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CAPITULO I

1 O PROBLEMA

1.1 Introducio

Neste capitulo serdo abordados a problematica e os objetivos do trabalho, bem
como, a metodologia utilizada para a analise da concorréncia na Industria da Construgdo

Civil no segmento da Habitacdo, da Grande Florianopolis.

No trabalho sdo analisadas a estrutura da industria e as estratégias das empresas
participantes da mesma, porém, deve ser observado que a potencial entrada de novas
empresas na industria é de fundamental importincia para a analise concorrencial, assim
como, as possiveis mudangas nas estratégias empresariais das empresas ja existentes na

indastria.

1.2 Problemaitica

As estratégias das empresas determinam o processo de crescimento e
desenvolvimento de uma induastria. Para compreender essas estratégias, é necessario

conhecer os fatores determinantes das mesmas.

Segundo Carvalho (1997), para uma empresa ser bem sucedida, sua preocupagio

deve ir além da administragdo de suas operagGes, mas, deve se preocupar com todo o



ambiente ao qual a empresa est4 inserida. Argumenta que nfo basta alinhar a empresa em
determinado momento de acordo com a organizagio do ambiente, é necessario que a

empresa seja capaz de responder as alteragGes do mesmo.

A estrutura da industria tende a se alterar ao longo do tempo e, as alteragdes devem
exigir das empresas ajustes estratégicos para que assim possam manter sua rentabilidade e

posi¢@o na industria ou melhora-las.

Segundo Porter (1986), toda empresa participante da industria precisa se adaptar ao
seu ambiente ou ainda tentar influencid-lo mediante a formulagio de suas estratégias. A
estrutura da induistria influencia as estratégias das empresas e a concorréncia em seu

interior.

Ainda conforme esse autor, a concorréncia em uma industria ndo é vista da mesma
forma por todas as empresas. As estratégias empresariais colocam umas empresas em
competi¢do mais acirrada que outras. As empresas com estratégias semelhantes de acordo
com uma séric de dimensdes estratégicas concorrem mais com algumas empresas e,
concorrem marginalmente com empresas de estratégias distintas das suas. As empresas que
possuem estratégias semelhantes definem-se em grﬁpos estratégicos formados por uma ou
mais empresas. Esses grupos e essas empresas sofrem modificagdes ao longo do tempo,
visto que, as estratégias empresariais € as industrias ndo s3o estaticas. As empresas buscam
methorar seu posicionamento no setor €, com suas mudangas estratégicas, 0s grupos se

modificam.

Conclui-se, entdo, que as empresas devem optar por determinadas estratégias,
esperando que seus movimentos sejam percebidos. Porter (1986) afirma que a estratégia de
uma empresa € respondida por outras com mudangas estratégicas e também, que as
respostas podem ser desastrosas. Da mesma forma, devem ficar atentas aos movimentos de
outras empresas para que possam imediatamente responder com suas estratégias quando

isso se fizer necessario.

Quando uma empresa sente-se ameagada por uma concorrente, busca uma nova

adaptacdo ao ambiente. Ela pode, portanto, criar uma estratégia de defesa ou de contra-



ataque. As estratégias das empresas tém seus efeitos em toda a industria. E uma relagiio de

causa e efeito em que a estratégia inicial resulta nas estratégias das concorrentes.

Esta ¢ a dindmica das empresas que faz com que moldem suas estratégias de acordo
com suas necessidades. A capacidade de mudangas estratégicas rapidas pode determinar
um aumento da rentabilidade da empresa. Ainda que n3o ocorra esse aumento momentaneo
ou ndo da rentabilidade, a empresa deve sempre estar evitando possiveis perdas pela
demora da formulagdo estratégica em resposta as novas estratégias das empresas

‘concorrentes.

As estratégias bem sucedidas em uma industria tentardo ser copiadas, mas isso nio
significa dizer que todas as empresas interessadas conseguirdo copiar suas estratégias, dada

a limitagdo de cada empresa em recursos e suas competéncias.

A formulagdo da estratégia de uma empresa deve-se dar de acordo com sua
capacidade e com as caracteristicas da industria. Seus concorrentes, seus fornecedores,
seus clientes, produtos substitutos e entrantes potenciais tém fundamental importéncia na
elaboragdo da estratégia. A empresa ndo pode definir suas estratégias apenas olhando para

si mesma. Estratégias erradas podem importar em grandes prejuizos.

Visto que as estratégias das empresas e a estrutura da industria tém fundamental
importéancia para sua rentabilidade, nos propomos a fazer a analise da estrutura da industria
da construgio civil da Grande Floriandpolis, segmento da habita¢do, a fim de conhecer o

grau de concorréncia da mesma e seu nivel de rentabilidade.

O segmento da habitagio da Industria da Construgio Civil tem importincia
fundamental no desenvolvimento social do pais. E responsavel por grande geragdo de
empregos para uma parcela menos qualificada da populagdo, pela produgio de habitagdes,
e tem grande contribuicdo para o desenvolvimento das cidades na formagio de suas

proprias estruturas fisicas, sua urbanizagio.

A industria da construgdo civil teve papel importante na formag¢do da Grande

Floriandpolis. Por se tratar da Capital do Estado de Santa Catarina, tendo aqui a sede do



Estado, universidades e ainda, considerando o fato de a cidade ser um polo turistico, a

procura da regido criou grande potencial para o investimento imobiliario.

A necessidade de residéncias para funcionarios publicos, estudantes vindos de
outros Estados € Municipios e a busca pela qualidade de vida, acelerou a demanda por
imoveis, ja que, para Balarine (1996) um dos fatores determinantes da demanda por

imodveis € o crescimento populacional.

O ritmo de evolugdo dessa industria despertou o interesse de muitos empresarios
que passaram a fazer investimentos na mesma, produzindo iméveis de diversos tamanhos e
padrdes, destinados as habitagdes de todas as classes sociais. O crescimento dessa industria

indica ter uma boa rentabilidade o que deve ser observado pela sua estrutura competitiva.

A estrutura competitiva de uma industria reflete em sua eficiéncia, assim, analisar
sua estrutura permite observar os aspectos em que a indistria se encontra eficiente,
competitiva, ineficiente e suas falhas, afim de renovar as estratégias empresariais e

melhorar 0 desempenho da mesma

Durante trés décadas questionou-se o segmento da habitagdo quanto a sua
eficiéncia e sua condigdo de competitividade. Em resposta a esses questionamentos, em 18
de dezembro de 1998, o Governo Federal instituiu o Programa Brasileiro da Qualidade e
Produtividade na Constru¢@o Habitacional. As empresas que n3o participarem do programa
estardo impedidas de obter financiamento habitacional, o que para Rudge (1997), é de
fundamental importancia para o setor. Os objetivos do programa s&o proporcionar ganhos
de eficiéncia ao longo de toda cadeia produtiva, aumentar a qualidade das empresas e de
seus produtos e, aumentar a competitividade do segmento, com beneficio as empresas,

governos e consumidores.

As empresas da industria da cosntru¢do afirmam ser eficientes e ter competi¢do
intensa pela via dos pregos. A concorréncia entre as empresas define a rentabilidade da
industria, ja que, a medida que concorrem intensivamente a rentabilidade diminui, seja pela
concorréncia via pregos, seja pelos vastos investimentos na busca por diferenciagéo.

Portanto, as estratégias das empresas determinam a forma que as empresas concorrem na



industria e sua rentabilidade. Essas estratégias sdo definidas de acordo com as condigdes

do meio ambiente e da estrutura da industria onde se da a competigio.

Dentro deste contexto, no presente trabalho busca-se resposta a algumas questdes
como: Qual a estrutura da Industria da Construgdo Civil no segmento da Habitagdo da
Grande Florianopolis? Qual ¢ a forma de concorréncia entre as empresas? Que estratégias
as empresas utilizam para conquistar vantagens competitivas na industria frente a seus
concorrentes?

1.3  Objetivos
1.3.1 Geral

Analisar a estrutura e as estratégias competitivas das empresas da Indastria da

Construgéo Civil da Grande Florianopolis.

1.3.2 Especificos

° Identificar a estrutura da indastria da construgdo civit da Grande
Florianopolis.

. Analisar as estratégias das empresas e a forma como desenvolvem suas
atividades.

o Definir grupos estratégicos de acordo com as estratégias.competitivas das

empresas do setor.



1.4  Metodologia

A presente pesquisa buscou analisar a estrutura da industria da construgio civil da

Grande Floriandpolis. Para tanto, foi desenvolvida uma pesquisa de nivel exploratorio.

Adotou-se, como referencial tedrico, o modelo de Porter (1986), para analise de
induastrias € da concorréncia. Com base no modelo foram tomadas informagdes relevantes
para sua aplicag@o junto as empresas da indUstria, institui¢des a ela ligadas e, pessoas com

conhecimento do setor.

Foi utilizado o método observacional, por meio de interrogagdo com entrevistas e
questionarios, para se tomar informacgdes pertinentes & industria pesquisada. Os

questionarios foram aplicados nas empresas do setor € nas instituigSes a ele vinculadas.

Posteriormente as informagdes foram analisadas pelos métodos dedutivo e indutivo

buscando assim a qualidade da pesquisa.

Além das fontes primarias, foram pesquisadas fontes secundarias como livros, teses
e monografias. As fontes de dados e informagdes como o sindicato da industria e
institui¢des vinculadas ao setor, tiveram importancia fundamental na execugéo do trabalho.
Teve-se assim o objetivo de enriquecer o trabalho utilizando argumentos e informagdes

relevantes ja pesquisadas anteriormente.

O método indutivo foi utilizado na execugdo da pesquisa generalizando-se as
informagdes prestadas pelas empresas entrevistadas, visto que, na Grande Floriandpolis
existem 877 empresas no setor e ndo seria possivel aplicar o questionario na totalidade do

UnNiverso.

Ainda foi utilizado o método comparativo na pesquisa afim de, analisar as
diferencas estratégicas no setor por virtude das segmentagdes sociais para as quais as

empresas produzem.



CAPITULO I
2 REFERENCIAL TEORICO: O MODELO DE PORTER

Optou-se, para analise da estrutura e das estratégias competitivas das empresas da
Industria da Construgdo Civil da Grande Florianopolis, pela utilizagdo do modelo proposto

por Porter (1986), ja que se trata de um modelo de analise estrutural de industrias.

2.1 Anadlise Estrutural de Indastrias

A concorréncia em uma indastria ndo esta apenas relacionada as empresas que dela
participam; ela depende da estrutura da industria e de uma série de fatores que influenciam

o ambiente competitivo.

A intensidade da concorréncia em uma indistria depende de cinco forgas
competitivas que, em conjunto determinam a rentabilidade da industria e que sdo a base
das formulagGes de estratégias empresariais. Segundo Porter (1986), as cinco forgas

competitivas s3o:

e Ameaga de entrada;

e Intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes;
e Pressdo dos produtos substitutos;

e Poder de negociagdo dos compradores e

e Poder de negociag@o dos fornecedores.



As diversas industrias tém seus potenciais diferentes assim como os niveis de
rentabilidade, por se ter, de acordo com cada industria, uma influéncia diferente das cinco
forgas competitivas. E de acordo com elas e, analisando a estrutura da indastria, que as
empresas determinam suas estratégias buscando se defender dessas forgas ou
influenciando-as a seu favor para se proteger dos concorrentes e possiveis concorrentes.

delas.

A medida que aumenta a concorréncia em uma indastria reduz-se a sua
rentabilidade. Dessa forma as cinco forgas competitivas determinam o potencial de

lucratividade das empresas na inddstria.

2.1.1 Ameaca de Entrada

As empresas sdo atraidas para entrar em uma industria pelo seu potencial de lucro.
A atratividade de uma industria ¢ a sua rentabilidade e, quanto mais competitiva uma
industria for, menos rentavel ela sera. Quando uma empresa nova entra em uma industria,
ela ameaga a rentabilidade das outras empresas na mesma industria, pois, as empresas
disputam espago no mercado € o aumento no consumo dos insumos pode ter o efeito de
encarecé-los, aumentando assim os custos para todas as empresas. Aumentando os custos

das empresas ou dividindo espago no mercado, faz com que sua rentabilidade decresca.

A entrada de novas empresas na indlstria, dependera das barreiras de entrada
existentes na mesma, que sdo dificuldades que devem ser enfrentadas pela empresa
entrante para que consiga penetrar na industria e ter a rentabilidade esperada.

S#o essas as principais Barreiras de Entrada:

1. Economias de Escala: ao se aumentar o volume absoluto de produgio por

periodo, tem-se uma redug@o dos custos unitarios de produtos ou servigos.

