competir com sucesso e atingir 0s objetivos organizacionais.
(Belmiro,2014).

2.2 Processo de elaboracdo e implementacéo das estratégias

As empresas, diante do aumento crescente da concorréncia e das mudancgas ambientais
no mercado em que estdo inseridas, precisam estar constantemente alertas para se manterem
sustentaveis e ndo perderem espago. Por isso, 0 planejamento estratégico das agdes €
extremamente importante para garantir a sobrevivéncia em tempos e ambientes adversos e
mutaveis. As empresas que assim procedem, destacam-se de forma consideravel em relacéo as

empresas do mesmo segmento que ndo o fazem.

2.2.1 Os 5Ps da Estratégia de Mintzberg

As empresas buscam implementar formas diversas de se diferenciar no mercado através
de estratégias que, além de beneficiar a prépria organizacdo, atendam as necessidades e
expectativas dos clientes, frente as acGes competitivas dos concorrentes. De acordo com
Mintzberg (1996), a estratégia pode ser formada por 5 abordagens, simplificadamente
conhecida como 5Ps da estratégia: plano, padrdo, posicao, perspectivas e pretexto, conforme a

figura 1.
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Figura 1: Os 5Ps da estratégia

Ploy

Fonte: Linkedin (2022).

O primeiro dos 5Ps da estratégia € o Plano, pois, torna-se necessario a elaboracao de
acOes planejadas de forma clara e objetiva, enfatizando a importancia de definir uma direcédo
para a empresa, com metas mensuraveis e alcancaveis a curto, médio e longo prazo. O segundo
dos 5 Ps é o Padrdo, uma vez que a estratégia € construida a partir de uma sequéncia l6gica que
emerge, evolui e adapta-se com o tempo, conforme as mutacdes que ocorrem constantemente
no mercado. O terceiro dos 5Ps é a posicdo, considerando a relevancia do posicionamento da
empresa frente aos fornecedores, clientes e concorrentes no mercado. O quarto P refere-se a
Perspectiva, por sua vez, relacionada a forma como a empresa avalia 0 ambiente externo e
molda as suas a¢des. O quinto P, é o Pretexto que pode ser compreendido como uma manobra
particular para alcancar o objetivo desejado (Mintzberg, 1996).

De acordo com Jonh (2013), formular e executar estratégias ¢ a esséncia da
administracdo de um empreendimento empresarial, cujo processo consiste em cinco etapas
integradas: 1) Desenvolvimento de uma visdo estratégica da futura dire¢cdo e do foco da
empresa; 2) Estabelecimento de objetivos para avaliar o progresso no alcance da visédo
estratégica; 3) Elaboracdo de estratégias para atingir os objetivos; 4) Implementacdo e
execucao da estratégia escolhida com eficiéncia e eficacia; 5) Avaliacdo do desempenho e inicio
dos ajustes corretivos que sejam necessarios na direcdo, objetivos, e metodologia da empresa
para a execugdo da estratégia a longo prazo.

As trés primeiras etapas do processo de administracao estratégica compdem um plano
estratégico que mapeia a direcdo seguida pela empresa, estabelece metas estratégicas e
financeiras, e descreve as manobras competitivas e os procedimentos a serem usados para que

os resultados desejados sejam alcancados. (Jonh, 2013).

19



2.2.2 Visdo, Misséo e Valores na elaboracao de estratégias

A visdo esta relacionada ao cendrio desejado pela empresa, que possibilita o
direcionamento das agdes que devem ser estrategicamente planejadas. Uma visdo estratégica,
articulada claramente, comunica as aspiragdes da administracdo aos stakeholders, sobre o
objetivo que se pretende alcancar, e ajuda a canalizar as energias dos colaboradores em uma
mesma direcdo. Neste sentido, ressalta-se que uma das finalidades-chave das declaracdes de
missdo e visao € informar aos stakeholders o que a empresa €, o que pretende realizar e a quem
pretende atender (Hitt, 2011).

A missdo esta voltada para a compreensdo dos motivos pelos quais a empresa existe.
Neste sentido, as estratégias devem ser alinhadas com a misséo para o alcance dos objetivos,
possibilitando a todos, o entendimento das prioridades da empresa, de modo a otimizar 0s
recursos e concentrar os esforgos de maneira eficiente (Chiavenato, 2005).

Para que 0s objetivos propostos sejam alcancados de maneira satisfatdria, € importante
que as estratégias elaboradas estejam sustentadas pelos valores, comumente compartilhados

entre os envolvidos com a empresa (Kotler, 1992).

Figura 2: Missdo, Visdo e Valores

ol

MISSAO

Fonte: Adecon (2021)

Conforme apresentado por Jonh (2013), o objetivo na elaboracdo de estratégias, é
converter a visdo estratégica em metas especificas de desempenho. Segundo o autor, objetivos
bem definidos s3o mensuraveis, tém um prazo para serem alcancados e sdo valiosos do ponto
de vista gerencial, porque servem como medida para acompanhar o desempenho da empresa ¢

seu progresso em direcao a visao.
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2.2.3 As cinco forcas de Porter

Segundo Porter (2004), o modelo das cinco forcas tem o proposito de auxiliar as
empresas no estudo do ambiente em que estao inseridas, a fim de poderem construir estratégias
eficientes que contribuam com seu crescimento. O autor desenvolveu a sua teoria, considerando
que a esséncia da elaboracdo das estratégias esté diretamente relacionada com a competicéo, o
que exige muita atencdo, pois suas forcas ndo se limitam apenas aos concorrentes, relacionando-
se também com os fornecedores, clientes, produtos substitutos e novos entrantes com potencial
no mercado, conforme a Figura 3:

Figura 3: As 5 forcas de Porter

ENTRANTES
POTENCIAIS

Ameaga de novos
entrantes

\ 4
CONCORRENTES
Poder de negociagio NA INDUSTRIA Poder de negociagio
dos compradores

dos fornecedores
FORNECEDORES |—> V 4—{ COMPRADORES

Rivalidade entre as
empresas existentes

Ameaga de produtos
Ou Servigos
substitutos

I SUBSTITUTOS I

Fonte: Porter (2008)

Segundo Jonh (2013) as estratégias competitivas que levam a um posicionamento
distintivo no setor e a uma vantagem competitiva no mercado, envolvem escolher entre uma
meta de mercado que seja ampla ou restrita e buscar uma vantagem competitiva ligada a custos
baixos ou a diferenciacdo da empresa.

De acordo com Magretta (2019, p.49),

A questdo real da competicdo ndo é superar 0s rivais. Nem conquistar uma venda.
Trata-se de obter lucro. Competir por lucros é algo mais complexo. E uma luta que
envolve diversos competidores, ndo apenas concorrentes, para definir quem vai captar
o valor criado por um setor. E evidente que as empresas competem por lucros com
seus rivais. Mas também estdo engajadas em uma batalha por lucros com seus clientes,
que sempre preferem pagar menos e obter mais.

A estrutura das cinco forcas identifica as cinco ameagas mais comuns que as empresas
enfrentam em seus ambientes competitivos, e as condi¢Ges sob as quais essas ameacas tém
maior ou menor probabilidade de estar presentes ( Barney, 2007).

