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AMEACA DE NOVOS CONCORRENTES
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AMEACA DE NOVOS CONCORRENTES

Desvantagens de custos independentes de escala:

A Acesso favoravel a M.P.
A Localizacao favoravel
A Curva de experiéncia

A Subsidio



CONCORRENCIA EXISTENTE

A rivalidade aumenta quando:

T T T Ty Ty

Concorrentes numerosos e equilibrados
Crescimento lento da industria

Custos fixos altos
Auséncia de diferenciacdo ou de custos de transferéncia

Interesses estrategicos



CONCORRENCIA EXISTENTE

Barreiras de saida elevadas:

A Ativos especializados
A Custos fixos de saida

A Inter-relacionamento
estrategico

A Barreiras emocionais
A Restricoes governamentais



Concorrentes Atuais

« Crescimento lento do setor S ;
« Concorrentes numerosos e bem equilibrados
« Economias de escala

 Disponibilidade de capital / investimentos
 Custos fixos ou de armazenagem elevadas

» Auséncia de diferenciacdo ou custos de mudanca
* Altos custos fixos de saida




PODER DE BARGANHA DOS COMPRADORES

Um comprador e forte quando:

ElAdquire grandes volumes em relagao as

vendas do vendedor

Os produtos sao commodities

Tem baixo custo de transferéncia
Lucros pequenos

Sao uma ameaca de integracao vertical

O comprador € bem informado



PODER DE BARGANHA DOS COMPRADORES

A Aregra 80/20/30

A - 20% maiores clientes geram 80% do lucro total

A - 30% menores consomem metade de todo o seu lucro

>

Combata a Inatividade. Quanto custa?

>

Concentre-se na retencao de cliente
desenvolvendo acoes de relacionamentos
para cada nicho.

A Produza maior valor para o seu cliente.



Compradores Atuais

Poder de barganha dos compradores

* Participacao em nossas vendas (%)?
» Participacao em suas compras (%)?

» Custos de Mudanca sao baixos?
 Risco de Verticalizagao para Tras?

* Orientado para Custo?

* Produtos sao commodities?

« Comprador € bem informado?




Compradores Atuais

A regra 80/20/30

- 20% maiores clientes geram 80% do lucro total

- 30% menores consomem metade de todo o seu lucro

Combata a Inatividade. Quanto custa?
Concentre-se na retencao de cliente desenvolvendo acdes
de relacionamentos para cada nicho.

Produza maior valor para o seu cliente.



PODER DE BARGANHA DOS FORNECEDORES

Um fornecedor e forte quando:

=) Compradores sao fragmentados
Menor numero de produtos substitutos

Produtos sao diferenciados - custo de
transferéncia elevado

]l Sao ameaca de integracao para frente

5l Se industria nao for um cliente importante
para o fornecedor



Fornecedores

Poder de barganha dos fornecedores
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* Peso (representatividade) em nossas compras.

* Peso (representatividade) nas vendas do fornecedor

» Custos de Mudanca
 Existéncia de Produtos Substitutos.
» Risco de Verticalizacao para Frente.

* Parcerias com Fornecedores.




PRODUTOS SUBSTITUTOS

Dois tipos de produtos exigem atengao:

A Aqueles que a relacao preco-
desempenho pode ser melhorada e

A Aqueles que sao produzidos por
iIndustrias com alto lucro



Produtos Substitutos

Ameacga de substitutos

 Reduz o retorno potencial do seu negdcio. sennees

« Torna-se maior, quanto melhor for a alternativa preco-

desempenho.

« Ou, ainda, quando a empresa que produz apresenta altos lucros.