As economias de escala podem estar relacionadas a todas as fungdes da

empresa, ndo sO diretamente na produgdo, mas também, nas vendas e outras

atividades onde se possam compartilhar os meios que fazem parte do
8



processo total da produgdo. As economias formam uma barreira de entrada,
pois, fazem com que a empresa que esta ingressando na industria tenha a
necessidade de iniciar com uma escala minima de podugio, portanto, com

um volume maior de capital investido e assim um maior risco.

Diferenciacdo do Produto: ¢ a lealdade dos clientes para com as empresas ja
existentes na industria, conquistada por esfor¢os passados de propaganda,
qualidade dos produtos e servigos, diferencas nos produtos ou por seu
pioneirismo na indastria. A diferenciagio do produto forma uma barreira de
entrada, pois, para conquistar os leais clientes de outras empresas sdo
necessarios grandes investimentos em publicidade, em inovagio de
produtos, em servigos ao consumidor e outros, de forma que, se esses

investimentos ndo tiverem bons resultados, importam em grandes prejuizos.

Necessidades de Capital: é a necessidade de grandes investimentos
financeiros para proporcionar a possibilidade de competir. A necessidade de
capital pode ndo ser somente para as instalagdes da empresa, mas em
determinadas industrias pode ser necessario fornecer crédito ao consumidor
0 que exige um volume maior de capital. A necessidade de capital forma
uma barreira de entrada, pois, nem todos os entrantes de uma induastria
podem contar com vastos volumes de capital ou n3o tem a inten¢do de

investir um montante muito grande.

Custos de Mudanga: ¢ o custo que um possivel cliente da empresa entrante

na industria teria para mudar de produtor. Uma empresa teria que treinar
seus funcionarios novamente para mudar de fornecedor de equipamentos.
Os novos equipamentos teriam outros métodos para serem utilizados e para
isso se faz necessario investir em treinamentos. Os custos de mudanga
formam uma barreira de entrada, pois, se os custos de mudanga de seus
clientes forem altos, eles precisardo investir de forma a oferecer vantagens

substanciais para que seus clientes fagam a troca de fornecedor.

Acesso aos Canais de Distribuicdo: os canais de distribui¢do sdo as formas

como a empresa levard os seus produtos ao mercado e ao consumidor final
9



como supermercados e lojas. Muitas vezes uma empresa para conseguir
conquistar uma prateleira de um supermercado precisa investir inicialmente
em publicidade compartithada ou oferecer descontos para o supermercado
ou lojas aceitarem sua mercadoria. Esses canais de distribuigio podem ter
exclusividade com uma marca ou grande relacionamento com uma empresa
da mesma indastria e serd preciso conquista-los para abrir seu espago no
mercado. O dificil acesso aos canais de distribui¢do forma uma barreira de
entrada, pois, as empresas precisam levar seus produtos ao consumidor
final. Sem acesso a esses canais, precisam fazer altos investimentos para
talvez criar seus proprios canais de distribuigdo ou pefsuadir Os canais

existentes a aceitar seus produtos.

Desvantagens de Custo Independentes de Escala: sio vantagens em termos

de custos que as empresas atuantes na industria podem ter em relagio a
empresa entrante. Essas vantagens podem ser ter uma tecnologia patenteada
do produto, acesso favoravel as matérias-primas, localiza¢do favoravel,
subsidios oficiais, ou uma experiéncia adquirida ao longo do tempo, que
permite as empresas atuantes da ind(stria ter seus custos unitarios
reduzidos, independente da escala de produgdo. Desvantagens de custo
formam uma barreira de entrada, pois, as empresas entrantes com custos
mais altos tém uma menor rentabilidade e uma desvantagem competitiva

com relacdo aos seus pregos.

Politica Governamental: o governo pode limitar ou impedir a entrada de

novas empresas em uma industria, pode também, impedir o acesso a
matérias-prima, regulamentar, sobretaxar e criar restrigdes ou controles
sobre a industria. A politica governamental forma uma barreira de entrada a

medida que impede ou dificulta o acesso das empresas a uma industria.

As barreiras de entrada podem mudar ao longo do tempo, a medida que mudem

alguns fatores da industria. Nem sempre mudam por estratégias de empresas ja existentes

na industria, mas, essas estratégias tém impactos importantes na formacdo das barreiras de

entrada. Algumas empresas dispdem de recursos e competéncias que proporcionam uma

maior facilidade de superar uma barreira de entrada do que outras, mas o importante é que,

10



as empresas existentes na inddstria tentardo se defender de um novo concorrente utilizando

estratégias que criem uma maior barreira de entrada.
2.1.2 Intensidade da Rivalidade Entre os Concorrentes Existentes

A rivalidade entre empresas existentes na industria ocorre porque em uma indistria
se disputa posi¢do. Quando uma empresa percebe uma oportunidade de aumentar seu
espaco na indastria, ela vai buscar esse espago com estratégias como publicidade,
concorréncia por pregos, inovagdo dos produtos, oferta maior de servigos ou até de
garantias para seus promissores clientes. As empresas rivais reagem com suas estratégias
também para conquistar ou para manter seus espagos. Se esses movimentos concorrenciais
se tornarem continuos, isso pode trazer conseqiiéncias para toda a indastria, expandir a
demanda pelo aumento de publicidade, mas pode reduzir o potencial de rentabilidade da

mesma se a concorréncia se der por pregos.

Em algumas indastrias a rivalidade entre as empresas € mais acirrada que em

outras, e isso € conseqiiéncia da interagido de varios fatores estruturais, tais como:

o Concorrentes Numerosos ou Bem Equilibrados: quando em uma industria

existem muitos concorrentes, algumas empresas podem achar que podem
tentar se movimentar para absorver uma parcela maior do mercado sem
serem percebidas. Mesmo com um nimero pequeno de concorrentes na
inddstria, algumas empresas podem se ver bem equilibradas e com recursos
suficientes para iniciar uma batalha por um espago maior do mercado. Em
industrias altamente concentradas isso ¢ mais dificil de ocorrer, pois, as
empresas sdo disciplinadas e preferem manter sua rentabilidade ao tentar

aumentar sua participagio e se arriscar.

. Crescimento Lento da Industria; em indGstrias de crescimento lento a

batalha por parcela de mercado se torna mais intensa. Nas industrias de
crescimento mais rapido as empresas crescem junto com o mercado, e nas
de crescimento lento, o crescimento das empresas dependera de assumir um

- maior espago.

11



Custos Fixos e de Armazenamento Altos: quando os custos fixos das

empresas sdo altos, essas buscam aumentar suas parcelas de mercado, de
forma que no montante dos custos totais tenham reduzido seus custos
unitarios. Quando os custos de armazenamento sdo altos, a velocidade das
vendas faz reduzir esses custos, assim, as empresas podem preferir reduzir
seus pregos para acelerar suas vendas e n3o arcar com esses custos de

armazenamento.

Auséncia de Diferenciagdo ou Custos de Mudanga: quando os produtos de
uma industria sdo de primeira necessidade ou quase, 0os consumidores
escolhem seus produtos com base nos pregos. Isso provoca uma -
concorréncia na industria via pregos, uma situagdo indesejada, ja que, essa
concorréncia reduz a rentabilidade da indastria. Em industrias com produtos
diferenciados os consumidores tém preferéncias ou lealdade por marcas, o
que evita que a concorréncia se dé pela via dos pregos. O mesmo ocorre
quando ndo se tém custos de mudanga, por ser facil mudar de fornecedor, a

concorréncia se torna mais intensa.

Capacidade Aumentada em Grandes Incrementos: se as economias de

escala determinarem a necessidade de aumentar a capacidade produtiva das
empresas em grandes incrementos, o excesso de produgdo pode fazer baixar
os precos, em busca do equilibrio de oferta e procura, e assim intensificar a

concorréncia na indastria.

Concorrentes Divergentes: algumas empresas podem possuir estratégias e

objetivos diferentes das outras na industria, e concorrer de forma que para
as outras seria inaceitaveis. Dessa forma as empresas podem entrar em

concorréncia reduzindo suas rentabilidades e de toda a industria.

Grandes Interesses Estratégicos: uma empresa da indastria pode ter um

interesse estratégico por ganhar um espago maior, de forma que pode estar
disposta a sacrificar sua rentabilidade por um longo periodo de tempo. Seu

objetivo pode ser conquistar espago na indistria e somente quando deter
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grande parcela buscar a rentabilidade. Essas estratégias devem

desestabilizar a industria.

. Barreiras de Saida FElevadas: algumas empresas podem continuar
competindo na industria com baixos retornos ou até mesmo negativos. Isso
pode ocorrer pela dificuldade de sair do negdcio. As empresas podem ter
ativos especializados de forma a ndo poder transferir para outros negdcios,
altos custos fixos como o de acordos trabalhistas, inter-relagdes estratégicas
com outras unidades da companhia como a imagem, barreiras emocionais,
ou restricdes governamentais que dificultem a saida da empresa da
industria. Quando as barreiras de saida sdo altas, as empresas que néo tem
facilidade de sair da indéstria entram em uma batalha intensa sacrificando

sua rentabilidade e comprometendo a rentabilidade de toda industria.
2.1.3 Pressao dos Produtos Substitutos

Os produtos substitutos s&o aqueles que podem desempenhar a mesma fungio dos
produzidos pela industria. Devem satisfazer as mesmas necessidades dos consumidores
que esses, e disputam pelo mesmo espago no mercado.Quanto mais proxima a satisfagio
do consumidor com o substituto, mais sensivel ao prego ele serd. A pressio dos produtos
substitutos ocorre por manter um teto de prego maximo limitando assim a rentabilidade da

industria. A medida que os pregos aumentam os consumidores trocam pelos substitutos.
2.1.4 Poder de Negocia¢do dos Compradores

Os compradores, sejam eles pertencentes a uma industria ou consumidores finais,
sempre buscam valorizar os recursos que tém disponiveis barganhando em suas compras a
fim de conquistar pregos mais baixos, melhor qualidade ou mais servigos. Dessa forma eles
jogam uns concorrentes contra os outros for¢ando a reducdo dos precos, o que implica na
reducdo da rentabilidade da industria. Nem sempre os compradores tém esse poder sobre
os vendedores e sobre a industria, isso somente ocorre se as seguintes circunstincias forem

verdadeiras:

13



Ele esta concentrado ou adquire grandes volumes em relacdo_as vendas do

vendedor. Se isso ocorrer, o vendedor para ndo perder um cliente forte, esta
sujeito a tolerar certa pressdo do comprador e assim manter sua capacidade
de produgdo ocupada, principalmente quando os custos fixos da industria
sdo altos e ‘esta precisa vender grandes volumes para assim reduzir seus

custos unitarios.

Os produtos que ele adquire da industria representam uma fracdo

significativa de seus proprios custos ou compras. Neste caso, ele sendo de
outra industria, para ser competitivo, precisa reduzir seus custos e para isso
usa seu poder de barganha. Se representar parcela pequena de seus custos

ele ¢ menos sensivel aos pregos.

Os produtos que e¢le compra da industria s3o padronizados ou ndo
diferenciados. Os compradores jogam os concorrentes uns contra os outros,
pois, ndo ha diferenca entre comprar de um ou de outro vendedor ¢ a

competicdo se da pela via dos pregos.

Ele enfrenta poucos custos de mudanga. Se seus custos para a mudanga de

fornecedor forem baixos, o comprador podera trocar com maior facilidade
de fornecedor, a medida que suas condi¢Ges para as compras ndo forem

satisfeitas.

Ele consegue lucros baixos. Quando os lucros na industria do comprador
estdo baixos, ele busca reduzir seus custos e isso implica em se defrontar

com o vendedor.

Compradores que sio uma ameaca concreta de integracio para tras. O

vendedor € pressionado a satisfazer as condigSes do comprador ou ele
mesmo produz os seus insumos e o vendedor perde sua fungdo na industria

em relac¢do aquele grupo de compradores.

. O produto da industria ndo é importante para a qualidade dos produtos ou

servicos do comprador. Se ndo for importante o comprador pode trocar de
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fornecedor a qualquer momento, pois, isso ndo implicara nos resultados de
sua empresa e buscara dessa forma pressionar o vendedor para reduzir seus

pregos.