De acordo com Barney ( 2007, p. 33).
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Para uma empresa que busca vantagem competitiva, uma ameaca ambiental é
qualquer individuo, grupo ou organizacao fora da empresa que busca reduzir o nivel
de desempenho dela. Ameagas aumentam os custos de uma empresa, diminuem sua
receita, ou reduzem seu desempenho de outras maneiras.

Neste sentido, conforme a Figura 3, as cinco ameacas ambientais identificadas na
estrutura das Cinco Forcas de Porter sdo: 1) Ameaca de entrada; 2) Ameaca de rivalidade; 3)
Ameaca de substitutos; 4) Ameaca de fornecedores; 5) Ameaca de compradores. Tais ameacas

serdo explicadas a seguir:

1) Ameaca de entrada

A primeira ameaga ambiental identificada na estrutura de cinco forgas é a ameaca de
nova entrada. Novos entrantes sdo empresas que iniciaram operagdes recentemente em um setor
Ou que ameagam comecar operacdes em um setor em breve (Barney, 2007).

De acordo com Magretta (2019, p. 60),

As barreiras de entrada protegem um setor de novos competidores que adicionariam
mais capacidade e procurariam ganhar participacdo no mercado. A ameaga de entrada
afeta a lucratividade de duas maneiras. Limita os precos, para ndo tornar o setor
atrativo a novos concorrentes. Ao mesmo tempo, os estabelecidos geralmente tém de
gastar mais para satisfazer seus clientes. Isso desestimula novos entrantes, elevando a
barreira que eles teriam de eliminar a fim de competir.

Neste sentido, identificar novos entrantes é importante porque estes podem ameacar a
participacdo de mercado dos ja existentes. A ameaca de entrada depende do custo de entrada, e
este, por sua vez, depende da existéncia e da altura das barreiras a entrada. Segundo Barney
(2007), foram identificadas quatro barreiras importantes a entrada: economias de escala,
diferenciacdo de produto, vantagens de custo independentes da escala e regulamentacdes
governamentais para entrada.

As economias de escala por parte das empresas ja consolidadas no mercado, podem
desencorajar as entrantes que, por sua vez, teriam que investir de inicio, muito mais recursos
para poder produzir na mesma escala. A diferenciacdo do produto, identificada por suas marcas,
também configura uma barreira para as entrantes, pois, ja existe uma familiaridade com as
marcas existentes e, neste caso, para supera-las, necessitaria de grandes investimentos no
marketing. Além disso, outros fatores como experiéncia de mercado, conhecimento
aprofundado na é&rea, acesso a fontes de matéria prima, localizacdo acessivel, canais de
distribuicdo diversificado, acesso a linhas de financiamento, entre outros, também se

configuram como barreiras a entrada de novas empresas no mercado (Porter, 1979).

2) Ameaca de rivalidade
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Segundo Cornelis (2010), a rivalidade entre participantes de um setor, depende da
intensidade da competicdo, do numero e da capacidade competitiva de seus participantes, bem
como da taxa de crescimento do setor e das caracteristicas correlatas.

Quando a rivalidade for mais intensa, as empresas vao exaurir na competicao o valor
que criam, ao repassa-lo aos compradores por meio de pre¢cos menores ou dissipa-lo nos custos
maiores resultantes da concorréncia. Segundo Magretta (2019), a rivalidade pode assumir
diversas formas: competicdo por preco, propaganda, lancamento de produto e mais servico ao
cliente. Neste sentido, Porter (2004), ressalta que a forma mais prejudicial de rivalidade é a
competicéo por prego. Quanto mais a concorréncia se basear em prego, mais uma empresa se
envolvera na competicdo para ser a melhor.

De acordo com Barney (2007, p. 40),

Em primeiro lugar, a rivalidade tende a ser alta quando existe um ndmero grande de
empresas em um setor e essas empresas tendem a ser praticamente do mesmo
tamanho, em segundo lugar, a rivalidade tende a ser alta quando o crescimento do
setor é lento. Nesse caso, as empresas que buscam aumentar suas vendas devem
conquistar uma fatia do mercado dos concorrentes estabelecidos. Isso tende a
aumentar a rivalidade.Terceiro, a rivalidade tende a ser alta quando as empresas nao
conseguem diferenciar seus produtos em um setor. Quando a diferenciacéo de produto
ndo € uma opgdo estratégica vidvel, as empresas frequentemente sdo forgcadas a
competir apenas na base de preco. Por fim, a rivalidade tende a ser alta quando a
capacidade de producdo é adicionada em grandes incrementos.

Assim, independente da forma, as empresas tentam diferenciar seus produtos daquilo
que seus concorrentes oferecem, de maneira que os clientes as valorizem e que elas tenham
vantagem competitiva. Entre as dimensdes visiveis nas quais a rivalidade se baseia estéo preco,

qualidade e inovac@es (Hitt, 2011).

3) Ameaca de substitutos

Os substitutos podem ser compreendidos como os bens ou servi¢os que atendem a
mesma necessidade basica do produto de um setor, de uma forma diferente, podendo
comprometer a lucratividade setorial ( Barney, 2007).

Segundo Chiavenato (2009), produtos substitutos sdo os diferentes bens ou servigos
que vém de fora do setor e que desempenham as mesmas fungdes de um produto fabricado no

setor.

4) Ameaca de fornecedores
Os fornecedores disponibilizam para as empresas uma ampla variedade de matérias-
primas, mao-de-obra, entre outros bens. Podem ameacar o desempenho de empresas em um

setor, aumentando o preco ou reduzindo a qualidade de seus suprimentos.
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Quando os fornecedores séo poderosos, eles usam o poder de negociagédo para cobrar
precos maiores ou exigir condi¢cdes mais favoraveis. Em ambos o0s casos, a lucratividade do
setor sera menor, pois os fornecedores captardo uma quantidade maior de valor para si mesmos
(Magretta, 2019).

Quando uma empresa tem a opcao de comprar de um grande nimero de fornecedores,
estes ttm menos poder de ameacar os lucros da empresa. Fornecedores sdo uma grande ameacga
quando o que fornece é Unico ou altamente diferenciado.

Neste sentido, Chiavenato (2009), destaca que os fornecedores em um setor séo fortes
quando: a) é dominado por poucas grandes empresas e € mais concentrado do que a industria
para a qual vende; b) ndo houver produtos substitutos satisfatorios disponiveis para as empresas
da industria; ¢) as empresas da industria ndo sdo um cliente importante para esse grupo de
fornecedores; d) os bens dos fornecedores sdo fundamentais para o éxito do mercado dos
compradores; e) a eficacia dos produtos dos fornecedores criou altos custos de mudanca para
as empresas da industria; f) ele representa uma ameaca provavel a integracdo a frente na
indUstria dos compradores. A possibilidade aumenta quando os fornecedores tém recursos

consideraveis e oferecem um produto altamente diferenciado.

5) Ameacas de compradores

Segundo Porter (2004), os compradores podem comprometer a rentabilidade da
indUstria, em virtude de sua busca por menores precos e aumento de qualidade, criando um
clima de tenséo no setor, elevando assim, o nivel de disputa entre seus participantes.

