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Resumo

O texto analisa a concorréncia entre as organizacdes no mercado atual,
os tipos de concorréncias que existem, como as empresas estdo agindo para
superarem seus rivais mediante um cenario econdmico conturbado e cheio de
oscilacbes. O impacto da crise para o0 mercado e as organizacdes presente
nele; como as empresas estdo administrando seus recursos para poderem ser
competitivas e permanecerem produtivas. Os diferentes meios que as
organizacbes estdo desenvolvendo para otimizarem a producdo visando
reduzir ao maximo os custos com o intuito de obterem maior lucro.
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Introducéo

Em relacdo ao mercado, pode-se dizer que muito antes da
existéncia de qualquer industria como existem hoje, ja existiam organizacdes
comercias poderosissimas que percorriam todo o mundo conhecido e
aventuravam-se ao desconhecido, comprando, trocando, saqueando; fazendo o
gue fosse necessario para coletar os bens de gue necessitavam e leva-los aos
comerciantes varejistas nas cidades, para que fossem vendidos aos
consumidores, que naguela época nao era visto como os clientes de hoje. Com o
passar dos anos e o crescimento da competitividade mercadolégica o cliente esta
sendo visto com outros olhos e o produto esta acompanhando esse processo,
obrigando as empresas a serem mais flexiveis e melhores preparadas para o
mercado. O trabalho mostrara a flexibilizacdo das empresas com o mercado, as
relacbes dela com os clientes, os concorrentes, os fornecedores e as mudancas
que ocorreram nas empresas para adaptar-se ao mercado e atender as
necessidades dos clientes agregando valores aos produtos e servigos prestados
para 0 mesmo.

1 As empresas do passado
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A anos atras 0s grupos de pessoas que existiam faziam suas
negociacdes de modo arcaico, esses grupos de némades utilizavam métodos
como o escambo para sobreviverem, pois praticavam a explorag&o primitiva da
natureza e se alimentavam por meio da pesca, caca e coleta de frutos, em um
ambiente de pouca diversidade de produtos. Através do escambo essas
pessoas conseguiam a aquisicdo de produtos que lhes fazia falta no seu dia-
dia e assim sobreviviam deste modo. Apds a colonizacdo foram descobertos
outros meios de se manterem, com a chegada de portugueses e descoberta de
outros meios de recursos, as mudancas comecaram a acontecer, porque além
disso o povoamento influenciou na melhoria como a exploracdo da madeira,
construindo as feitorias que nada mais eram do que armazéns e postos de
trocas , o cultivo de cana-de-aglcar, assim lucraram muito e conservaram o
povoamento e a mao de obra escrava foi muito utilizada nesta época.

Com a exploracéo do ouro, e a descobertas de minas a procura
de trabalho na regido, foi enorme pois haviam muitos desempregados de
varias regides do pais, e partiram em busca do sonho de ficar rico da noite
para o dia. O desenvolvimento urbano e cultural aumentou muito
desenvolvendo mercado interno e valorizando o porto do Rio de Janeiro. A
urbanizacdo deu um salto elevado ao lados dos mineradores foram se
estabelecendo artesdos e comerciantes dando um povoamento com fortes
tendéncias e dai em diante comecaram trabalhar e receber salarios e assim
foram surgindo as melhorias nas empresas e nos trabalhos. E com a chegada
dos avancos capitalistas o0 seu raio de acdo aumentou.

2 Empresas e concorrentes

O mercado atual vem exigindo uma remodelacdo na maneira de
gerir uma empresa, ja ndo se pode mais apostar na administracdo patriarca e
concentradora de antigamente, pois a concorréncia se tornou brutal e
imperdoavel ndo deixando espago para erros na gestdo. Os clientes
modificaram sua maneira de pensar e vem buscando produtos mais baratos e
de qualidade, brigam por seus direitos, deveres e tem a capacidade de
escolher o que melhor satisfaz sua necessidade estando mais alerta as
promocdes.

Basicamente a concorréncia atualmente pode ser estudada da
seguinte maneira: concorréncia perfeita(inUmeras empresas no mercado onde
0 preco se da pela lei da oferta e da demanda) , monopdlio (uma empresa
dominando o mercado), oligopdlio (algumas empresas dominando o mercado),
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e concorréncia monopolistica ( contém elementos de concorréncia perfeita e
monopdlio).

O mercado atual vem contando com um grande numero de
empresas de pequeno e médio porte visto que estima-se que as empresas de
grande porte chegaram ao seu nivel maximo de avancgo tecnolégico e que com
0 agravamento da crise, nao teriam muitos caminhos para reduzirem custos e
permanecerem competitivas, com isto as empresas menores estariam
ingressando no campo ja com um pensamento e gestdo de reducdo de custos
0 que estariam permitindo a elas brigarem de igual com as demais.

Com o acirramento da crise as empresas vém buscando novas
maneiras de serem competitivas; levando em consideragdo que ja estejam
trabalhando com um alto grau de informatizagao, tanto as empresas grandes
guanto as pequenas vem investindo no colaborador como um diferencial; o
investimento nessa parte humana da qual é composta a estrutura fisica da
empresa vem mostrando bons resultados. Dentre os investimentos mais
interessantes podemos citar os exercicios fisicos que os colaboradores
praticam antes da jornada de trabalho, café da manhad fornecido pela
organizacdo, ambos vem mostrado bastante efeito,pois despertam os
colaboradores fazendo com que eles passem a produzir intensamente desde
0s primeiros minutos do dia. E talvez um dos mais importantes vem sendo a
disponibilizagdo de cursos internos ou outros métodos de formagdo pessoal,
gque dao as pessoas boa formacdo, motivagcdo para continuarem se
empenhando e plano de carreira dentro da organizacao, ou seja, quanto mais a
pessoa aproveita as oportunidades que a organizacdo disponibiliza, mais €&
reconhecido seu esforco em crescer pessoalmente e ao mesmo tempo a mais
a empresa se torna competitiva, pois passa a ter colaboradores preparados e
motivados.