J O comprador tem total informagdo. Se o comprador tem informagdes sobre
os custos de produgdo dos fornecedores, demanda do mercado, pregos reais
do mercado e outras informagGes que possam ser Uteis para as negociagdes,
isso lhe da poder para a negociagdo. Ao contrario se o comprador ndo tem
informagdes, o vendedor se beneficia com alegagbes que podem ndo

representar a verdade.
2.1.5 Poder de Negociacio dos Fornecedores

Assim como os compradores podem exercer poder sobre os fornecedores, os
fornecedores podem exercer poder sobre os compradores. Quando os fornecedores sdo
poderosos, eles podem usar seu poder para aumentar os precos e a rentabilidade de suas
empresas, ¢ assim, reduzem a rentabilidade da industria compradora se esta ndo puder
repassar esses aumentos para os seus pregos. Eles podem reduzir a qualidade de seus
produtos para assim reduzir seus custos, sem que os compradores possam retaliar essa

atitude. Um grupo fornecedor € poderoso se:

o E dominado por poucas companhias e é mais concentrado do que a inddstria

para a qual vende. Com poucas opg¢des de fornecedores os compradores ndo

tem poder de barganha, ao contrario, os fornecedores € que exercem seu

poder.

. Nio esta obrigado a lutar com outros produtos substitutos na venda para a

industria. Se os fornecedores se deparam com produtos substitutos dos que
produzem, eles perdem poder pois seus clientes ficam mais sensiveis aos

pregos, no caso de nédo ter substitutos eles detém o poder.
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A industria nfo é um cliente importante para o grupo fornecedor. Se um

cliente ou a industria cliente representa parcela pouco significativa em

vendas do grupo fornecedor, ele estar4 mais propenso a exercer seu poder.

O _produto dos fornecedores ¢ um insumo importante para o negécio do

comprador. O fornecedor exerce o poder se seu produto for importante para
os resultados da empresa do comprador, pois, este deseja manter sua
qualidade e o sucesso da produgdo e venda de seus produtos. Isso ocorre
mais quando o comprador ndo pode formar estoques, como com produtos

pereciveis.

Os_produtos do grupo de fornecedores sdo diferenciados ou o grupo

desenvolveu custos de mudanga. Para o comprador trocar de fornecedor ele

tem custos que podem nfo ser compensados pela economia ou garantia de
qualidade com a mudanga. Dessa forma, como se torna mais dificil ou de

custo elevado a mudanga de fornecedor, este exerce poder.

O grupo de fornecedores € uma ameaca concreta de integracdo para frente.

Se os fornecedores podem ocupar a posi¢do dos compradores, estes ficam
sujeitos a aceitar o seu poder para dessa forma se manter estavel na

industria.

2.2 Grupos Estratégicos

De acordo com Porter e Caves (1997), um grupo estratégico é um conjunto de

empresas que seguem estratégias semelhantes de acordo com as dimensGes estratégicas. As

dimensdes da estratégia competitiva sdo as formas basicas de estratégias que as empresas

podem adotar na industria, e podem ser:

Especializacdo: o grau de amplitude de sua hinha ou mercado, como os

segmentos de clientes-alvo e mercados geograficos;
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Identificacdo de marcas: o grau com que busca a identificagdo da sua marca
a fim de evitar a concorréncia por pregos ou outras variaveis. Pode ser

alcancada com publicidade, for¢a de vendas e outros meios;

Politica de canal: o grau com que busca desenvolver a identificacdo de
marca diretamente com o consumidor final com o apoio dos canais de

distribuigio;

Selecdo do canal: a escolha dos canais de distribuigdo dentre os
especializados em uma linha de produtos, canais pertencentes a empresa ou

canais que distribuem amplas linhas de produtos.

Qualidade do produto: o nivel de qualidade do produto observando as

matérias-primas, especificagdes, niveis de tolerdncias, caracteristicas, e

outros.

Lideranga tecnoldgica: o grau em que busca a lideranga tecnologica ao

comportamento imitativo.

Integracdo vertical: o montante do valor agregado conforme refletido no
nivel de integragdo vertical para frente e para tras adotado, incluindo canais
de distribui¢do cativos, lojas de varejo exclusivas ou de sua propriedade,

rede propria de assisténcia técnica, servigos ao consumidor e outros.

Posicdo de custo: o grau com que busca a redugdo dos custos, sejam eles de

fabricagdo ou distribuigiio, com investimentos em instala¢es, maquinas ou

equipamentos.

Atendimento: o grau em que proporciona servigos auxiliares com sua linha

de produtos, como assisténcia técnica, crédito, e outros.

Politica de preco: a forma como se posiciona no mercado em relagdo aos

Seus pregos.
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. Alavancagem: o grau de alavancagem financeira e operacional de que ela

dispde.

. Relacionamento com _a matrizz as exigéncias da matriz sobre os

comportamentos da unidade da empresa. Isso determina uma politica e os

objetivos reais na industria.

o Relacionamento com os governos do pais de origem e anfitrides: os

governos podem regulamentar as atividades da empresa ou proporcionar

recursos para investimentos e outros tipos de assisténcia.

Para analisar uma industria, € preciso caracterizar as empresas a ela pertencentes e
suas estratégias dentro dessas dimensdes, e assim classifica-las em grupos estratégicos de

acordo com as estratégias semelhantes que essas adotam na industria.

Os grupos estratégicos em uma industria podem ser constituidos por apenas uma
empresa ou por muitas empresas. Pode existir em uma inddstria apenas um grupo
estratégico ou varios grupos. Néo existem limites conceituais para o nimero de empresas
em um grupo estratégico ou de numero de grupos estratégicos na indastria. Os grupos e as
empresas sdo classificados por suas estratégias com base nas dimensdes que se podem

tomar estrategicamente.

Grupos estratégicos nio sdo definidos por segmentos de mercado ou estratégias de
segmentacdo, mas por uma concepgio mais ampla de postura estratégica. As empresas
dentro de um mesmo grupo estratégico se assemelham de diversas maneiras, além de suas
estratégias gerais. Elas, com suas estratégias, detém parcelas semelhantes de mercado, séo
afetadas e respondem de maneira semelhante aos acontecimentos externos € aos
movimentos competitivos na indastria. O potencial de lucro das empresas de diferentes
grupos estratégicos, em geral, nio ¢ igual, porque as cinco for¢as competitivas tém efeitos

diferentes em cada grupo estratégico.

18



2.2.1 Grupos Estratégicos e as Barreiras de Mobilidade

As barreiras de entrada que protegem as empresas na industria dificultando ou
impedindo a entrada de empresas novas na mesma, funcionam de forma diversa nos
diferentes grupos estratégicos. As estratégias dos grupos estratégicos é que definem o nivel
das barreiras de entrada. Um grupo estratégico que trabalha com economias de escala,

fortalece as barreiras de entrada no que diz respeito as economias de escala.

As mesmas barreiras que protegem as empresas na inddstria impedindo a entrada
de uma empresa nova na industria, barreiras de entrada, protegem as empresas dos grupos
estratégicos de empresas ja existentes na indtstria que queiram mudar de grupo estratégico
com a mudanga de suas posi¢des estratégicas. Os grupos estratégicos tém diferentes niveis
de rentabilidade, e isso se deve a essas barreiras de mobilidade, que as empresas de
diferentes grupos estratégicos encontram para se posicionar de forma semelhante as
empresas mais rentaveis da industria. Os grupos estratégicos com barreiras de mobilidade

mais altas, tém em geral maior rentabilidade.

Assim como as barreiras de entrada podem se modificar ao longo do tempo, as
barreiras de mobilidade também podem se alterar, e quando isso ocorre, as empresas

mudam de grupos estratégicos alterando os padrdes destes grupos.

As barreiras de mobilidade podem ser alteradas por uma mudanga tecnoldgica, por
fatores externos a industria ou por empresas que investem na mudanga ou na criagdo de
barreiras de mobilidade, arriscando sua rentabilidade a curto prazo em troca de uma

rentabilidade possivelmente maior a longo prazo.

As primeiras empresas a entrar em uma industria podem gozar de vantagem
espacial com relagdo as ultimas, por fixar barreiras de mobilidade ¢ de entrada. As
primeiras a entrar podem, por exemplo, fixar uma marca e conquistar a lealdade dos
consumidores e, para suas competidoras, caberd ingressar com vultosos investimentos em
publicidade para conquistar sua clientela. Por outro lado, muitos investimentos tornam-se
irreversiveis, de modo que as primeiras a entrar sdo impedidas de adotar as mesmas

estratégias dos ultimos que tém a vantagem de observar o que aconteceu com as primeiras.
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Mudangas na estrutura da industria podem facilitar a formag¢do de novos grupos
estratégicos ou tornar os existentes homogéneos. Alteragbes tecnoldgicas ou no
comportamento dos consumidores, podem alterar os limites da industria e se formar grupos
estratégicos inteiramente novos. Dessa forma, ao longo do tempo, mudam as barreiras de
mobilidade e de entrada, as tecnologias, os comportamentos dos consumidores, a estrutura
da inddstria, os grupos estratégicos e por fim sdo alteradas as taxas de lucro das empresas

da industria.

Os grupos estratégicos sofrem graus diferentes de poder de negociagdo de
fornecedores e compradores. Isso ocorre devido as diferentes estratégias das empresas e
seus posicionamentos na indastria, bem como, seus relacionamentos com fornecedores e
compradores. Da mesma forma, a pressdo dos produtos substitutos, depende das estratégias

das empresas e seu grau de exposi¢do a concorréncia desses produtos.

A rivalidade entre as empresas na industria tende a ser mais intensa quando se tém
varios grupos estratégicos, pois, aumenta a assimetria das estratégias entre as empresas. As
forgas competitivas ndo tém o mesmo efeito em todas as empresas da industria, mas
algumas caracteristicas estruturais que determinam a intensidade da rivalidade competitiva
podem ser aplicadas para todas empresas, o que faz os grupos estratégicos interagir. Quatro

fatores determinam a intensidade com que os grupos estratégicos irdo interagir:

A interdependéncia no mercado entre os grupos, ou grau de sobreposi¢do

dos clientes visados;

. A diferenciag@o do produto atingida pelos grupos;

° O namero de grupos estratégicos e seus tamanhos relativos;

o O distanciamento estratégico entre os grupos, ou o grau de divergéncia das
estratégias.

20



A interdependéncia no mercado € a influéncia mais importante da rivalidade entre
os grupos estratégicos, ¢ o grau em que diferentes grupos estratégicos estdo competindo

pelos mesmos clientes. Quando tém alta interdependéncia a rivalidade é mais intensa.

Quando a diferenciagdo do produto faz criar uma preferéncia dos clientes por

marcas ou produtos, a rivalidade dos grupos tende a ser menos intensa.

Quanto mais numerosos ¢ semelhantes em parcela de mercado forem os grupos

estratégicos, maior sera a rivalidade entre eles, causada pela maior assimetria estratégica.

O distanciamento estratégico ¢ o grau que as empresas adotam estratégias
diferentes como identificagdo de marca, posigdo de custo, lideranga tecnolégica, relagdes
com a matriz € com os governos. Quanto maior o distanciamento estratégico, mais intensa

¢ a competitividade.

Estes fatores determinam a interdependéncia no mercado entre 0s grupos
estratégicos da indastria. Quanto maior a interdependéncia dos grupos estratégicos, mais

intensa a rivalidade entre os grupos na industria e assim menos lucrativa.

Porter (1986) define que a andlise estrutural dentro de uma industria deve ser

tomada através de cinco passos:

1. Classificar a industria em grupos estratégicos, de acordo com as dimensdes

da estratégia competitiva;

2. Avaliar a dimensio e a composi¢do das barreiras de mobilidade que
protegem cada grupo;
3. Avaliar o poder relativo de negociagdo de cada grupo estratégico na

industria com seus fornecedores e compradores;

4. Avaliar a posi¢do relativa de cada grupo estratégico quanto a produtos

substitutos ¢;
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5. Avaliar o padrio de interdependéncia no mercado entre os grupos

estratégicos e a sua vulnerabilidade ao conflito iniciado por outros grupos.
Analisando as ind(strias com base nestes instrumentos, podem-se identificar os

fatores que determinam a forga do mercado, o potencial de lucro das empresas e de que

modo estes fatores se relacionam com as escolhas estratégicas das empresas.
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CAPITULO 11

3 ANALISE DA ESTRUTURA DO SETOR DA CONSTRUCAO CIVIL DA
GRANDE FLORIANOPOLIS

A Industria da Construgdo Civil € um dos setores industriais mais importantes da
economia do pais, participa com cerca de 13,5% do PIB brasileiro e, desempenha
‘fundamental papel na esfera social, pois € intensiva em mﬁo—de—obré, contribuindo assim
para geracio de empregos. E a industria do Brasil que mais emprega mao-de-obra sem
qualificac@io. Além disso, um dos principais produios dessa industria € a habitagio que se
encontra dentre as primeiras necessidades vitais do homem. Conforme o Relatério da
Administragdo do primeiro semestre de 2000 da CAIXA ECONOMICA FEDERAL, o
déficit habitacional brasileiro encontra-se estimado em torno de 5,6 milhdes de unidades

habitacionais.