Os indicadores da ameaca de compradores em um setor sdo: a) nUmero pequeno de
compradores; b) produtos vendidos sao indiferenciados e padronizados; c) os produtos vendidos
sdo uma porcentagem significativa dos custos finais de um comprador; d) os compradores néo
estdo obtendo lucros econdmicos significativos; os compradores ameagcam a integracao vertical

para tras (Barney, 2007).

2.2.4 Analise SWOT
A matriz SWOT é uma ferramenta de planejamento estratégico utilizada para identificar
Forcas ((Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas

(Threats), conforme a Figura 4:
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Figura 4: Matriz SWOT:

Fatores positivos

Fonte: Elephatine (2022)

A utilizagdo dessa ferramenta, possibilita uma apresentacdo visual simplificada de
elementos importantes para a elaboragdo e implementacdo das estratégias, voltadas para o
crescimento das empresas no mercado. A analise proposta acontece a partir da observacdo dos
ambientes internos, onde sdo identificados os pontos fortes e fracos, e dos ambientes externos,
destacando as oportunidades e ameagas frente ao mercado (LONGENECKER ET AL., 1997).

2.2.4.1 Analise interna

A anélise interna tem por finalidade, colocar em evidéncia as deficiéncias e qualidades
da empresa que esta sendo analisada, ou seja, os pontos fortes e fracos da empresa devem ser
determinados diante da atual posi¢cdo de seus produtos ou servigos versus segmentos de
mercados (Reboucas, 2007).

Segundo Barney (2007), é possivel desenvolver um conjunto de ferramentas para
analisar todos os diferentes recursos e capacidades que uma empresa pode possuir, bem como
o0 potencial de cada um deles para gerar vantagens competitivas. Dessa forma, serd possivel
identificar as forgas e as fraquezas internas de uma empresa. A principal ferramenta para se
conduzir essa analise interna é chamada de modelo VRIO.

O modelo VRIO diz respeito a quatro questdes que se deve levantar sobre um recurso
ou uma capacidade para determinar seu potencial competitivo: a) Valor, onde 0s recursos e
capacidades permitem que uma empresa explore uma oportunidade externa ou neutralize uma
ameaca externa; b) Raridade, pois um recurso que ndo é controlado por inimeros concorrentes
tende a se tornar uma fonte de vantagem competitiva; ¢) Imitabilidade, ressaltando que os
recursos organizacionais raros e valiosos s6 podem ser fontes de vantagem competitiva

sustentavel, se as empresas que ndo o0s possuem enfrentam uma desvantagem de custo para
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obté-los ou desenvolvé-los, comparadas as empresas que j& os possuem; d) Organizacdo, a
partir da qual a empresa explorard seus recursos e suas vantagens competitivas.

Se um recurso ou capacidade € valioso e raro, mas ndo € custoso de imitar, explorar esse
recurso gerard uma vantagem competitiva temporéria para a empresa. Uma empresa que
explora esse tipo de recurso esta, de uma maneira importante, ganhando uma vantagem de
pioneirismo, porque € a primeira empresa capaz de explorar um recurso em particular. Porém,
uma vez que 0s concorrentes tenham observado a vantagem competitiva, estardo aptos a
adquirir ou desenvolver 0s recursos necessarios para implementar essa estratégia por meio de

duplicacdo direta ou substituicdo sem desvantagens de custo, se comparadas com a pioneira.

Quadro 1: O modelo VRIO

Um recurso ou capacidade é:
Valioso? Raro? Custoso de imitar? | Explorado pela ImplicacGes
organizagdo? competitivas
Né&o Néo Né&o Né&o Desvantagem
competitiva
Sim Né&o N&o Sim Paridade

competitiva

Sim Sim Nao Sim Vantagem
competitiva

temporaria

Sim Sim Sim Sim Vantagem
competitiva

sustentavel

Fonte: Imagem adaptada, retirada do livro de Barney (2007)

Se um recurso ou capacidade € valioso, raro e custoso de imitar, explora-lo gerara uma
vantagem competitiva sustentavel. Nesse caso, empresas concorrentes enfrentam desvantagens
de custo significativas para poder imitar.
2.2.4.2 Andlise externa

A analise externa tem por finalidade estudar a relacdo existente entre a empresa e seu
ambiente, em termos de oportunidades e ameacas. O ambiente empresarial ndo € um conjunto
estavel, uniforme e disciplinado, mas um conjunto bastante dindmico em que atua,
constantemente, grande quantidade de forgas, de diferentes dimensdes e naturezas, em
diferentes dire¢des, e que muda a cada momento, pelo fato de cada uma dessas forcas interferir,
influenciar e interagir com as demais forcas do ambiente. Nesse contexto, as empresas devem
procurar aproveitar as oportunidades, bem como procurar amortecer ou absorver as ameacas

ou, simplesmente, adaptar-se a elas (Reboucas, 2007).
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo serdo apresentados os procedimentos metodoldgicos empregados na
realizacdo deste trabalho. Inicialmente, sera apresentada a classificacdo da pesquisa com
relacdo aos objetivos e a sua forma e, em seguida, uma descri¢cdo detalhada das técnicas

utilizadas na coleta, tabulagéo, analise e apresentacdo dos dados.

3.1. Classificacéo da pesquisa quanto aos seus objetivos e a sua forma

De acordo com Gil (2022), toda pesquisa tem seus objetivos que tendem, naturalmente,
a ser diferentes dos objetivos de qualquer outra. No entanto, em relacdo aos objetivos mais
gerais, as pesquisas podem ser classificadas em exploratorias, descritivas e explicativas.

As pesquisas exploratorias tém como proposito, proporcionar maior familiaridade com
0 problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipéteses. Este tipo de pesquisa
busca uma aproximacao maior com o objeto de estudo, uma vez que é aplicada quando o assunto
é pouco explorado. As pesquisas descritivas tém como objetivo, a descri¢do das caracteristicas
de determinada populacdo ou fendmeno. Podem ser elaboradas também, com a finalidade de
identificar possiveis relacdes entre variaveis. As pesquisas explicativas ttm como proposito,
identificar fatores que determinam ou contribuem para a ocorréncia dos fenémenos estudados.
Essas pesquisas sdo as que mais aprofundam o conhecimento da realidade, pois, ttm como
finalidade, explicar a razdo, o porqué das coisas. Uma pesquisa explicativa pode ser a
continuacdo de outra descritiva, posto que a identificacdo dos fatores que determinam um
fendmeno, exige que este esteja suficientemente descrito e detalhado (Gil, 2022).

De acordo com 0s conceitos apresentados, esta pesquisa caracteriza-se como sendo
descritiva e explicativa, uma vez que busca identificar, apresentar e analisar as estratégias
competitivas da empresa Solanea Ferragens no contexto do ambiente organizacional, frente ao
mercado onde a mesma esté inserida.

Com relacdo a sua forma, os trabalhos cientificos podem ser classificados em:
guantitativos e qualitativos. De acordo com Richardson (2017), a pesquisa quantitativa € um
meio para testar teorias objetivas, examinando a relacdo entre as variaveis. Tais variaveis, por
sua vez, podem ser medidas tipicamente por instrumentos, para que os dados possam ser
analisados por procedimentos estatisticos.

