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O que é?

A andlise as 5 Forcas de Porter de uma empresa permite avaliar a intensidade
concorrencial do setor onde se encontra inserida. Para tal € realizada uma andlise ao
poder negocial dos clientes, ao poder negocial dos fornecedores, ds possiveis
barreiras a entrada de novos concorrentes, co grau de rivalidade e g existéncia de

produtos substitutos.

v' Ameaca de novas entradas: ¢ facilidade com gue novas empresas podem

entrar no mercado e competir com as empresas existentes.

v" Ameaca de produtos substitutos: a facilidade com que os clientes podem
encontrar produtos ou servicos alternativos que possam ser utilizados em vez

dos produtos ou servicos oferecidos pela empresa.

v" Poder negocial dos clientes: © poder que os clientes tém para pressionar as
empresas a reduzir os precos ou melhorar a qualidade dos produtos ou

Servicos.

v" Poder negocial dos fornecedores: © poder que os fornecedores tém para

aumentar os precos diminuir @ margem de lucro das empresas.

v" Rivdlidade da Indistria: ¢ intensidade da competicGo entre as empresas

existentes no mercado.

Para que serve?

A Andlise das 5 Forcas de Porter € utilizada para analisar a dindmica competitiva de
um mercado ou industria. E uma ferramenta para compreender as forcas que
moldam o ambiente competitivo e pode gjudar as empresas a identificar as principais

fontes de pressdo competitiva gue enfrentam.

O modelo pode ser utilizado para identificar oportunidades de crescimento e

rentabilidade dentro de uma industria, berm como para identificar potenciais ameacas



a competitividade de uma empresa. Pode tambem ser utilizado para informar a
tomada de decistes estrategicas, tais como a escolha dos mercados a entrar ou a
sair, e pode ser utilizado para identificar dreas onde uma empresa pode melhorar a

sua posicdo competitiva.

Globalmente, © modelo das 5 Forcas de Porter € uma ferramenta Util para analisar a
dindmica competitiva de uma industria e pode agjudar as empresas a compreender

as forcas gque moldam o seu mercado e a informar as suas decisdes estrategicas.

5 Forcas de Porter
Ameaca de novas entradas

A ameaca de novas entradas refere-se @ facilidade com que novos concorrentes
podem entrar num mercado e comecar a competir pela quota de mercado. As
elevadas barreiras a entrada podem dificultar a entrada de novas empresas num
mercado, enquanto as baixas barreiras a entrada podem tornar relativamente fdacil @
entrada de novas empresas. O nivel de ameaca dos novos operadores pode

depender de vdrios fatores, incluindo:

v Economias de escala: Se as empresas estabelecidas tiverem economias de
escala significativas, os novos operadores podem ter dificuldade em competir

a nivel de precos.

v" Requisitos de capital: As elevadas exigéncias de capital para iniciar um negocio

podem dificultar a entrada de novas empresdas Nnum mercado.

v Acesso aos canais de distribuicdo: Se as empresas estabelecidas tiverem
acesso exclusivo aos canais de distribuicdo, 0os novos operadores podem ter

dificuldade em chegar aos clientes.

v Reconhecimento da marca As empresas jd estabelecidas podem ter uma
vantagem significativa sobre os novos operadores se tiverem um Jorte

reconhecimento da marca.



v Regulamentos governamentais. Os requlamentos e politicas governamentais
podem criar barreiras a entrada, tais como requisitos de licenciamento ou

protecdo da propriedade intelectual.

A ameaca de novas entradas pode ter um impacto significativo na dindmica
competitiva de uma inddstria, uma vez gue 0s Novos operadores podem trazer novas
ideias, tecnologias e podem tornar o mercado mais competitivo, aumentando o
nUmero de empresas e criando pressdes sobre os precos. E por isso que € importante
gue as empresas considerem a ameaca dos novos operadores ao andlisar o seu

ambiente competitivo.