Segundo dados do SENAI, citados por Mello (1997), o Subsetor de Edifica¢cdes
(ICCSE) tem como atividades principais a construg@o de edificios, a realizagdo de partes
especializadas e servigos complementares da obra de edificagdes. Atuam um nimero
reduzido de grandes empresas ¢ um numero grande de pequenas empresas, em obras de

diferentes graus de complexidade, fornecendo um quadro bastante heterogéneo.

Na Grande Floriandpolis, segundo informag¢des do SINDUSCON - Sindicato da
Industria da Construgdo Civil da Grande Florianopolis, existem 877 empresas ligadas ao
segmento de construgdo e servigos para a construgdo civil. Destas empresas, 102 sdo

empresas construtoras e ou incorporadoras, 365 empresas sdo empreiteiras de méo-de-obra
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e empresas ligadas & area de projetos e, 410 empresas sdo pequenas empreiteiras

prestadoras de servigos.

O numero de empresas subcontratadas no setor se mostra elevado, isso permite
observar que as empresas do setor tém terceirizado algumas atividades e, muitas delas
quase a totalidade. A opgdo pela terceirizagdo se tornou crescente ap6s julho de 1994
quando se deu o inicio do plano Real. A partir do Plano Real, para as empresas se tornou

prioridade buscar maior eficiéncia.

O Brasil esta passando por profundas alteragdes no setor produtivo. A estabilidade
da moeda, juntamente com a abertura dos mercados internacionais, provocou a necessidade
das empresas de se tornar mais competitivas. Os clientes se tornaram mais exigentes e a

concorréncia mais acirrada.

Com o aumento da competitividade, ocorre o aumento da intensidade das cinco
forcas competitivas na industria, pois, sdo essas cinco for¢as que determinam a intensidade

da concorréncia na industria, bem como sua rentabilidade.

3.1 As Forgas Competitivas de acordo com Porter (1986)
3.1.1 Ameaca de Entrada

A ameaga de entrada de novas empresas na industria da construgdo civil é
constante, assim como € constante a efetiva entrada de novas empresas ou de empresas de

outras regides.

A entrada de empresas na industria dependera das barreiras de entrada existentes e,
dé intensidade com que essas barreiras dificultam ou ndo o acesso a inddstria de novos
concotrentes. Barreiras de entrada altas indicam uma maior rentabilidade na industria por
se esperar menos concorréncia. Barreiras baixas indicam baixa rentabilidade, visto que, o

acesso de novos concorrentes na industria deve torna-la mais competitiva.
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A indastria da construgio € atrativa porque tem demanda potencial, j4 que no
Brasil, convivemos com déficit habitacional, e isso permite prever demanda de iméveis por

longo periodo de tempo pelo elevado nimero desse déficit.

As barreiras de entrada ndo sugerem ser altas na industria da construgio civil, mas,
para se entrar nessa industria, deve-se disponibilizar capital para tal investimento e definir
as estratégias de produgdio. Cada empresa tera seus investimentos de acordo com sua
capacidade e dessa forma, determinard seu tamanho e suas estratégias ao ingressar na
indistria almejada. Para tomada de decisdo da entrada em uma indastria, é muito
importante observar as barreiras de entrada da mesma e assim evitar a retaliagdo dos
concorrentes existentes nela. Da mesma forma, para as empresas existentes na industria, ¢
muito importante o estudo das barreiras para se defender ou evitar a entrada de novas,

- buscando elevar o grau de dificuldade dos potenciais concorrentes.
.Faz-se entdo a analise das barreiras de entrada na industria da construgéo civil:

Economias de Escala

Na industria da construgdo civil pode-se trabalthar em economia de escala, mas, em
geral isso néo ocorre com muita intensidade. Em empreendimentos onde os imoveis tém a
mesma localizag@o e caracteristicas, varios edificios iguais, como 0s populares conjuntos
habitacionais, as empresas buscam economizar produzindo em determinada escala
apropriada a cada empreendimento. Em iméveis de mais alto padrio essas economias

tornam-se mais dificeis, ocorrem menos.

As empresas do setor ndo tém uma planta especifica de producdo e, produzem com
um nimero muito grande de insumos em diferentes fases de uma edificagdo. Trabalham
como uma montagem agrupando os insumos, mas, cada edificagdo possui suas

caracteristicas proprias e sua localizagio diferente.

Algumas empresas afirmam conseguir economias de escala significativas, porém,
ndo acreditam que essas economias possam dificultar a entrada de novas empresas no

setor. Afirmam que em cada fase da edificacdo as economias de escala que podem ser
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alcangadas sdo de origens diferentes e que empresas novas também podem alcangar

economias de acordo com suas estratégias.

As empresas determinam suas estratégias e escalas de produgio. Na industria da
constru¢do, encontram-se empresas que produzem nas mais variadas escalas e isso ndo
impede suas atividades. As empresas geralmente direcionam seus ganhos de escala a sua

rentabilidade.

Cada empreendimento possui seus custos particulares que sdo desde o prego do
terreno, onde se fara a edificagdo, os projetos, os insumos e suas quantidades e os custos
financeiros. Dessa forma estdo presentes economias de escala na industria da construgio-

civil, de acordo com o tamanho de cada empresa e sua estratégia de produgio.

Diferenciacdo do Produto

Na industria da construgdo civil, a diferenciagcdo do produto para garantir uma
lealdade dos clientes pela marca, ocorre de forma diferente com maior ou menor
intensidade, de acordo com o publico consumidor a quem se destina o imével. Algumas
empresas investem em publicidade buscando gravar sua marca para que, com sua boa
reputacdo promovam suas vendas com maior facilidade. Adquirir um imével em
construgdo de uma empresa de elevada reputagéo € para o consumidor, fator importante na
decisdo, pois, pode ser uma garantia da qualidade do produto ou do prazo contratado da
entrega do bem. Da mesma forma ¢é uma garantia de que o consumidor ndo tera perdas com

seu investimento.

Sendo o imovel um produto de prego elevado, a concorréncia se faz também pela
via dos pregbs. Os imoveis destinados a populagdo de baixa renda concorrem desta forma,
0 que pode ser percebido, pela menor intensidade das publicidades desses
empreendimentos. Dificilmente os clientes de baixo poder aquisitivo, comprariam um
imovel por possuir determinada marca sem se ater ao seu preco e condi¢des de pagamento
e, compara-los com os pre¢os e condigées de pagamento dos imodveis das empresas
concorrentes. Para esse publico, a condigdo financeira da aquisi¢do € fator determinante da

decisdo.
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Dessa forma, a diferenciagdo do produto ocorre com mais intensidade no mercado
de imoveis destinados & parcela da populagdo de melhor nivel de renda, enquanto ocorre

com menor intensidade no mercado de iméveis destinados a populagio de baixa renda.

Necessidades de Capital

As necessidades de capital ndo sdo consideradas barreiras de entrada. Para ingressar
na industria € necessario capital para investir no empreendimento, mas, nio em grandes
volumes que torne a necessidade de capital impeditiva do ingresso. O déficit habitacional
garante uma clientela potencial, tendo como principal fator de concorréncia o prego do
produto. O capital necessario para ingressar pode ser, 0 montante necessario para a

constru¢d@o de uma casa ou de um pequeno edificio.

Nessa industria, ndo € necessario investir inicialmente em grandes instalagdes, em
pesquisa e desenvolvimento, em publicidade ou em crédito ao consumidor. Os
investimentos podem se dar lentamente e, ser apenas investimentos diretos em projetos, na
produgéo e, poucos investimentos se fazem necessarios para a criagdo da empresa. Nao sdo

consideradas as necessidades de capital uma barreira de entrada para essa industria.

Custos de Mudanca

Nio existem custos de mudanga nessa inddstria ja que, os consumidores tomam sua
decisdo de adquirir um imoével isoladamente e sem nenhum vinculo com as empresas. S&o
muitos e sdo dispersos os consumidores de imoveis com seus determinados gostos e

preferéncias de cada um.

As empresas da industria da construgdo ndo conseguem estabelecer vinculos com
os consumidores como os programas de milhagem dos cartdes de crédito e programas de
fidelidade de supermercados e lojas. Esses programas estabelecem vinculos com os

consumidores proporcionando vantagens aos mesmos em troca de sua fidelidade.

Também ndo é comum ocorrer aquisicdo sucessiva e periodica dessa indastria. A
maior parcela da populagdo adquire apenas um imével. Para a parcela de melhor poder

aquisitivo, algumas empresas buscam conquistar a fidelidade dos consumidores,
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oferecendo uma boa prestagdo de servigos de manutengdio e facilidades de pagamentos,
esperando que, em uma futura aquisi¢io de um segundo imével ou de um imével maior, o
consumidor escolha por essa empresa. Normalmente isso nfo ocorre € por isso ndo existem

custos de mudanga nessa industria.

Acesso aos Canais de Distribui¢do

O acesso aos canais de distribuig:ﬁo é livie e sem impedimentos. S&o muitas as
imobilidrias com interesse na comercializacdo dos imoveis. Também se tem um nimero
grande de corretores de imoveis autdnomos para a comercializacio desses imoveis.
Algumas empresas construtoras tém acordos comerciais com imobilidrias para a
comercializagdo de seus iméveis e, algumas possuem seus corretores € comercializagdo
propria, mas em geral, sdo muitos os canais de distribuicdo e sdo de facil acesso. Sendo

assim, o acesso aos canais de distribui¢do ndo forma uma barreira de entrada.

Desvantagens de Custo Independentes de Escala

As desvantagens de custo independentes de escala de produgio ocorrem, mas, sio
pouco expressivas na industria, ndo formam entdo, barreira de entrada. “Analisa-se as

principais da seguinte forma:

o Tecnologia patenteada do produto: Nio se pode patentear um projeto de
uma habitacdo ou de um edificio em termos de seu tamanho, espago dos
comodos ou area. As tecnologias construtivas estdo a disposi¢do de todas
empresas interessadas através de seus fornecedores, pois, sio eles quem
pesquisam e criam novas tecnologias e insumos para comercializar com as
empresas construtoras. O produto habitagdo ¢ formado por um grande
numero de insumos que sd3o elaborados por empresas geralmente

especializadas e ndo pelas proprias construtoras.

° Acesso favordvel as matérias-primas. As matérias-primas para uma
edificacdo estdo a disposigdo de todo o mercado. Nio somente as
construtoras podem adquirir esses materiais, mas, todo e qualquer

consumidor interessado pode comprar dos inimeros fornecedores. Algumas
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empresas acreditam possuir um acesso favoravel, mas, os fornecedores nio
deixam de vender seus produtos a quem queira comprar. O que ocorre na
verdade, sdo diferengas na comercializagdo em virtude da quantidade
comprada, exercendo a empresa seu poder de compra e um relacionamento

mais aproximado entre empresa vendedora e empresa compradora.

Localizacbes favordveis: Os diversos empreendimentos de cada empresa sdo
construidos em diferentes lugares. De acordo com as oportunidades de
investimentos das empresas a localizagio dos imoveis podem gerar
vantagens de custo ou desvantagens. Em determinadas localizagBes, a
empresa pode precisar investir menos na construgio ou nos esforgos de
venda. Um edificio construido na encosta de um morro pode precisar de
investimentos em muros para a contencdo de deslizamentos de terra, isso
eleva o custo de construgdo. Outros casos podem ser a necessidade de
terraplanagem, demoligdo, retirada pedras e de entulhos, ou de projetos
ousados. Ndo havendo necessidade desses custos a empresa € privilegiada
pela localizagdo. Em algumas regides onde existe uma procura maior de
imoveis, como proximo de uma universidade, a empresa pode reduzir a
publicidade para vendas. A localizagio de um empreendimento pode
interferir significativamente nos custos do mesmo. A localizagdo da sede da
empresa ndo ¢ tdo importante se for no mesmo municipio dos
empreendimentos ou proxima. A empresa pode optar por um custo mais alto
ou mais baixo para a localizagdo de sua sede, porém, isso deve ser uma
decisdo do empresario que nfo deve ser tdo importante em relagio aos seus
custos. Empresas de cidades distantes construindo fora de sua regido podem
ter desvantagens de custos pela distancia para a administragdo da construgdo

ou transferéncia dos trabalhadores e engenheiros.