Para Richardson (2017), a pesquisa qualitativa € um meio para explorar e para entender
o significado que os individuos ou os grupos atribuem a um problema social ou humano. O
processo de pesquisa envolve questdes e procedimentos relacionados aos dados tipicamente

coletados no ambiente do participante, a analise dos dados indutivamente construida, a partir

27



das particularidades para os temas gerais, e as interpretacdes feitas pelo pesquisador, acerca do
significado dos dados. De acordo com Gibbs (2012), essa andalise pode incluir uma transcricéo
de entrevistas ou notas de campo de trabalho etnogréafico ou algum tipo de documento. No caso
de dados de 4udio e video, estes sdo transformados em texto antes de serem analisados.

Para a realizacdo deste trabalho, foi utilizado o método quantitativo, para apresentar
informacdes e dados sobre o impacto da Soléanea Ferragens no ambiente competitivo, e 0
método qualitativo, cujo intuito foi compreender os fendmenos que motivaram a constituicao

da empresa Solanea Ferragens e o seu atual posicionamento no mercado.

3.2 Classificagdo da pesquisa quanto ao seu procedimento

Os procedimentos e técnicas utilizados neste trabalho, correspondem a exploracéo
bibliogréfica, pesquisa documental e pesquisa de campo, possibilitando o levantamento de
dados primarios, conforme apresentado nos topicos seguintes.

3.2.1 Pesquisa bibliogréafica

A pesquisa bibliografica ou de fontes secundarias, refere-se ao levantamento de
referéncias ja publicadas em forma de artigos cientificos (impressos ou virtuais), livros, teses
de doutorado, dissertacfes de mestrado, entre outras. Sua finalidade é colocar o pesquisador em
contato direto com o que j& foi escrito sobre determinado assunto, com o objetivo de permitir
ao cientista “o reforco paralelo na andlise de suas pesquisas ou manipulagdo de suas
informacdes”. A pesquisa bibliografica pode, portanto, ser considerada também como o
primeiro passo de qualquer pesquisa cientifica (Lakatos, 2021).

Neste trabalho, o referencial tedrico foi construido a partir de varias fontes de
informacdo, como os livros disponibilizados pela biblioteca virtual da UFPB ( Universidade
Federal da Paraiba - Campus Il1), artigos disponibilizados pelo portal CAPES e pelo Google

académico.

3.2.2 Pesquisa documental

A caracteristica da pesquisa documental é que a fonte de coleta de dados estéa restrita a
documentos, escritos ou ndo, constituindo o que se denomina de fontes primarias. Estas podem
ser recolhidas no momento em que o fato ou fenbmeno ocorre, ou depois, por vezes encontradas
em forma de relatorios, documentos oficiais, registros fotograficos e dados, muitas vezes,

desordenados e sem a apresentacdo de uma analise ( Lakatos, 2021).

28



Neste trabalho, a pesquisa documental foi realizada através de uma coleta de dados,
possibilitada pelo acesso a diversos materiais e documentos disponibilizados pelos proprietarios

da Solénea Ferragens.
3.2.3 Pesquisa de campo:

Pesquisa de Campo e levantamento de dados primarios: Aplicacdo de questionarios,

realizacdo de entrevista, observacdo e registros fotograficos

A pesquisa de campo é extremamente importante, pois possibilita a coleta de dados e
demais informacg6es junto as pessoas in loco, por isso, a denominacdo de dados primarios.
Neste trabalho, ela teve inicio no dia 07/05/2024 com a etapa de reconhecimento da area de
estudo, onde identificou-se que o ambiente fisico da Solanea Ferragens esta localizado na zona
urbana do Municipio de Solénea, no Estado da Paraiba, mais precisamente, na Rua
Hermenegildo José de Farias, n° 529, no Bairro Centro.

A partir das primeiras informacbes e dos estudos aprimorados, foi estruturado um
questionario com nove questdes, sendo sete questdes objetivas e duas questdes subjetivas para
aplicar aos clientes, cuja amostra alcanga o nimero de 55 clientes que, por sua vez, responderam
ao questionario no periodo de 29/05/2024 a 29/06/2024. Destaca-se ainda que, 15%, ou seja,
sete clientes responderam o questionario presencialmente, na empresa, enquanto outros,
principalmente os clientes ja fidelizados, visando a otimizacdo do tempo, responderam pelo
google forms, através do envio pelo whatsapp, 0 que corresponde a 85% (48 pessoas) dos
clientes entrevistados.

Além disso, foi elaborado um roteiro de entrevista para aplicar ao Senhor Jodo Pereira,
fundador e proprietario, como também a Senhora Lucimar, fundadora da empresa, cuja
realizacdo aconteceu no dia 22/07/2024. Este roteiro foi estruturado com 34 questdes objetivas
e subjetivas, organizadas em seis blocos tematicos: no primeiro bloco, concentrou-se as
questBes relacionadas & identificacdo e o contexto historico do empreendimento; no segundo
bloco, as questdes relacionadas ao contexto atual do empreendimento; no terceiro bloco, as
questdes relacionadas aos concorrentes; no quarto bloco, as questdes voltadas para as ameacas
e fraquezas do empreendimento; no quinto bloco, as questdes relacionadas as forcas e
oportunidades do empreendimento; e no sexto bloco, as questdes relacionadas aos fornecedores
do empreendimento.

Objetivando identificar e analisar as estrategias atualmente utilizadas pela empresa,
assim como formular propostas de novas estratégias para serem apresentadas a mesma, foram

selecionados para a elaboracdo dos questionarios e roteiro de entrevista, alguns indicadores:
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composi¢do da empresa por nimero de fornecedores, colaboradores e clientes; faixa etéria,
género e localizacdo dos clientes; levantamento das estratégias atuais voltadas para 0s
fornecedores, colaboradores e clientes; levantamento das diferencas existentes entre as
estratégias da empresa frente aos principais concorrentes; identificagdo da missdo, visdo e
valores da empresa e, por ultimo, o levantamento dos pontos fortes e fracos, e das oportunidades
e ameacas, fundamentados na ferramenta Analise SWOT, no Modelo das Cinco Forcas de
Porter e no Modelo VRIO.

Além dos questionarios e entrevistas, também foi aplicado durante a realizacdo da
pesquisa, 0 método da observagdo que, por sua vez, é extremamente importante por permitir o
acréscimo de informacdes, contribuindo, portanto, para as sugestdes de melhorias nas
estratégias que serdo apresentadas, posteriormente, para a empresa.

Por fim, foi possivel realizar ao longo da pesquisa, alguns registros fotograficos,

possibilitando uma mostra visual para ilustrar a anélise proposta na realizagdo deste trabalho.

3.2.4 Tabulacéo e apresentagdo dos dados

A organizacdo dos dados para a realizacdo das andlises foi possibilitada pelo uso de um
sistema de tabulacdo informatizado do Excel. Para facilitar as leituras e interpretacdes dos
dados, fez-se uso da estatistica descritiva. Ja a apresentacdo dos resultados foi realizada por
meio de graficos e tabelas, que sdo importantes ferramentas de apresentacdo de dados
estatisticos. E, por ultimo, foi realizada a analise dos dados, seguindo a ferramenta Analise
SWOT, o Modelo das Cinco Forcas de Porter e 0 Modelo VRIO que, juntos, fundamentam este
trabalho.

4. APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS DA PESQUISA

Este capitulo apresenta os resultados e analises obtidos a partir da realizacdo da pesquisa
de campo, por sua vez, organizados nos seguintes tdpicos: Contextualizagdo histdrica da
Solanea Ferragens; Missdo, visdo e valores da empresa; a Solanea Ferragens no contexto
concorrentes, fornecedores e clientes; Aplicacdo da andlise Swot considerando o ambiente
interno e externo da empresa.

4.1 Contextualizacao historica da Solanea Ferragens

A Solanea Ferragens esta localizada na Rua Hermenegildo José de Farias, N° 529, na
zona urbana do Municipio de Solanea, no Estado da Paraiba. A empresa foi fundada pelo Sr.
Jodo Pereira, que trabalhava como caminhoneiro e, ao identificar uma oportunidade, decidiu

abrir seu proprio empreendimento. Apesar das dificuldades financeiras enfrentadas no inicio, a
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empresa conseguiu se estabelecer. O CNPJ foi registrado em outubro de 2015, e a Solanea

Ferragens comecou suas atividades em 18 de fevereiro de 2016.

Figura 5: Sede da Solénea Ferragens

Fonte: Arquivo pessoal (2024)

A empresa iniciou suas atividades sem nenhum funcionario, contando apenas com o
fundador e sua esposa. Com o crescimento do negocio, foi necessario contratar colaboradores,
e, atualmente, a equipe é composta por 5 funcionarios, totalizando 7 pessoas. A empresa tem
sua missdo e visdo bem definidas, e seu publico-alvo inclui serralheiros e construtores
localizados em Solénea e nas cidades vizinhas. Seu foco estd em produtos de hidraulica, elétrica,
ferros para construcdo civil e materiais de serralharia. Desde sua abertura, a empresa ja passou
por reformas e estd em sua terceira expansao, sempre visando oferecer o melhor para seus
clientes.

4.2 Missdo, Visdo e Valores da empresa Solanea Ferragens

A definicdo da Missdo, Visdo e Valores de uma empresa é fundamental para a realizacéo
de um planejamento estratégico. Na Solanea Ferragens, reconhecer a importancia desse trio, e
defini-los com clareza e objetividade, foi 0 ponto de partida de todas as atividades, conforme
apresentados a seguir:

Missdo: Oferecer materiais de construcdo de alta qualidade, com pregos justos e atendimento
de exceléncia, atendendo as necessidades dos clientes.
Visdo: Ser reconhecida como fornecedora lider no ramo de construcao civil no brejo paraibano.

Valores: Integridade, qualidade e comprometimento.
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Com base nestes elementos, tem sido possivel aplicar de maneira continua, os 5 Ps da
estratégia de Mintzberg, gerenciando toda a equipe ao longo dos anos, na realizacdo das
atividades e no alcance das metas e objetivos definidos, possibilitando a diferenciacéo e o atual

posicionamento da empresa no mercado, frente aos concorrentes, fornecedores e clientes.

4.3 A empresa Solanea Ferragens frente aos concorrentes

No Municipio de Solénea, existem trés empresas no mesmo segmento: a pioneira
Enoque Ferragens, seguida pela Solanea Ferragens e, por fim, a JK Ferragens. Para se destacar
dos concorrentes e diferenciar-se no mercado, a empresa utiliza a estratégia de combinacéo de
precos competitivos com atendimento de qualidade, conforme pode ser observado no gréafico 1,

construido segundo as afirmac@es dos clientes que responderam o questionario.

Gréfico 1: Quais os principais motivos de escolher a Solanea Ferragens?

0% 2%

29%

69%

M localizacdo  ® Inovacdo Preco Um bom atendimento

Fonte: Elaboragdo Propria (2024).

Do total de 55 clientes entrevistados, 69,00% (38 clientes) apontaram que o principal
motivo de escolher comprar na Solénea Ferragens € pelo critério atendimento, ao passo que
29,00% (16 clientes) destacaram o critério preco e 2,0 % (1 cliente) a questao da inovacao.

Esses dados reforcam a importancia de oferecer um atendimento de qualidade, pois o
bom atendimento ndo sO satisfaz as necessidades imediatas dos clientes, mas cria uma
experiéncia positiva e unica que, além de garantir que os clientes ndo migrem para a
concorréncia, incentiva a fidelizacdo e as recomendacGes para outras pessoas, 0 que pode
proporcionar, ao longo do tempo, um possivel embarreiramento para a entrada de novos

concorrentes, inclusive com produtos substitutos no mercado.
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Quando interrogados especificamente sobre o atendimento da empresa, conforme pode
ser observado no gréafico 2, 69% dos entrevistados avaliaram como sendo excelente. 1sso inclui
aspectos como o tratamento personalizado, ao chamar os clientes pelo nome, a recepgéo
atenciosa da equipe, o esclarecimento de duvidas, a agilidade na entrega, a oferta de precos

justos e a prestacdo de servicos de qualidade.

Gréfico 2: Como vocé avalia o atendimento da empresa?

20%

69% -

mBom ®Otimo Excelente Regular M Péssimo

Fonte: Elaboracéo Prépria (2024).

Ainda sobre os critérios que justificam a escolha dos clientes pela Solanea Ferragens,
vale ressaltar também que a competitividade pelo preco, embora seja altamente atrativa para os
clientes, precisa ser constantemente avaliada pelos gestores para ndo comprometer a
lucratividade da empresa. Por isso, buscar se diferenciar em outros critérios, como ampliacédo e
diversificacdo de produtos e servicos, marketing, inovagdes e qualidade em todos o0s processos,

se torna fundamental e sustentavel ao longo do tempo.

4.4 A empresa Solanea Ferragens frente aos fornecedores

A empresa conta com uma grande diversidade de fornecedores, mas possui cerca de 10
parceiros-chave com os quais mantém uma parceria solida e muito positiva. Esses fornecedores
oferecem uma logistica eficiente, além de precos e prazos favoraveis, o que permite & empresa

manter-se firme no mercado.

Quadro 2: Fornecedores chaves e seus respectivos produtos:

Fornecedores Produtos

Aco Brazil Ferros de construcdo e serralharia
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Arcelormittal Ferros de construcdo e serralharia
Gerdau Ferros de construcdo e serralharia
Tolemat Roldanas, molas, dobradicas, ferrolhos.
Kingspan Isoeste Lajota de EPS

Bartofil Elétrica

LDF Telhas, materiais de elétrica, hidraulica
Martins Telas

STAM Fechaduras

Ferragens Negrdo Materiais diversos

Fonte: Elaboracgéo Propria (2024)

Conforme apresentado no quadro, estes sdo os 10 principais fornecedores da Solanea
Ferragens. Embora existam outros fornecedores que também atendem a empresa, esses se
destacam pela qualidade no atendimento, entrega imediata e flexibilidade nas negociacdes de
prazo. Sao parceiros estratégicos, fundamentais para garantir o abastecimento continuo de

produtos e manter a exceléncia no atendimento aos clientes.