Ameaca de Produtos Substitutos

A ameaca de produtos ou servicos substitutos refere-se ao grau em gue 0s produtos
ou servicos dalternativos podem ser substituidos pelos produtos ou  servicos
atualmente oferecidos. A elevada ameaca de substitutos pode  dificultar @
manutencdo ou o aumento dos precos por parte das empresas, enquanto a baixa
ameaca de substitutos pode permitir gue as empresas cobrem precos mais elevados.
O nivel de ameaca de produtos ou servicos substitutos pode depender de vdrios

fatores, incluindo:

v Prego-desempenho: se um produto ou servico substituto for significativamente
mais barato ou tiver um desempenho melhor do gue o produto ou servico

existente, € mais provdvel que seja uma alternativa vidvel.

v Fidelidade a marca Se os clientes tiverem uma forte lealdade a uma
determinada marca, podem ter menos probabilidades de mudar para um

produto ou servico supstituto.

v Custos de mudanca: Se for caro ou demorado para os clientes mudar para um

produto ou servico substituto, poderd ser menos provavel gue o facam.



v' Efeitos de rede: Se um produto ou servico tiver fortes efeitos de rede, como
uma plataforma de redes sociais, poderd ser mais dificil para um substituto

ganhar tracgo.

v Regulamentos governamentais: Os regulamentos e politicas governamentais
podem criar barreiras a entradag, tais como reguisitos de licenciamento ou

protecdo da propriedade intelectual.

A ameaca de produtos ou servicos substitutos pode ter um impacto significativo na
dindmica competitiva de uma inddstria, uma vez que os substitutos podem reduzir o
poder de fixacdo de precos das empresas e dificultar-lhes a manutencdo da
rentabilidade. E por isso que € importante que as empresas considerem a ameaca de
produtos ou servicos substitutos guando analisam © seu ambiente competitivo e

identifiguem potenciais substitutos no mercado.

Poder Negocial dos Clientes

O poder negocial dos clientes refere-se go grau de controlo gue os clientes tém sobre
O preco e a gudlidade dos produtos ou servicos gue adquirem. O elevado poder de
negociacdo dos clientes pode dificultar as empresas a manutencdo ou o aumento
dos precos, engquanto o baixo poder de negociacdo dos clientes pode permitir as
empresas cobrar precos mais elevados. O nivel de poder negocial dos clientes pode

depender de vdrios fatores, incluindo:

v Concentracdo do comprador. Se um pegueno ndmero de compradores
representar uma grande percentagem das vendas da industria, estes podem

ter mais poder de negociacdo.

v Importancia do produto ou servico para o comprador: Se um produto ou servico
for essencial para o negdcio do comprador, este pode ter mais poder de

negociacdo.



v Fidelidade a marca: Se os clientes tiveremm uma forte lealdade a uma
determinada marca, poderdo ter menos probabilidades de negociar sobre o

preco.

v' Custos de mudanca: Se for caro ou demorado para os clientes mudar para um

produto ou servico diferente, eles podem ter menos poder de negociacdo.

v" Produtos ou servigcos substitutos: Se os clientes tiverem uma vasta gama de
produtos ou servicos substitutos @ sua escolha, poderdo ter mais poder de

negociacdo.

O poder negocial dos clientes pode ter um impacto significativo na dindmica
competitiva de uma inddstria, uma vez que os clientes com elevado poder negocial
podem exercer pressdo sobre as empresas pard baixarem os precos ou melhorarem
a qualidade. E por isso que é importante para as empresas considerar o poder de
negociacdo dos clientes ao analisar ¢ seu ambiente competitivo e identificar os seus

clientes mais importantes e a forma de os reter.