Subsidios oficiais: As empresas da industria da construg¢do civil ndo sdo

beneficiadas com subsidios oficiais.

Curvas de aprendizagem ou de experiéncia. Em alguns casos pode haver
certas economias pela experiéncia das empresas nessa industria, mas, essas

- economias facilmente podem ser copiadas. As economias criadas pela
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experiéncia geralmente sdo mais significativas em atividades intensivas em
mao-de-obra, € 1sso ocorre na industria da construgdo civil que possui essa
caracteristica. A mao-de-obra empregada na industria da construgo civil,
no Brasil, tem pouca qualificagdo e trabalha operando pouca tecnologia,
assim, uma maior produtividade dessa mdo-de-obra beneficia a empresa
com redugdo de custos. Algumas empresas afirmam ter vantagens de custo
pela experiéncia na aquisi¢do dos insumos e no seu aproveitamento. Sendo
essa uma das grandes criticas feitas 4 industria nos Gltimos anos, pode-se ter

uma vantagem de custo significativa.

Politica governamental

As politicas governamentais ndo formam barreira de entrada, 4 medida que nfio
regulamentam de forma diferenciada as empresas. As normas e regulamentagdes exigidas
na industria sio comuns a todas as empresas, ndo privilegiando ou impedindo a entrada de
novas. Ao contrario, se faz politica habitacional a fim de aumentar a oferta de imoveis e

financiamentos, atendendo as necessidades da popula¢io de adquirir suas habitagdes.
3.1.2 Intensidade da Rivalidade Entre os Concorrentes Existentes

A rivalidade entre os concorrentes existentes na inddstria da constru¢do civil, no
segmento de habitacdo, ¢ forte. Sendo o imovel um bem de alto valor, a concorréncia nesse
mercado se faz pela via dos pregos. Os consumidores, no momento da compra, sempre
buscam uma maior satisfagdo possivel de todas as suas necessidades ou vontades. Dentre
as necessidades dos consumidores, encontra-se a de pagar o menor preco pelo bem,
principalmente quando se trata de um bem de alto valor, quando as diferengas se tornam

significativas.

Varios fatores influenciam a intensidade dessa rivalidade, os quais analisa-se da

seguinte forma:

. Concorrentes numerosos ou bem equilibrados: S3o muitas as empresas de

construgdo civii que atuam no segmento de habitagio, na Grande

Florianépolis sdo 877. Além disso, a inddstria ndo é de dificil acesso. As
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empresas disputam posi¢do no mercado a fim de garantir o sucesso de
vendas de seus empreendimentos. Sendo numerosas, as empresas ndo
mantém postura rigida da posi¢do de seus pregos, buscam o sucesso das

vendas muitas vezes reduzindo sua rentabilidade.

Crescimento lento da industria: Ocorre nessa inddstria uma situagdo atipica.

O Brasil convive com déficit habitacional, o que faria com que o
crescimento da industria se tornasse explosivo. A limitagio dessa industria
se encontra no sistema financeiro e na distribui¢do de renda, pois, existem
muitos pretendentes & aquisi¢io de imoveis, mas, existe ainda caréncia de
financiamento e de renda para a populagdo. Dados do SINDUSCON -
Sindicato da Industria da Construgdo Civil da Grande Floriandpolis,
apresentam um crescimento de nimeros de metros quadrados com habite-se

de mais de 100% em 10 anos.

Custos fixos e de armazenamento altos: Os custos de manter um imével a

venda ndo sdo muito elevados. Os custos basicos de manutengio de um
imével novo sdo as taxas condominiais € o imposto predial municipal. Nio
sdo custos altos em relag@io ao prego do imovel, giram em torno de 0,11%.
A manutencio do imovel em si nfo existe, pois, o imdvel é novo.
Geralmente esses custos também ndo ocorrem, visto que as empresas
iniciam suas vendas quando a edificagdo esta em fase inicial de construgdo,
e tém suas vendas realizadas até sua conclusdo. Algumas empresas deixam
sua comercializagdo para a fase final da construgdo ou apds a conclusio,

mas, nesse caso o numero de empresas ¢ muito pequeno.

Auséncia de diferencia¢do ou custos de mudanca: Quando um bem, produto

ou servigo ¢ de primeira necessidade ou se encontra dentre as principais
necessidades, a escolha do comprador ¢ baseada em grande parte no prego.
Isso ocorre no caso dos imoveis, principalmente nos destinados a populagéo
de renda mais baixa. A concorréncia no mercado imobilidrio € intensa com
relaco aos pregos e condi¢des financeiras de venda. Algumas empresas
fazem investimentos em busca de diferenciagio, normalmente as que

produzem imoveis para a parcela da populagdo de renda mais elevada, mas,
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os empresarios afirmam concorrer pela via dos pregos. A diferenciagio no
caso dos imoveis, representa para o comprador seguranga em adquirir um

bem de uma empresa de boa reputagio.

Capacidade aumentada em grandes incrementos: As empresas de construgio
civil em geral, ndo trabalham em economias de escala. A expansdo da
capacidade das empresas de construgdo civil encontra-se, no Brasil, limitada
pela caréncia de linhas de crédito de longo prazo para financiamentos
imobilidrios. Existe ainda um grande déficit habitacional que pode absorver
um incremento substancial de capacidade da indistria, mas, para aumentar a

capacidade das empresas ndo sdo necessarios grandes incrementos.

Concorrentes _divergentes: Na indastria da constru¢do, sdo muitas as

empresas que priorizam o sucesso de suas vendas em concorréncia com
outras. A necessidade de alavancar recursos provenientes das vendas, faz
com que muitas empresas tenham concorréncia por pre¢o e condi¢Bes
financeiras. Para acelerar as vendas, as empresas forcam os niveis de
rentabilidade para baixo. Ocorre divergéncia de estratégias entre empresas
que pretendem manter sua rentabilidade e empresas que preferem sacrificar

parte de sua rentabilidade pela realizagio da venda.

Grandes interesses estratégicos: Normalmente ndo se tém empresas
produzindo na industria da constru¢do civil apenas com um interesse
estratégico. Pode ocorrer, pois é uma industria de facil acesso, mas ndo se
conhece nenhum caso onde tenha ocorrido de uma empresa sacrificar sua

rentabilidade na induastria da constru¢do como um interesse estratégico.

Barreiras de saida elevadas: Sdo muitas as empresas de construgdo que

sacrificam sua rentabilidade para se manter na indastria. Muitas vezes essas
barreiras sdo emocionais, onde os empresarios nio aceitam sair da inddstria
por orguilho ou por incerteza sobre o futuro de suas carreiras. Os custos
fixos de saida geralmente sdo elevados, visto que essa indastria ¢ intensiva

em mao-de-obra e, os encargos sociais e acordos trabalhistas formam soma
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elevada. Os ativos sdo especializados, mas, ndo se trabalha com muitos
| equipamentos e maquinas de alto valor. As empresas ndo se preocupam com
as inter-relagdes estratégicas. Algumas empresas de médio e grande porte,
ja estiveram na indistria e sairam. N#o existem restrigdes de ordem
governamental 4 saida de empresas dessa industria j4 que, sio muitas
empresas concorrentes no segmento da habitagio e, os efeitos da saida de

uma das empresas ndo teriam impacto social preocupante.
~ 3.1.3 Pressio dos Produtos Substitutos

Os produtos substitutos de uma industria sdo aqueles que oferecem o mesmo
desempenho, ou desempenho semelhante, e tém sua atratividade pelos precgos praticados. A
indastria da construgdo civil no segmento de habita¢do no Brasil, ndo considera nenhum
produto substituto por ndo haver em outras opgdes de moradia desempenho semelhante e

vantagens significativas de pregos.

Apreciaram-se algumas hipoteses como:

. Casas Pré-fabricadas: Em geral as familias no Brasil tém suas preferéncias
voltadas para imoOveis como apartamentos e casas de alvenaria. Existe o
comércio de casas Pré-fabricadas, mas, a industria nfo representa um
produto substituto por ndo apresentar grandes vantagens em seus pregos €
ter um grau de preferéncia muito forte do consumidor pela alvenaria. As

casas Pré-fabricadas ndo representam uma ameaga para a industria.

o Trailers: Nao existe o costume no Brasil de se residir neste tipo de moradia.
O desempenho do produto ndo oferece a mesma satisfagdo em termos de
espago e de seguranga como uma casa ou um apartamento. Existem alguns
casos de pessoas que adquirem trailers para nele habitar e se deslocar, mas,
em geral os consumidores deste tipo de bem j4 possuem uma habitagdo € o

utilizam para lazer como viagens e passeios.

. Barcos: E incomum no Brasil se habitar em barcos, existem alguns casos

conhecidos, mas, ndo de forma a competir com a induastria da construgdo
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civil. Geralmente quando uma familia busca a opgéo de habitar em barco,
esses barcos tém seu valor maior que o de uma habitagdo produzida pela
industria da construcdo, o que ja elimina a possibilidade de ser um produto

substituto pela necessidade de se ter um prego mais accessivel.

A industria da construgdo civil ndo considera ainda como um produto substituto a
construgdo da casa pelos proprios proprietarios. Esse caso ocorre com mais freqiiéncia que
Os outros, mas ndo representa uma concorréncia para a inddstria visto que, essas
construgdes ndo sdo comercializadas e sim realizadas para o proprio uso do proprietério.
Esses proprietarios deixam de comprar da indistria, mas, formam numero muito pequeno.
Em alguns casos, contratam as empresas para executar a constru¢do. Além disso, as
empresas acreditam ter uma preferéncia dos consumidores por adquirir um imovel ao

construi-lo.

As locagdes também ndo figuram como produto substituto, pois, quando um
proprietario dispde de um imovel para alugar, de uma forma geral, ele tem outro imével
para residir. Dessa forma, comprou dois imdveis da inddstria. Ademais, as locagdes
mncentivam a indastria da construgdo civil, a medida que o imdvel se torna um

investimento de renda.
3.1.4 Poder de Negociacao dos Compradores

Os compradores da industria da construgdo civil, assim como nas outras industrias,
jogam os vendedores uns contra os outros, afim de se beneficiar de melhores pregos e
condi¢Bes de pagamento, forgando assim para baixo a rentabilidade das empresas. O poder
de negociagdo dos compradores depende de algumas circunstincias que sdo analisadas na

inddstria da construgdo civil, no segmento da habitagdo.

Os compradores de imoéveis ndo se encontram concentrados, cada familia ou
cidaddo negocia seu imovel com os vendedores e, 0 nimero de compradores é muito
superior ao numero de empresas vendedoras, pois, trata-se da popula¢io em geral que
busca a aquisi¢do de um imével. O comprador também n3o adquire grandes volumes do
produto, as familias menos privilegiadas adquirem apenas um imovel, as mais

privilegiadas adquirem outros imoveis além de suas residéncias para seu lazer ou
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investimento, porém, ndo necessariamente o fazem do mesmo vendedor € nem mesmo

constantemente.

O imével representa uma fragdo significativa do patrimdnio do comprador ¢ de sua
renda, por isso, o comprador € sensivel ao preco e as condi¢bes financeiras de venda. As
condigdes financeiras permitem o maior volume de vendas dos imoveis, ja que, para a
aquisicdo de um imodvel a populagio ndo dispde de recursos para pagamento & vista.
Segundo a CAIXA ECONOMICA FEDERAL, institui¢io financeira responsavel pelo
crédito habitacional no Brasil, a populagio de baixa renda, a que mais necessita
financiamento habitacional, participa com 85% do déficit habitacional do pais, que ¢
estimado em 5,6 milhdes de unidades habitacionais. Portanto, as condi¢Ses financeiras sdo

de primeira importéncia para o comprador e para o segmento da habitacdo.

Segundo muitas das empresas pesquisadas, a habitagdo ¢ um produto padronizado,
ja que, todo o imdvel deve ter, sala, cozinha, quarto e banheiro. Basicamente tém as
mesmas caracteristicas. Por outro lado, as caracteristicas de cada imovel sdo distintas das
caracteristicas de outros. Cada imével possui sua posigdo solar, sua ventilagdo natural, sua
localizagfo, suas dimensdes, e até seus detalhes como piso e pintura. Obedecem a um
padrio de habitagdo adequado a cultura da regifo, porém, sdo diferenciados pelas

caracteristicas proprias.