4.5 A empresa Solanea Ferragens frente aos clientes

Satisfazer as necessidades dos clientes € primordial para o sucesso da empresa. Por este
motivo, conhecé-los deve ser 0 passo inicial para a elaboracdo de estratégias que, ao serem
executadas, ndo so os atraiam, mas os fidelizem ao longo do tempo.

Através do questionario aplicado nesta pesquisa, foi possivel verificar que a faixa etaria
de 26 a 35 anos é a mais representativa entre os entrevistados, representando 47% do total. Isso
indica que quase metade dos clientes pertence a essa faixa, sugerindo que esta pode ser a
principal faixa etaria a ser considerada em estratégias de marketing e servi¢os, seguindo a faixa
acima dos 45 anos, com 22%, que também indica uma boa representatividade de clientes mais

velhos.
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Grafico 3: Faixa etaria dos clientes:

= Menor de 18 anos ® 18a 25 anos ® 26a 35 anos

36 a 45 anos = Acima de 45 anos

Fonte: elaboracao Propria (2024)

Essa anélise fornece uma viséo clara de como os clientes estdo distribuidos em termos

de idade. Essa informacéo é extremamente importante para as decisdes estratégicas do negdcio.

Além disso, foi possivel verificar também que, dos 55 clientes entrevistados, 26 sdo do

Municipio de Solanea, 09 de Bananeiras, 05 de Belém, 04 de Arara, 04 de Cacimba de Dentro,
04 de Serraria, 01 de Borborema, 01 de Casserengue e 01 de Dona Inés.

Graéfico 4: Qual a sua regido?

Qutra regido
eEEE- ]
Serraria I
Dona Inés
Casserengue
Cacimba de Dentro - — ———
Borborema
Belém  EE—
Bananeiras
]

Arara
0 5 10 15 20 25 30
Arara  Bananeiras Belém Borborema Ca;izﬁraodeCasserengue DonaInés Serraria | Soldnea Outra regido
Sériel 4 9 5 1 4 1 1 4 26 0

Fonte: Elaboracao Propria (2024).

Esses dados mostram que a Solanea Ferragens ndo sé atende ao Municipio onde esta
localizada, mas também alcanca diversas outras regifes do Brejo Paraibano, fortalecendo ainda
mais 0 seu comércio e 0 seu posicionamento competitivo no mercado. Vale ressaltar, neste
sentido, que verificando por este angulo, aumenta-se indiretamente 0 nimero de empresas
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concorrentes, dado que 0s outros Municipios também possuem empresas neste segmento.
Todavia, optar pela Solanea Ferragens, neste contexto, vai se configurando como um aspecto
bastante positivo.

Neste sentido, € extremamente importante que a empresa continue investindo no
atendimento, online e presencial, na busca por precos acessiveis de mercado, e na agilidade na
logistica das entregas para que os produtos possam chegar aos clientes com a maior brevidade
de tempo possivel, independente de onde os mesmos estdo localizados.

Como mais da metade dos clientes questionados residem em outros Municipios, tornou-
se necessario identificar a forma pela qual eles conheceram a Solénea Ferragens, 0 que pode

ser verificado no gréfico 5 a seguir:

Grafico 5: Como vocé conheceu a Solanea Ferragens?
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Casualmente Instagram Facebook
Indicacdo de Menhuma das Propaganda de

Fonte: Elaboracgéo Propria (2024).

A maioria dos entrevistados, 34 pessoas (cerca de 62%), conheceu a Solanea Ferragens
por indicacdo de amigos. Esse dado destaca a forca das recomendacdes pessoais, indicando que
a satisfacao dos clientes atuais desempenha um papel crucial na atracdo de novos consumidores.
Isso reflete a confianca e a qualidade percebida nos produtos e servigos. Além disso, 12
entrevistados (aproximadamente 22%) descobriram a loja casualmente, seja passando em frente
ou por meio de algum contato espontaneo. Esse grupo representa uma parte significativa dos
clientes e demonstra a importancia da empresa estar bem localizada e visivel para quem passa
por perto. Por fim, uma pequena parcela dos entrevistados conheceram a Solanea Ferragens
através de propaganda de radio, instagram, e até mesmo, uma parcela dos entrevistados indicou

gue ndo se encaixa em nenhuma das alternativas mencionadas.
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Como uma parcela significativa de clientes conheceu a empresa por indicacdo de
amigos, questionou-se também se 0s mesmos indicaria a Solanea Ferragens para outros amigos

e familiares, conforme pode ser observado no grafico 6:

Grafico 6: Recomenda a Solanea Ferragens a amigos e familiares?

100%

ESim ENdo
Fonte: Elaboracdo Propria (2024).

Considerando os entrevistados, 100% recomendam a Solanea Ferragens para amigos e
familiares, o que demonstra o quanto a empresa esta bem posicionada no mercado competitivo,
sem apresentar rejeicdo por parte de seus clientes. Além disso, € uma informacéo que precisa
ser trabalhada de maneira estratégica para que os amigos dos clientes ndo demorem a se tornar
também clientes fieis.

Em uma escala de 0 a 10, ao serem questionados sobre a probabilidade de comprar
novamente na Solanea Ferragens, 52 clientes (representando 94,5%) atribuiram a nota maxima

de 10, enquanto 3 clientes (5,5%) deram a nota 9, conforme apresentado no grafico 7:

Graéfico 7: Em uma escala de 0 a 10, qual a probabilidade de vocé comprar novamente na
Solénea Ferragens?

60 52 (94,5%)

40

20

0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%) 3(5,5%)

1 2 3 - 5 6 7 8 9 10

Fonte: Elaboracéo propria (2024).
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Esses resultados refletem um altissimo nivel de satisfacdo e fidelidade por parte dos
consumidores, indicando que a grande maioria dos clientes estdo completamente dispostos a
continuar adquirindo produtos da empresa. A consisténcia nas avaliacbes mais altas reforca a
confianca dos clientes na qualidade dos servicos e produtos oferecidos pela empresa.

Reconhecer a importancia dos clientes e ouvi-los atentamente, é fundamental para o
sucesso continuo da empresa. Por isso, tornou-se necessario questiona-los sobre 0s pontos em

que a Solanea Ferragens precisa melhorar, conforme pode ser verificado no gréafico 8.

Grafico 8: Quais séo os pontos de melhoria da Solanea Ferragens?

24%

18%

m Infraestrutura Produto Logistica Preco
Fonte: Elaboragdo propria (2024).

Os clientes entrevistados indicaram alguns pontos de melhoria para a Solénea Ferragens.
Dentre eles, 38% mencionaram a infraestrutura como a principal area a ser aprimorada, 24%
apontaram o preco, 20% sugeriram melhorias nos produtos oferecidos, e 18% destacaram a
logistica de entrega de pedidos. Esses dados mostram que, embora a empresa seja bem avaliada
no geral, existem oportunidades de crescimento em &reas como a modernizagao das instalagdes,
0 ajuste de precos e a otimizacdo dos processos logisticos. Assim, pode-se concluir que, esta
aberto as sugestdes dos clientes pode ajudar de forma significativa na tomada de decisdes de
melhorias e, esta pratica de envolvé-los neste processo é uma das estratégias utilizadas pela

Soléanea Ferragens.