Poder Negocial dos Fornecedores

O poder negocial dos fornecedores refere-se go grau de controlo que os
fornecedores tém sobre o preco e a gqualidade dos fatores de producdo que
fornecem ao mercado. O elevado poder negocial dos fornecedores pode dificultar as
empresas a negociacdo de precos e condicoes favordveis para os fatores de
producdo, enquanto o baixo poder negocial dos fornecedores pode permitir as
empresas negociar precos e condicdes mais favordveis. O nivel de poder negocial

dos fornecedores pode depender de vdrios fatores, incluindo:

v' Concentracdo de fornecedores: Se um pegueno numero de fornecedores
representar uma grande percentagem dos fatores de producdo da inddstria,

eles podem ter mais poder de negociacdo.



v" Importanciado fator de producdo para o fornecedor: Se o fator de producdo for

essencial para © negocio do fornecedor, podem ter mais poder de barganha.

v' Custos de mudanga: Se for dispendioso ou demorado para as empresas mudar
para um fornecedor diferente, os fornecedores podem ter mais poder de

negociacdo.

v" Insumos de substituicGo: Se as empresas tiverem uma vasta gama de inputs
substitutos ¢ sua escolha, os fornecedores podem ter menos poder de

barganha.

v Regulamentos governamentais: Os regulamentos e politicas governamentais
podem criar barreiras a entrada, tais como requisitos de licenciamento ou

protecdo da propriedade intelectual.

O poder de negociacdo dos fornecedores pode ter um impacto significativo na
din@dmica competitiva de uma industria, uma vez gue os fornecedores com elevado
poder de negociacdo podem exercer pressdo sobre as empresas para pagarem
precos mais elevados pelos fatores de producdo, o aue pode afetar negativamente
a rentabilidade das empresas. E por isso que € importante para as empresas
considerar o poder de negociacdo dos fornecedores ao andlisar o seu ambiente

competitivo e identificar os seus fornecedores mais importantes e a forma de os reter.

Rivalidade da Industria

A rivalidade competitiva refere-se g intensidade da concorréncia entre as empresas
existentes no mercado. Niveis elevados de rivalidade competitiva podem tornar dificil
as empresas manter ou aumentar os precos, enquanto niveis baixos de rivalidade
competitiva podem permitir s empresas cobrar precos mais elevados. O nivel de

rivalidade competitiva pode depender de vdarios fatores, incluindo:



v" NUmero de concorrentes: Quanto mais empresas no mercado, mais intensa é a

concorréncia.

v' Taxa de crescimento da industria: Se o indUstria estiver a crescer rapidamente,
as empresas podem estar mais concentradas em capturar quota de mercado

do que em competir umas com as outras.

v Diferenciacdo de produtos ou servigos: Se as empresas oferecerem produtos

ou servicos semelhantes, a concorréncia pode ser mais intensa.

v' Custos fixos: Os custos fixos elevados podem dificultar a saida das empresas

do mercado e aumentar a concorréncia entre as empresas existentes.

v Regulamentos governamentais: Os regulamentos e politicas governamentais
podem criar barreiras @ entrada, tais como reguisitos de licenciamento ou

protecdo da propriedade intelectual.

A rivalidade competitiva pode ter um impacto significativo na dindmica competitiva
de uma inddstria, uma vez que as empresdas gue enfrentam uma concorréncia intensa
podem ter de baixar os precos ou melhorar a qualidade a fim de atrair e reter clientes.
E por isso que é importante para as empresas considerar o nivel de rivalidade
competitiva go andalisar ¢ seu ambiente competitivo e identificar os seus principais

concorrentes e a forma de competir contra eles.

Como preencher a ferramenta

Segue-se abadixo o template desta ferramenta usada pela Macro Consulting. A ordem
de preenchimento fica qo critério do empreendedor, apesar de aconselharmos seguir

a ordem agpresentada acima.



Nome: Data:

Poder Negocial dos
Fornecedores

Barreiras a Entrada Grau de Rivalidade

.

Produtos Substitutos

.

Poder Negocial dos
lients

.
}
a
0

7

< Ameacade novas entradas

o,

< Ameaca de produtos substitutos




< Poder negocial dos clientes

< Poder negocial dos fornecedores

< Rivalidade da industria



Conheca mais ferramentas em:
www.macroconsulting.pt
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