Os imoéveis ndo sdo iguais uns aos outros. O mais proximo que se pode chegar em
semelhanga de imoveis € encontrado nos conjuntos residenciais populares produzidos por
empresas privadas, através de programas habitacionais de governos locais mas, ainda
assim, determinadas caracteristicas e detalhes importantes para o morador de um imovel
como posig@o solar vdo se encontrar como diferentes nos diversos imoveis. A importancia
na diferenga dos imoveis dependera da preferéncia do consumidor que na maioria busca
preco e condi¢des financeiras para a aquisigdo, por se tratar da maior parte do déficit

habitacional a populag@o de baixa renda.

Os imoveis destinados a populagido de renda mais elevada s3o sempre e, cada vez
mais diferenciados uns dos outros. Estruturas de lazer e melhoramentos se fazem mais
presentes a cada novo empreendimento das empresas construtoras. Isso indica que as
empresas conhecem seu mercado e que, um imoével quanto mais diferenciado pode ter mais
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facilmente sua comercializag8o realizada e seu diferencial valorizado. Um imé6vel com rea
de lazer tem prego mais elevado que um imével sem essa area. As empresas afirmam que
tém sucesso nas vendas desses imoveis. Cada empresa procura valorizar os atributos de

seus produtos para conquistar seu comprador.

Pesquisa mercadologica realizada pelo SINDUSCON em agosto do ano 2000
aponta que, muitos consumidores pagariam um pre¢o mais alto por um imovel pela
presenga de atributos como: a) sacada na sala; b) churrasqueira na sacada; ¢) lavabo na
sala; d) dormitério de empregada reversivel, e) despensa no apartamento; f) entrada de
servi¢o independente; g) 4gua quente encanada nos banheiros; h) agua quente encanada na
cozinha; 1) saldo de festas; j) quadra poliesportiva; 1) piscina; m) churrasqueira coletiva; n)

fachada em ceramica; o) depoésito individual no térreo e; p) segurancga.

Mesmo sendo os imoveis diferenciados, as caracteristicas diferentes nos imoveis,
ndo evitam que os compradores joguem uma empresa contra a outra na tentativa de
melhorar as condi¢bes de sua compra. Ocorre um aproveitamento dessas diferengas pelo

comprador em observar os diferentes imoveis por diferentes pontos de vista na negociagio.

Nio existem custos de mudanga, ja que, o comprador de um imével ndo o compra
constantemente e assim, ndo mantém um relacionamento de varias compras com o

vendedor. Grande parte da populagdo compra apenas um imovel.

O comprador de um imo6vel pode ser qualquer pessoa fisica ou juridica, tendo altos
ou baixos salarios ou lucros. De forma geral, esse comprador é uma pessoa fisica que
procura por sua habitagdo e, a maioria da populag@o e de pretendentes a casa propria € de
baixa renda. O comprador busca a redugdo do valor do imével para efetivar sua compra e,

depende ainda das condi¢des financeiras favoraveis para realiza-la.

Muitas pessoas ainda constroem suas casas, mas, a preferéncia dos consumidores, €
por adquirir de empresas construtoras e que oferegam condigGes financeiras para a compra.
Normalmente a construgdo de uma casa ndo pode ser totalmente feita através de
financiamentos. O pretendente deve possuir o terreno, os projetos aprovados pelos 6rgdos
competentes entre outros tramites legais necessarios para a operagdo. Isso dificulta a

intengdo de construir. A empresa construtora oferece o imoével pronto em prazo
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determinado pelo contrato, condigdes financeiras e, a unica preocupacdo do comprador é a
de pagar corretamente suas prestagdes. Os pretendentes a aquisi¢do de imOvel ndo sdo uma

ameagca de integragdo para tras.

O imoével € um bem muito importante para o comprador, se classifica entre os bens
de primeira necessidade do homem como, alimentagio, vestuario e abrigo. Por outro lado,
o imével tem um valor elevado, o que faz com que os compradores tenham grande

preocupagéo pelo seu prego.

Os compradores ndo possuem muitas informagdes a respeito do produto. As
informagdes basicas sd@o conhecidas como haver na construgdo o uso de cimento, de areia,
de tijolos, de tubos e conexdes, de tinta entre outros. O que o consumidor ndo consegue é
ter uma idéia mais proxima da realidade dos custos de um imével, pela dificuldade de
conhecer as quantidades necessarias de cada material agregado ao produto final. Sdo
muitos os insumos e as aquisi¢des destes podem ser de diferentes fornecedores, tendo
assim diferengas de pregos e marcas a considerar. Os pregos que as empresas construtoras
pagam pelos produtos sdo diferentes dos precos que os consumidores encontram dos
mesmos produtos nas lojas, eles exercem poder de compra perante muitos fornecedores.
- Essas diferencgas dificilmente serdo conhecidas pelo comprador de um imdvel. Também ¢é
dificil para o consumidor, determinar quanto de mio-de-obra deve ser empregada em cada
servico. Sendo a construgdo civil intensiva em mao-de-obra, isso faz com que as

informagdes sejam menos eficientes.

Os compradores de habitagdes, de forma geral, sio consumidores comuns e s3o
sensiveis ao prego visto que, um imovel além de ter seu prego elevado compromete parcela
elevada da renda e ou patriménio do mesmo. Embora nfo tenha muitos argumentos na
queda de brago com as empresas vendedoras ele € ativo na transacdo do bem ¢ busca

poupar o maximo reduzindo a rentabilidade da construtora.
3.1.5 Poder de Negociacao dos Fornecedores

Os fornecedores da induastria da construgdo civil no segmento da habitagdo, tém
caracteristicas diferentes uns dos outros. S&30 muitos os insumos utilizados em uma

edificac@o e, cada um dos insumos tem industria de origem diferente. Sdo muitas industrias
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fornecedoras, dentre elas existem industrias concentradas como as do ago e do cimento e
industrias ndo concentradas como as de argamassa e pré-moldados.

Para analisar o poder de negociagdo dos fornecedores da induastria da construgio
civil no segmento da habitago, se faz necessario uma divisio dos principais fornecedores
de insumos em dois grupos. Um grupo que denominamos de grupo A, onde se encontram
os principais fornecedores de insumos que detém maior poder de negociagdo. Fazem parte
do grupo A as indtstrias do aco, do cimento, de aluminio, de vidro, de elevadores, e de
tintas. Outro grupo denominamos de grupo B, onde se encontram as indastrias
fornecedoras com menor poder de negocia¢do. Fazem parte do grupo B as indistrias da
madeira, de areia, brita, ceramica vermelha, cerdmica branca, argamassa, lougas, metais,
ferragens, aberturas de madeira, tubos e conexdes de PVC, artefatos de cimento, materiais

elétricos, produtos quimicos e de pedras.

O grupo A ¢ dominado por poucas companhias e é mais concentrado do que a
indastria para a qual vende. Este grupo de fornecedores determina seus pregos e condigdes
de vendas. Caracteriza-se, por empresas de grande porte geralmente diversificadas. Ndo
- estdo obrigadas a lutar com produtos substitutos, pois, ndo existem substitutos perfeitos
para seus produtos. A industria da construgdo civil, no seu segmento de habitagdo, é um
cliente importante para essas industrias, mas isso ndo tem reduzido seu poder de
negociacdo pela necessidade dessa industria de adquirir os insumos insubstituiveis. Os
produtos desses fornecedores sdo muito importantes para a industria da habitagdo. Esses
produtos ndo s3o armazenaveis por longo periodo. Os produtos dessas indistrias s3o
homogéneos e ndo tém custos de mudanga, mas as inddstrias sd3o muito concentradas,
oligopolizadas e, as empresas determinadas a nio fazer concorréncia por prego entre si. Os
fornecedores ndo sdo uma ameaga de integragdo para frente. S80 empresas diversificadas
mas ndo trabalham no mesmo setor de seus clientes. As industrias do grupo A possuem

inquestionavel poder de negociagao.

O grupo B ¢é formado por muitas empresas e ndo ¢ mais concentrado do que a
indastria para a qual vende. Caracteriza-se, em grande maioria, por empresas de pequeno e
médio porte ndo diversificadas. A maior parte dessas indastrias possui produtos
substitutos. A indUstria para a qual fornecem ¢ cliente muito importante para o grupo

fornecedor, visto que, seus produtos sdo direcionados para essa industria. Os produtos dos
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fornecedores sdo insumos importantes para a industria cliente, mas, possuem substitutos e
muitos concorrentes na mesma indistria. Podem ser armazenados, embora ndo seja
estratégia de interesse da industria cliente. As empresas de maior porte dessas industrias
tém seus produtos diferenciados ou buscam pela diferenciagio, mas, a principal forma de
concorréncia dessas industrias se da pela via dos pregos por representar maior volume de
vendas para empresas que concorrem também por pregos, utilizando a lideranga de custos
como estratégia e se beneficiando do poder de negociagdo de comprador. Os produtos
dessas industrias ndo tém custos de mudanga e os compradores tentam jogar um fornecedor
contra 0 outro para se beneficiar da concorréncia e pagar menos por seus insumos. Esse
grupo de fornecedores também ndo € uma ameaga concreta de integragdo para frente. As
industrias fornecedoras do grupo B, ndo tém poder de negociagio e, ao contrario sofrem o

poder dos compradores da industria da construgo civil do segmento da habitagdo.

A méo-de-obra da industria da construc¢do civil como fornecedora, ndo tem poder |

de negociagdo. Os empregados ndo tém, na sua grande maioria, qualificacdo e, a oferta de
mao-de-obra € bastante grande. O sindicato dos trabathadores ndo faz muita pressdo e a
categoria ndo tem unido. As negociagdes coletivas das relagdes de trabalho sio de faceis

solugdes.

Visto as diferengas entre grupos fornecedores € visivel o poder de negociagio de
um grupo, enquanto outro grupo nao detém poder de negociagdo e sofre o poder de compra

das empresas da industria cliente.

3.2 Os Grupos Estratégicos no Setor da Construcio Civil da Grande Florianépolis

Para determinar os grupos estratégicos da Industria da Constru¢dio Civil da Grande
Florian6polis, no segmento da habitagdo, foram tomadas informagdes com aplicacdo de
questionario em dozé empresas construtoras da Grande Florianépolis. Devido as limitagdes
da pesquisa muitas empresas ndo participam da mesma, mas, sera possivel perceber as
diferencas estratégicas entre as empresas dos diversos grupos e assim observar a estrutura

da industria.
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A andlise dos grupos estratégicos foi feita a partir do agrupamento de empresas que

seguem estratégias semelhantes, de acordo com as dimens3es estratégicas propostas por

Porter (1986).

Foram encontrados na pesquisa quatro grupos estratégicos. As suas composi¢des
sdo apresentadas a seguir juntamente com seus comportamentos de acordo com cada

dimens#o estratégica.

Grupo estratégico 1
Empresas: RDO, Deschamps, ¢ Zita.

Especializagio: As empresas desse grupo produzem imoveis na Grande
Floriandpolis. Seus imoveis possuem 2, 3 e 4 dormitorios e sdo destinados aos

compradores de classe média e de classe alta da populagdo.

Identificacio de marcas: Buscam identificar sua marca investindo em publicidade,
tentando associar sua marca a uma garantia de qualidade e de prazo de entrega do imével.

Valorizam a entrega do imovel no prazo em suas campanhas publicitarias.

Politica de canal: Promovem suas campanhas publicitarias para realizar suas

vendas e identificar sua marca diretamente com o consumidor final.

Selecio do canal: Fazem suas comercializagOes através do proprio escritério da

empresa ou com fidelidade a uma dada imobiliaria.

Qualidade do produto: Tém grande preocupagdo com a qualidade do produto. Séo
exigentes na compra dos insumos e no controle de qualidade, visto que buscam associar

sua marca a qualidade e seguranca.

Lideranca tecnolégica: Nao tém lideranga tecnologica, pois, aguardam aceitagio

de novas tecnologias pelo mercado para depois investir.Observam primeiramente o
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resultado nas outras empresas. Acreditam trabalhar dessa forma com mais seguranca em

seus investimentos.

Integra¢io vertical: Ndo produzem insumos para suas edificagdes e Terceirizam
atividades como servigos especializados de instalagdes hidraulicas, elétricas e outras
atividades ligadas a mdo-de-obra. Por outro lado, tém suas vendas proprias ou fidelizadas.

Posicio de custo: Fazem investimentos para a redugdo dos custos. Seu nivel de
preocupagdo com os custos € elevado. Procuram reduzir seus custos exercendo poder de
compra sobre seus fornecedores. Tém seus custos equilibrados com o mercado.

Atendimento: Fazem acompanhamento constante aos clientes. Os servigos que se
fizerem necessarios no imovel sdo atendidos pela empresa. Preocupam-se em manter seus
clientes fiéis para uma nova aquisigio no futuro. Oferecem crédito aos clientes com

financiamentos de longo prazo diretamente com a empresa.