4.6 Aplicacdo da Analise SWOT na Solanea Ferragens

A Matriz SWOT ¢ uma ferramenta visual de planejamento estratégico que pode auxiliar
0s gestores no reconhecimento dos pontos fortes e fracos da empresa, partindo de uma analise
interna, bem como na identificacdo de possiveis oportunidades e ameacas, partindo de uma

analise externa, conforme pode ser observado na Figura 6:
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Figura 6 : Matriz SWOT da Soléanea Ferragens

Fatores Positivos Fatores Negativos
. Forca Fraquezas
g « Falta de treinamento para
> o Exceléncia no atendimento. os colaboradores.
= « Pregos justos. « Falta de investimentos em
§ « Eficiéncia na logistica. tecnologia e no marketing
% o Estoque afiequado. . digital.
. * Bomengajamento daequipe. . Falta de diversificacio de

produtos.

. Oportunidades  Ameacas
£ » Concorréncia com maior
S  Expansao para novas investimento em tecnologia.
O ireas de atendimento. . Entrada de novos
E; « Investimento em marketing concorrentes.
8 digital. e Mudancas nas politicas
i o Parcerias estratégicas. governamentais

Fonte: Elaboracgéo Propria (2024)

Como mostra a figura da matriz SWOT, a empresa tem como pontos fortes a exceléncia
no atendimento, que é um diferencial importante para fidelizar os consumidores, e a eficiéncia
logistica, sendo reconhecida pela entrega rapida e imediata, atendendo bem as regides do Brejo
Paraibano. Outro ponto positivo é a politica de pre¢os justos, que ajuda a atrair e manter clientes.
Além disso, o0 engajamento e a colaboracdo entre os funcionarios contribuem para um bom
atendimento ao cliente. A empresa também mantém um estoque adequado, garantindo

disponibilidade de materiais essenciais para a construgéo civil.

No entanto, a empresa apresenta algumas fraquezas. A principal delas é a falta de
treinamento para os colaboradores, o que, de acordo com 0 modelo VRIO, é uma desvantagem,
pois gera erros e retrabalho. Além disso, a falta de diversificacdo de produtos, pois a empresa

tem foco em ferragens, o que restringe a outros segmentos e alcance de outros perfis,
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dificultando a adaptacdo a mudancas no mercado ou ao surgimento de novos interesses dos
consumidores. A auséncia de investimento em tecnologia também compromete a organizacdo
e eficiéncia da empresa, impedindo-a de utilizar seus recursos e capacidades de forma otimizada

para obter uma vantagem competitiva no mercado.

Entretanto, a empresa tem a oportunidade de expandir sua presenca online, utilizando
midias sociais e e-commerce,0 que pode aumentar sua visibilidade e atrair novos clientes. 1sso
também permite explorar novos mercados na regido do Brejo Paraibano e em municipios
vizinhos, aproveitando a eficiéncia logistica da empresa. Além disso, a busca por parcerias
estratégicas com fornecedores e empresas de construcdo pode ampliar o portfélio de produtos

e servicos, fortalecendo a posicdo competitiva no mercado.

As ameagas sdo fatores externos que podem impactar negativamente o desempenho da
empresa. A principal ameaca para a Solanea Ferragens é a entrada de novos concorrentes no
mercado local, 0 que pode intensificar a competicdo, especialmente se esses concorrentes
oferecerem precos mais baixos ou tiverem estratégias digitais mais eficientes. Outra ameaca
importante sdo as novas regulamentagdes ou impostos que podem afetar o setor da construcéo
civil, aumentando os custos ou dificultando o funcionamento da empresa. Além disso, empresas
gue ja investem em marketing digital estdo obtendo uma vantagem competitiva, o que reforca

a necessidade de adaptacdo para se manter relevante no mercado.

4.7 Apresentacdo de Sugestdes de melhorias nas estratégias para a empresa Solanea
Ferragens

Partindo dos resultados desta pesquisa, do conhecimento da estrutura fisica, do potencial
e do atual posicionamento da Solanea Ferragens no mercado, € possivel formular e apresentar
algumas sugestdes de estratégias que podem contribuir com o avanco da empresa no mercado.
A Soléanea Ferragens precisa investir em marketing digital, tanto para atrair novos
clientes, especialmente do publico mais jovem, quanto para divulgar seus produtos e
promogdes. E essencial utilizar as redes sociais como uma ferramenta estratégica de trabalho,
jaque a empresa se consolidou principalmente por meio de conhecimento informal, indicacdes
de amigos e propaganda em radio, deixando de aproveitar plenamente essa importante
plataforma.
E importante fortalecer parcerias estratégicas e oferecer treinamentos regulares tanto
para os colaboradores quanto para os gestores. Se possivel, buscar o apoio do Sebrae e de

empresas fornecedoras para disponibilizar cursos, pois isso aumenta a confianca e a segurancga
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dos colaboradores, além de melhorar a qualidade do servi¢o e do atendimento prestado ao
cliente.

A empresa pode investir em maquinas para a producéo de itens sob medida, atendendo
as necessidades especificas dos clientes. Além disso, pode buscar ser referéncia através da
personalizacdo e da qualidade superior dos produtos. Oferecer consultorias técnicas também

agregaria valor tanto aos produtos quanto aos servigos da empresa.
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5.CONSIDERACOES FINAIS

Com a constante mudanga no cenario competitivo, € essencial analisar e avaliar as
estratégias adotadas pelas empresas. Diante disso, a Solanea Ferragens foi escolhida como
objeto principal deste estudo, por ser uma empresa familiar e por desempenhar um papel
relevante no mercado onde esta inserida.

Este trabalho permitiu reconhecer a importancia da formulacéo e execucgéo da estratégia
competitiva, destacando o impacto significativo de manter uma comunicagéo eficiente entre
colaboradores e consumidores finais. A pesquisa foi conduzida com o propdsito de identificar
a missao, visdo e valores da empresa, além de analisar os ambientes internos e externos,
identificar as estratégias competitivas empregadas atualmente pela mesma no Municipio de
Solénea - PB, e, por fim, verificar a possibilidade de implementacdo de outras estratégias
simples que foram sugeridas e apresentadas.

Fundada em 2015, a Solénea Ferragens surgiu como resposta a necessidade de seu
fundador e proprietario, que buscava sair do ramo de caminhoneiro e se estabelecer em sua
cidade natal, dando inicio ao seu empreendimento. Entre as muitas dificuldades enfrentadas, a
principal foi de natureza financeira, mas a empresa conseguiu se estabilizar e se destacar no
mercado. No inicio, contava apenas com os fundadores e o apoio dos filhos, mas hoje possui
sete colaboradores, entre eles o fundador, sua esposa e funcionarios externos, atendendo toda a
regido do Brejo paraibano e cidades vizinhas a Solanea - PB.

Ao analisar os dados coletados, torna-se evidente o papel da Solanea Ferragens, seu bom
desempenho e posicionamento no mercado. A estratégia adotada pela empresa é manter o foco
no cliente, oferecendo um atendimento personalizado e de qualidade, garantindo que todos
sejam tratados da melhor maneira.