Politica de preco: Seus pregos encontram-se na média do mercado. Além dos

pregcos, as condigdes de venda com financiamentos proprios favorece suas vendas.

Alavancagem: Constroem com recursos proprios e provenientes de vendas, porém,

ndo dependem das vendas para a execugio de seus projetos.
Relacionamento com a matriz: Nao ha filiais.

Relacionamento com os governos: Nio ha.

Grupo estratégico 2
Empresas: Hermes, Metro, R4, Zeta ¢ Formaco.

Especializagio: Produzem iméveis de 2 e 3 dormitorios na Grande Floriandpolis,

destinados para a populagdo de classes média e alta.
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Identificacio de marcas: Procuram moderadamente identificar a marca. Nio
fazem muitos investimentos na identificagio da marca. Suas campanhas publicitarias sdo
menos intensivas que as das empresas do grupo 1. Direcionam suas campanhas

publicitarias mais especificamente as vendas.

Politica de canal: Ndo buscam identificagio da marca isoladamente, mas

cooperativamente com os canais de distribui¢do afim de promover suas vendas.

Selecio de canal: Suas comercializagbes sdo feitas por empresas de terceiros,

imobiliarias especializadas.

Qualidade do produto: Seu nivel de qualidade do produto ¢ alto. Exigem muitas
garantias dos fornecedores como certificados de qualidade e buscam conhecer os produtos

antes da aquisi¢do com visitas as fabricas e informagdes através de terceiros.

Lideranca tecnologica: As empresas Hermes e Metro investem em lideranga
tecnologica, porém ndo constantemente. As empresas Zeta, Formaco e R4, ndo sdo
pioneiras nos investimentos em novas tecnologias, mas, tém aceitagdo de forma rapida,

buscam rapidamente tomar conhecimento para investir.

Integracdo vertical: As empresas desse grupo possuem mio-de-obra propria e
terceirizam apenas atividades de servigos especializados. Ndo produzem insumos para sua

producdo.

Posi¢cdo de custo: As empresas Hermes e R4, acreditam ter seus custos inferiores
aos de outras empresas do segmento. As empresas Metro, Zeta e Formaco tém seus custos
equilibrados com os de outras empresas. As empresas desse grupo fazem investimentos

buscando a redugdo de seus custos. Tem elevado grau de preocupagio com os custos.
Atendimento: As empresas desse grupo oferecem servigos de acompanhamento

dos clientes e de manuten¢do dos imoveis. As empresas Zeta, R4, e Formaco oferecem

financiamento proprio aos seus clientes.
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Politica de preco: Determinam seus pregos de acordo com o mercado,

permanecendo assim na média do mercado juntamente com as outras empresas.

Alavancagem: As empresas desse grupo usam recursos de terceiros em torno de
30% dos seus investimentos. Esses recursos sio provenientes de financiamentos e de
receitas de suas vendas.

Relacionamento com a matriz: Ndo ha filiais.

Relacionamento com os governos: Nao ha.

Grupo estratégico 3

Empresas: APL, Ilha e Triplice.

Especializacio: As empresas desse grupo produzem imoveis de 1, 2 e 3
dormitérios na Grande Florianépolis. Seus imoveis sio destinados para a populagio de

renda baixa e média.

Identificagdo de marcas: Nio fazem muitos esfor¢os para identificar suas marcas.

Seus investimentos em publicidade tém a finalidade de realizar as vendas.

Politica de canal: O grau com que buscam identificar sua marca diretamente com o

consumidor final ¢ baixo. Fazem esfor¢os para a comercializagdo dos iméveis.

Seleciio do canal: A empresa APL promove as proprias vendas. As empresas Ilha e

Triplice comercializam os iméveis através de imobiliarias especializadas.
Qualidade do produto: Buscam produzir imoveis de qualidade adequado ao

padrdo de seus consumidores. Tentam adequar a qualidade dos materiais empregados nas

edificagdes com pregos acessiveis, afim de, conseguir redugdo dos custos.
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Lideranca tecnologica: A empresa APL, busca a lideranga tecnoldgica, procura
por novas tecnologias no mercado externo e faz investimentos de forma pioneira. As

empresas Ilha e Triplice tém um comportamento imitativo.

Integracio vertical: Tem um grau muito elevado de terceirizagdo. Quase todas as
etapas das obras de edificagbes sdo terceirizadas. Ndo produzem nenhum material

empregado nos edificios.

Posicio de custo: As empresas desse grupo possuem um custo mais baixo de
construgdo dos edificios. Isso ocorre pelas caracteristicas de seus imoéveis que sdo

destinados ao publico de renda mais baixa.

Atendimento: Oferecem servicos de manutengdo e mantém contato com os
clientes. As empresas APL e Ilha oferecem ainda financiamento proprio para os imdveis.
Tém o atendimento aos clientes como esforg¢o de venda.

Politica de preco: Os pregos sdo formados apartir dos seus custos e dos pregos
vigentes no mercado visto que, seu publico alvo tem um nivel mais baixo de renda em
relagdo as empresas dos grupos estratégicos 1 e 2.

Alavancagem: Ultilizam recursos de terceiros em mais de 30% de seus
investimentos nas edificagdes. As empresas APL e Triplice utilizam financiamento
bancario e da receita das vendas. A empresa Ilha utiliza apenas recursos de terceiros
proveniente da receita das vendas.

Relacionamento com a matriz: Ndo ha filiais.

Relacionamento com os governos: Nao ha.

Grupo estratégico 4
Empresa: Sanford.
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Especializacio: A empresa Sanford produz iméveis de 1 e 2 dormitorios na Grande
Floriandpolis destinados ao publico de baixa renda. Sdo imoveis de caracteristica popular

de programas habitacionais.

Identificacio de marcas: A empresa ndo faz a identificagdo de sua marca e ndo

promove campanhas publicitarias.

Politica de canal: Nio busca desenvolver a identificagio de sua marca nem mesmo

através dos canais de distribuicio.

Sele¢io do canal: Os imdveis sfo comercializados pela Caixa Econdmica Federal

através de um programa de habitagdo com financiamento imobiliario.

Qualidade do produto: Produz iméveis dentro do padrio determinado pelo
programa de habitag@o. Os imdveis sdo destinados ao piblico de baixa renda, portanto tém

padrao inferior de qualidade dos outros grupos.

Lideranca tecnoldgica: Investe em novas tecnologias de forma pioneira. Ndo
aguarda a aceitagdo de outras empresas para investir em novas tecnologias. Segundo a

empresa 0 comportamento imitativo perde em rentabilidade.

Integracio vertical: Terceiriza quase todas as atividades e ndo produz nenhum

insumo para suas edificagdes.

Posicdo de custos: A empresa investe em equipamentos para reduzir seus custos.
Busca também reduzir os custos fixos e tem economias de custo na distribuigdo, ja que,

suas vendas s3o promovidas pela Caixa Econdmica Federal.

Atendimento: Nio tem esforgos de atendimento aos clientes. Faz pouco contato

com os clientes. Os clientes sdo atendidos pelos programas habitacionais.

Politica de precos: Seus pregos sdo determinados pelos programas habitacionais e
pela Caixa Econdmica Federal. Tem precos mais baixos dos iméveis que o mercado em

geral por produzir iméveis de programas habitacionais:
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Alavancagem: Usa 100% de recursos de terceiros para a produgio dos imoveis. Os

imoveis sdo totalmente financiados pela Caixa Econdmica Federal.

Relacionamento com a matriz: N3o ha filiais.

Relacionamento com os governos: Ndo ha.
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CAPITULO IV

4 CONCLUSAO

Este trabalho teve como objetivo mostrar o processo concorrencial na indastria da
construgdo civil da Grande Florianépolis. Para analisar a industria, utilizou-se o modelo de
anilise da estrutura do mercado de Porter (1986), que aponta as cinco forgas competitivas
como fatores basicos da concorréncia em uma industria. Observando a estrutura da
industria, procurou-se conhecer a intensidade com que essas cinco forgas determinam na
industria o potencial de lucro das empresas e, as estratégias empresariais € suas

possibilidades estratégicas perante cada uma das forgas.

Verificou-se na estrutura da industria que a ameaga de entrada de novas empresas €

intensa por ndo ter elevadas barreiras de entrada.

As economias de escala estdo presentes na industria, porém, ndo formam barreira
de entrada elevada, pois, geralmente os ganhos de escala s@o direcionados para o lucro.

A diferenciagdo do produto é observada nos iméveis de mais alto padrio e, mesmo
presente, ndo forma barreira elevada por se tratar do produto imoével, um bem de alto valor,
e ter assim, grande preocupagio do consumidor com prego e condigdes de pagamento. Nos
imoveis destinados a parcela da populagdo de baixa renda, a diferenciagdo do produto é

menos importante.
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As necessidades de capital ndo formam barreira de entrada, pois, ndo sdo

necessarios grandes investimentos para se ingressar na industria.

Os custos de mudanca ndo estdo presentes na indastria. Algumas empresas
acreditam que podem conquistar a fidelidade de seus clientes, mas, ndo existe aquisi¢do

constante e, a maior parcela da populagdo adquire apenas um imdvel.

O acesso aos canais de distribuicdo ndo forma barreira de entrada, pois, a
distribui¢do, comercializagdo de imoveis, pode ser feita por imobiliarias ou pela préopria

empresa e, s80 muitas as imobiliarias interessadas em trabalhar nesta comercializagio.

Desvantagens de custo independentes de escala podem ocorrer na industria.
Quando ocorrem estdo ligadas ao acesso as matérias primas, as localizagdes favoraveis e as
curvas de aprendizagem. Observadas as possiveis vantagens pode-se afirmar que elas ndo
formam uma barreira de entrada elevada, pois, as mesmas vantagens podem ser

conquistadas pela empresa entrante sem muita dificuldade

As politicas governamentais ndo formam barreira de entrada, visto que, nio
regulamentam as empresas de forma diferenciada e, ao contrario, incentivam o aumento de
produgéo do setor.

-

Observadas as barreiras de entrada, pode-se afirmar que a indastria da construgdo

civii ndo possui barreiras elevadas. Pode-se perceber pelo elevado numero de 877

empresas na induastria, que as barreiras ndo dificultam o acesso a mesma.

A intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes na industria, ao
contrario do que os empresarios afirmam na pesquisa, ndo tem indicativos de ser elevada.
Os concorrentes sdo numerosos, indicando existir alta rivalidade, mas, o crescimento da
industria € rapido, mais de 100% em 10 anos. Pode-se afirmar que ndo existem custos fixos
ou de armazenamento altos. A diferencia¢do existe no mercado de imoveis destinados ao
publico de melhor poder aquisitivo e, ndo é muito vista no mercado de imoveis para o
publico de baixa renda. Nao existem custos de mudang:a,' pois, a aquisi¢do de imoveis ndo é
constante. Para se aumentar a capacidade na industria, ndo s3o necessarios grandes

incrementos. Existem algumas divergéncias estratégicas, mas, ndo parecem importar em
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prejuizos a inddstria. Ndo existem grandes interesses estratégicos na industria de forma
que, as empresas ndo sacrificam sua rentabilidade para nela estar presentes e, as barreiras

de saida sdo baixas.

As empresas pesquisadas afirmaram ndo existir um produto substituto para a

habitagdo e, analisadas algumas possibilidades conclui-se que, em nossa regido ndo ha.

Os compradores de imoveis tém baixo poder de negociacdo. Buscam negociar de
forma mais favoravel para eles a compra dos imoveis de acordo com sua capacidade de
pagamento, porém, ndo sdo concentrados, o imével € um produto diferenciado e eles ndo
tém muita informagdo sobre a industria. Os compradores de renda elevada possuem algum
poder de negociagdo, mas, esse poder € muito limitado e nio representa uma ameaga. Essas
caracteristicas dos compradores de imdveis predominam nessa indUstria para determinar o

seu baixo poder de negociagdo.

Com relagdo aos fornecedores, um grupo fornecedor composto por industrias
concentradas como ago, cimento aluminio e vidros, exerce alto poder de negociagio,
enquanto, outro grupo de fornecedores dispersos como argamassas, pré-moldados,
cerdmica vermelha e cerdmica branca, ndo detém esse poder. A industria da constru¢io

civil exerce poder de compra sobre o segundo grupo de fornecedores.

Com relagdo ao processo concorrencial na industria da construgfo civil da Grande
Florian6polis, que foi observado através dos grupos estratégicos, foram encontrados quatro
grupos dentre as doze empresas pesquisadas. As dimensdes estratégicas.observadas foram:
a) especializagdo; b) identificagdo de marcas; c) politica de canal; d) selecdo de canal; e)
qualidade do produto; f) lideranga tecnologica; g) integragdo vertical; h) posi¢do de custo;
1) atendimento; j) politica de preco; 1) alavancagem; m) relacionamento com a matriz e; n)

relacionamento com os governos do pais de origem e anfitrides.

O grupo estratégico 1, se distingue dos demais grupos por se tratar de empresas
que, tém seus clientes-alvo de classe média e alta da populagdo, fazem grandes
investimentos na identificacdo de marcas, tém canal de distribui¢do proprio, tém grande
preocupagdo com a qualidade dos produtos e com o atendimento aos clientes e, ndo

dependem de recursos de terceiros para suas edificagdes.
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O grupo estratégico 2 € composto por empresas que, tém seu publico alvo de classe
média e alta, moderadamente procuram identificagio de marcas, sua comercializagio ¢
terceirizada, tém grande preocupagdo na qualidade do produto e no atendimento aos
clientes, tém lideranga tecnologica, buscam posicdo de custo mais baixo e, utilizam

recursos de terceiros para suas edificagdes.

O grupo estratégico 3 ¢ composto por empresas que, tém seu publico alvo de renda
média e baixa, ndo buscam identificagio de marcas, tém boa qualidade dos produtos, tém
elevado grau de terceirizagdo, preocupam-se com atendimento em menor grau do que 0s

grupos 1 e 2 e, utilizam recursos de terceiros para as edificagdes.

O grupo estratégico 4, formado por uma empresa, é distinto dos outros pois, a
empresa produz imoveis para a populagido de baixa renda em programas de habitagdo. Ndo
identifica marca, nio faz comercializagdo dos iméveis, o nivel de qualidade é inferior ao
dos outros grupos, tém lideranga tecnologica, elevado grau de preocupacdo com os custos,
ndo proporciona servigos aos compradores, seus precos sdo determinados pelos programas

habitacionais e, utiliza 100% de recursos de terceiros.

Pode-se concluir que as empresas do setor ndio concorrem uniformemente. As
diversas empresas utilizam estratégias diferenciadas na industria a fim de buscar um
melhor posicionamento e rentabilidade. O nimero de empresas concorrentes € grande e
possuem rivalidade, mas, a presente analise do setor indica que tem um elevado nivel de

rentabilidade.
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1)

ANEXO
QUESTIONARIO PARA INDUSTRIA DA CONSTRUCAOQ CIVIL
Especializagio:

A empresa atua em que mercado?
( ) Floriandpolis

() Grande Florianopolis

( ) Estado

( | ) Outros

Se a resposta for outros, quais mercados?

Os segmentos atendidos sdo: (pode ter mais de uma resposta)
() Popular

( )Média

() Alta

Os imédveis produzidos pela empresa quanto ao nimero de quartos tém: (pode ter
mais de uma resposta)

()2 quartos

( )3 quartos

() mais de 3 quartos
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2)

3)

4)

Qualidade do produto:

A compra de matéria-prima pela empresa ¢ feita:
() Pela qualidade
() Pela marca

( ) Pelo prego

A tolerancia de falhas quanto qualidade dos iméveis produzidos pela empresa é:
( ) Baixa

( ) Média

( ) Alta

A empresa tem preocupagdo mator:

() No prego do imovel

() Nas caracteristicas do imovel

() Na qualidade do imével

Liderancga tecnolégica:

Quanto a tecnologia utilizada a empresa:

() Investe em novas tecnologias de forma pioneira

() Aguarda aceitag@o por parte das outras para investir em novas tecnologias

Integracio vertical:

A empresa produz alguma matéria-prima para suas construg¢des?

() Sim

( ) Nio

Se a resposta for sim, qual?
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5)

A empresa terceiriza atividades?
() Sim
( ) Niao

Se a resposta for sim, que atividades terceiriza?
As vendas dos iméveis sdo realizadas através de:

() Escritorio de vendas proprio da empresa

() Imobiliaria ou empresa de terceiros

() Grupos fechados de clientes

A empresa tem fidelidade com apenas uma imobiliaria para suas vendas?
( )Sim
( )Néo

Posicio de custos:

A empresa para comprar matéria-prima consulta pregos em:
( )De 1 a3 fornecedores
( )De4da 7 fornecedores ,

() Em mais de 7 fornecedores

A empresa faz investimentos em equipamentos, instalagdes ou outros, com o
objetivo de reduzir seus custos?
( ) Sim
( ) Nio

O grau com que a empresa busca reduzir seus custos se classifica como:
() Baixo |

() Médio

( ) Alto
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6)

7)

Qual a posigdo de custos da empresa em relagdo aos concorrentes?
( ) Sdo mais baixos
() S&o equilibrados

( ) Sdo mais altos
O tamanho da empresa proporciona vantagens de custo? De que tipo?
Atendimento:

O grau com que a empresa se preocupa em proporcionar a seus clientes servigos
auxiliares como servico de atendimento a clientes ou pés venda se classifica como:
( ) Baixo

() Médio

( ) Alto

Que tipo de servi¢o proporciona?

A empresa oferece financiamento proprio para os imoveis?
( ) Sim
( ) Nao

A empresa oferece seguro garantia dos iméveis em construgao a seus clientes?
( )Sim
( )Nao

Identificacdo de marcas:
A empresa procura identificar sua marca?

( )Sim
( )Néo
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8)

9

As campanhas publicitarias da empresa sdo afim de:
() Apenas promover suas vendas
() Promover suas vendas e identificar sua marca

() Apenas identificar sua marca

Os investimentos da empresa em marketing afim de identificar sua marca em
relacdo ao faturamento, classificam-se entre:

( ) ndo faz

( )até 1%

( )entre 1% e 3%

() mais de 3%

Politica de preco:

A formagdo dos pregos da empresa é feita:
() Pela média do mercado

() Pelos custos

() Pelo CUB

Os precos da empresa em relagdo ao mercado sio:
( ) Baixos

() Médios

() Altos

Alavancagem:
A empresa usa recursos de terceiros para executar suas obras?

( ) Sim
( )Nio
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10)

Se sim, qual a fonte?

Se usa recursos de terceiros em que percentual se encaixa a empresa?
() Até 10%

( )De 11% a30%

( ) Mais de 30%

A empresa constroi com recursos: (pode ser mais de uma resposta)
() Proprios
( ) De financiamentos

( ) Provenientes das vendas

Relacionamento com o governo:

~ A empresa recebe algum incentivo do governo?

()sim
( )ndo

Se sim, que tipo de incentivo?

A empresa sofre restrigGes governamentais?
( )sim

( )ndo

Se a resposta for sim, que tipo de restri¢des sofre?
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11)

Ameaca de entrada de nevos concorrentes:

A empresa sente-se ameacgada pela possibilidade de entrada de novos concorrentes
na indastria?

( ) Sim

( )Néao

( )Pouco

As ecomomias de escala nesta industria dificultam a entrada de novas empresas?
( ) Sim
( ) Nio
() Muito pouco

As marcas identificadas no mercado dificultam a entrada de novos concorrentes?
( ) Sim |

( ) Niao

() Muito Pouco

Para ingressar na industria € necessario fazer grandes investimentos e isso diﬁculfa
a entrada de novos concorrentes?

'( ) Nao € necessario um investimento muito grande

() Nao dificulta

( ) Dificulta

As empresas estabelecidas na inddstria tém vantagens de custo independente de
escala de produgéo?

( ) Sim ~

( )Nio

() Em algumas atividades

Em que atividades tém vantagens?
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12)

Essas vantagens se ddo por (pode ter mais de uma resposta):
() Ter tecnologia patenteada |

() Ter acesso favoravel a matérias-primas

() Ter localizagdo favoravel

() Ter subsidios oficiais

() Ter experiéncia
A Intensidade da Rivalidade Entre os Concorrentes Existentes:

A industria é concentrada em que nivel?

() Menos ou até 5% das empresas da industria dominam o mercado

(' ) Entre 5,1% e 10% das empresas dominam o mercado

(' ) Entre 10,1% e 20% das empresas da indistria dominam o mercado

() A industria ndo € concentrada

O crescimento da industria se encontra em:
( ) Ainddstria cresce até 3% ao ano
( ) Aindustria cresce entre 3,1% e 5% ao ano

() A industria cresce mais de 5% ao ano

A empresa cresce:

( ) Até 3% ao ano

() Entre 3,1% e 5% ao ano .
() Mais de 5% ao ano

Sobre os custos fixos, a empresa tem:
() Grandes custos fixos
() Custos fixos médios aceitaveis -~ .

|
() Baixos custos fixos

A concorréncia com outras empresas ¢ feita:
() Pela via dos pregos
() Pela marca do imével

() Pelas caracteristicas dos imoveis
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Trabalhando em economia de escala na industria:
( ) Existe uma quantidade 6tima & produgdo e ndo ha incrementos
() Existe uma quantidade 6tima a produ¢do e podem haver grandes incrementos

() Nao existe uma quantidade 6tima a produgio

Para aumentar a capacidade produtiva da empresa, isto necessariamente por
questdes tecnologicas, deve ocorrer com:
() Grandes incrementos

() Nio sdo necessarios grandes incrementos

Existem empresas que se mantém no mercado apenas por interesse estratégico?
() Até 5% das empresas
() Entre 5,1% e 10% das empresas

() Nao existem esses interesses na industria

Existem motivos pelos quais algumas empresas permanecem na indastria mesmo
que o resultado financeiro ndo seja bom, esses motivos sdo ( pode ser mais de um):
() Ativos especializados: ndo se consegue vender maquinas e equipamentos por
prego aceitavel

() Custos fixos de saida: acordos trabalhistas, encargos e custos de
restabelecimento

() Inter-relagdes estratégicas: o grupo a que pertence a empresa pode ser
prejudicado em outras inddstrias pela saida desta

() Barreiras emocionais: receio sobre o futuro da carreira, orgulho, lealdade com
os empregados ou outras razoes

() Restrigdes de ordem governamental: Desencorajamento por parte do governo

afim de evitar o desemprego. na regido ou outros
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13)

14)

Pressio dos Produtos Substitutos

Existem produtos substitutos de imoveis?
( ) Sim

( )Néo

() Desconhego

Se a resposta for sim, quais?

Poder de Negociacio dos Compradores

Os compradores de imoveis sdo:
() Concentrados

() Dispersos

O produto imovel representa em relagdo a renda do comprador uma fragio:
( )Ala

( ) Média

( ) Baixa

\

Considerando o nivel de renda e classe social atendida, o produto imovel é:
() Padronizado

( ) Diferenciado

Os compradores de imoveis tém a opgdo de construir seus imoveis e assim ndo
comprar da industria:

() Isso representa uma ameaga

() Isso ocorre mas, ndo representa uma ameaga

( ) Quase ndo ocorre

O produto imével quanto a sua importancia para o consumidor ¢€:
' 61



() Muito importante
() Pouco importante

() Néo ¢é importante

O comprador do imével quanto ao seu conhecimento do setor, sua demanda, seus
precos, seus custos, seus fornecedores: |

() Tem muita informag&o

() Tem pouca informagéo

() Nao tem informagéo

15)  Poder de Negociagio dos Fornecedores:

Os insumos para a indastria tém produtos substitutos?
() Até 10% tém

() Entre 10% e 20% tém

() Entre 20% e 30% tém

() Mais de 30% tém

A industria da construgéo civil representa para seus fornecedores:
() Até 20% de sua produgédo

() Entre 20% e 30% de sua produg@o

( ) Entre 30% e 50% de sua produgdo

() Mais de 50% de sua produgdo

O tamanho relativo dos fornecedores dos principais insumos em relag@o as

empresas do setor:
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Os insumos para a inddstria tém sua importéncia na produg¢io associando, sua
qualidade & do produto final?

() Sim, por isso as compras sdo determinadas pela qualidade do insumo e nédo pelo
prego

( ) Nio, a qualidade do produto final independe da qualidade dos insumos

Comentario:

Existem custos para se trocar de fornecedor, como os de treinamento dos
funcionérios?

( ) Sim

( )Ndo R

() Em alguns casos

Se existem casos, pode explicitar?

De uma forma geral os fornecedores tém poder de mercado?
( ) Sim |

( ) Nao

() Poucos tém

() Muitos tém

Quantos deles tém poder de mercado? Quais sdo os insumos?

Espago para comentarios e questdes relevantes:
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