Uma das limitacGes desta pesquisa foi o tempo disponivel para realizar as entrevistas.
O objetivo era entrevistar o maior nimero possivel de clientes, mas, devido ao fator tempo e a
rotina corrida de alguns, a maioria das entrevistas foi conduzida online. Entretanto, muitos
clientes de outras cidades, especialmente os que ndo utilizam tecnologia, ndo foram
entrevistados, todavia, conseguimos obter um quantitativo relevante e significativo.

A realizacdo desta pesquisa foi uma experiéncia enriquecedora. Compreender que uma
comunicacdo eficiente é essencial para todas as &reas, principalmente para processos de
negociacdo, vendas e resolucdo de conflitos, € algo que muitos ndo reconhecem, mas que na
pratica se revela fundamental para qualquer administrador.

A Solanea Ferragens, apesar de seu bom posicionamento no mercado, enfrenta desafios,

especialmente com a ameaca de novos concorrentes. Portanto, € crucial que a empresa invista
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em tecnologia e em diferenciacdo no mercado, como, por exemplo, adquirir maquinas para a
producao de novos produtos que atualmente nao séo ofertados, como também, ofertar e fornecer
treinamentos para seus colaboradores. Entretanto, a Solanea Ferragens tem um grande impacto
positivo no mercado em que esté inserida, sendo reconhecida tanto no Municipio onde esta

localizada quanto em todas as regides do brejo paraibano.
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APENDICE

UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAIBA

Trabalho de Concluséo de Curso

Curso: Administracéo

Professora Orientadora: Rejane Ferreira Discente: Alana Thaisa

Questionario/ Roteiro de entrevista a ser aplicado ao gestor da Solanea Ferragens no
Municipio de Solénea - PB.

PARTE |
IDENTIFICAQAO DO EMPREENDIMENTO E O CONTEXTO HISTORICO
Nome da
empresa:
Endereco:
Sede: ( ) Alugada ( ) Propria () Publico - ( Orgdo Municipal, estadual
ou Federal)

1) O que motivou a abertura da empresa?

2) De quem foi a ideia?

3) Qual a data de abertura?

4) Quais as maiores dificuldades na abertura da empresa?

5) Qual era o quadro de funcionarios no inicio do empreendimento e como esta
atualmente?

PARTE II
A EMPRESA SOLANEA FERRAGENS ATUALMENTE

6) A empresa tem a missao e visao definida? ( ) Sim ( ) Nao

7) Qual a misséo, visao e valores da empresa?
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8) Vocé conhece seu publico - alvo? Quem sao e onde estdo localizados?

9) Houve evolucdo no nimero de clientes nos Gltimos 5 anos?

10) Quais sdo os principais produtos e servicos oferecidos pela empresa?

11) A empresa fornece treinamento para seus colaboradores? Se sim, em qual area?
() Sim () Nao

12) A empresa investe em tecnologia e infraestrutura? Se sim, exemplifique.

13) Em qual setor vocé acha que a empresa necessita de melhorias?

14) Existem dificuldades de atrair novos clientes? Se sim, quais sdo?

15) Como a empresa avalia a estratégia utilizada no decorrer dos ultimos 5 anos?

PARTE Il
A EMPRESA SOLANEA FERRAGENS NO CONTEXTO CONCORRENTES

16) Quais estratégias de diferenciacdo a empresa utiliza para se destacar dos concorrentes?

17) Quais sdo as principais vantagens competitivas da empresa em relagdo aos concorrentes nos
ultimos 5 anos ?

18) A empresa ja sofreu com ameacas de novos concorrentes? Se sim, cite exemplos.

19) A entrada de novos concorrentes impactou os resultados da empresa? Se a resposta for sim,
de qual forma?
( ) Sim ( )Né&o

20) Em relacéo a rivalidade existente entre 0s concorrentes, 0 que tem maior impacto?

( ) Produto de qualidade
( ) Inovacao

( ) Preco

( ) Atendimento

21) Como a empresa agrega valor para os clientes, de maneira que dificulte a mudanca para a
empresa concorrente?

22) Quantas empresas do mesmo segmento tem no Municipio de Solanea - PB?

23) No seu ponto de vista como empreendedor (a), a empresa se destaca em relacdo aos seus
concorrentes? De qual forma? Quais sdo 0s seus principais concorrentes?
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PARTE IV
A SOLANEA FERRAGENS NO CONTEXTO FRAQUEZAS E AMEACAS

24) Quais séo as principais fraguezas internas da empresa que podem prejudicar seu desempenho?

25) Quais sdo as ameacas que a empresa enfrenta atualmente?

26) A empresa enfrenta problemas logisticos e que gera insatisfacdo nos clientes? Quais 0s
problemas mais recorrentes?

) PARTE V
A SOLANEA FERRAGENS NO CONTEXTO PONTOS FORTES

27) Quais sdo os pontos fortes da empresa no mercado que esta inserido?

28) Ha um bom engajamento entre os colaboradores?
()Sim () Néo () Talvez

29) Quanto ao reconhecimento e satisfacdo do cliente, a empresa tem um bom posicionamento no
mercado?
()Sim () Néo

30) Ha possibilidades da empresa expandir para outro local/regido? Se caso a resposta for sim,
qual seria a localidade?
() Sim ( ) Nédo

31) A empresa pretende atender a novos setores?

PARTE VI -
A SOLANEA FERRAGENS NO CONTEXTO FORNECEDORES

32) Quantos fornecedores chave a empresa possui?

33) Como a empresa mantém relacdes estratégicas com os seus fornecedores?

34) Existe uma parceria solida com os seus fornecedores/ distribuidores? Como se caracteriza
essa parceria?
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UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAIBA

Trabalho de Conclusédo de Curso

Curso: Administracao

Professora Orientadora: Rejane Ferreira Discente: Alana Thaisa

Data: / /

Questionario destinado aos clientes da Solanea Ferragens

1) Qual a sua faixa etéria?

( ) Menor de 18 anos
()18 a25anos
( ) 26 a 35 anos
( )36 a45anos
( ) Acima de 45 anos

2) Como vocé conheceu a Solanea Ferragens ?

( ) Facebook

( ) Instagram

( ) Indicagdo de amigos

( ) Propaganda de radio

( ) Casualmente

( ) Nenhuma das alternativas

3) Quiais sdo os motivos de escolher a Solanea Ferragens ?

( ) Preco

( ) Um bom atendimento
() Localizacéo

( ) Inovacéo

4) Como vocé avalia o atendimento da empresa?

( ) Bom

( ) Gtimo
() Excelente
() Regular
( ) Péssimo

5) Recomenda a Solanea Ferragens a amigos e familiares?

() Sim




( ) Néo
() Talvez

6) Quais os pontos de melhoria da Solanea Ferragens?

( ) Atendimento
() Infraestrutura
( ) Produto

( ) Logistica

() Preco

7) Na sua visdo, o que diferencia a Solanea Ferragens da concorréncia?

8) Emuma escala de 1 a 10, qual é a probabilidade de VVocé comprar novamente na
Solénea Ferragens?

9) Qual a sua localidade?

Solanea
Bananeiras
Borborema

Belém

Serraria
Casserengue
Cacimba de Dentro
Dona Inés

Arara

Outra regido
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