Existem varias técnicas para estudar a concorréncia, dentre elas a
SWOT verifica as oportunidades, ameacas, forcas e fraquezas das
organizagOes. Esta analise é importante, pois te da uma visédo do mercado e de
guem esta ingressado nele. Porém seu estudo fara com que as empresas
despertem seu lado rival e passem a responder ao seu plano estratégico de
guatro maneiras, que sao elas: cauteloso, seletivo, arrojado e imprevisivel.

Permanecer no mercado ndo se tornou maneira facil, porem
mesmo com tanta dificuldade para as empresas mediante a atual crise, a
existéncia da concorréncia se torna eficaz, pois as empresas trabalham sempre
buscando reduzir custos, obter lucros e fazer produtos de boa qualidade que
satisfacam as expectativas dos consumidores. Isto se torna bom para os
clientes, organizagfes e um ponto de vista construtivo para a concorréncia.
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3 As vantagens da concorréncia para o cliente

As empresas de hoje estdo cada vez mais preocupadas com
os clientes por eles serem fundamentais para o seu crescimento. Com a
melhoria dos processos produtivos, como as maquinas e recursos humanos a
oferta comegou a ser maior do que a demanda assim mudando totalmente a
necessidade, pois a ordem antes era vender a qualquer custo. A partir do
crescimento as empresas passaram a se preocupar com as novas formas de
se comercializar os clientes, comecaram a ser enxergados com outros olhos
pelos empreendedores, muitos ja notavam que o consumidor precisaria de um
pouco mais de atencéo e neste periodo foram descobrindo que o consumidor
precisa ter um atendimento voltado para as seus desejos e necessidades.

Com essa mudanca de mercado onde o cliente é peca chave,
muitos empresarios investiram em sistemas de informatizagdo, treinamento de
seus funcionarios e adaptacao de seus estabelecimentos para a recepc¢do de
seus clientes. Algumas empresas perceberam que através do conhecimento de
seus consumidores elas poderiam atingir a maioria de seus objetivos e teriam
uma fatia importante do mercado. Com essa preocupacdo comecaram a
entender e avaliar os seus clientes e entdo se surpreenderam e observaram
gue o consumidor vai mais além do que comprar, e eles sofrem varias
influéncias até chegar a comprar determinados produtos. O cliente vem sendo
tdo importante que muitas empresas estdo adaptando seus produtos a pessoas
de renda mais baixa, pois todos sdo consumidores independente da classe. O
consumidor precisa sentir confianca e interesse no produto que esta
comprando, pois o mercado hoje esta repleto de variedades e bons precos.
Com a concorréncia acirrada esta cada vez mais dificil manter os clientes fiéis
a sua empresa. Cada empresa tem que conquistar o seu cliente da maneira
que ele volte sempre, entdo se ndo houver inovacdo e praticas de algumas
informatizagbes a empresa acabara perdendo sua fatia no mercado.

A partir dessas analises comegaram a entender também que
seria ideal ter com eles inumeras informacfes sobres esses respectivos
clientes,foi entdo que surgiu o desenvolvimento de bancos de dados, pesquisas
de mercado, atendimentos personalizados, fidelizacdo de clientes, pronta
entrega, treinamentos especificos para funcionarios, desenvolvimento de
relacionamento para o cliente, marketing, estratégias de vendas, custos, entre
outros mais. As empresas sentiram que precisavam estar preparadas para
conquistar os seus clientes e resolveram investir e assim conquistar o seu
espaco tendo mais credibilidade com seus clientes e se manter no mercado
gue hoje é muito importante para a maioria das empresas.
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4 A fidelizagao dos clientes

Existe uma grande preocupacdo com a imagem que a empresa
passa para seus clientes, isso relacionado a atendimento, tratamento com 0s
colaboradores e responsabilidade social.

Este processo se inicia muito antes do cliente entrar na loja, pois
para definir seu espaco no mercado o empresario deve ter um planejamento
com a missdo, meta, filosofia para saber onde quer chegar e para quem quer
oferecer seus produtos ou servicos.

Apés isso vem a fase de escolha de quem vai estar
representando a empresa, a escolha de pessoas certas é fundamental para o
desempenho da mesma, pessoas que tenham o perfil e as caracteristicas
gue o trabalho precisa. Existem muitas pessoas que nao dao a importancia que
0 processo de contratacdo merece, ndao o avaliam com responsabilidade
e depois sofrem com as consequéncias.

O esclarecimento das tarefas e 0 que a empresa espera do cargo
a ser ocupado € muito importante para a avaliacdo do préprio candidato, com
isso ele vai saber se estd apto a responder as expectativas da empresa.
Posteriormente inicia-se um treinamento intensivo para que o colaborador fique
por dentro de tudo que esta oferecendo ou prestando servico, isto relacionado
a vantagens, desvantagens, concorrentes e precos de mercado. O treinamento
€ muito importante para definir também a abordagem na qual a empresa vai
trabalhar, de que forma esté inserida no mercado.

Por estes motivos que a fidelizacdo do cliente também se inicia
antes do mesmo entrar na loja, pois a pessoa que vai aborda-lo vai estar apta a
oferecer, explicar, orientar tudo que o cliente quiser saber sobre o produto ou
servico, diminuindo as margens de duvidas prestando um servico com
esclarecimento e exceléncia no que esté fazendo.

Além de bons precos, propagandas e outras estratégia o grande
diferencial para fidelizar ainda é o atendimento pois nada paga a satisfagéo e
felicidade de um cliente. A prépria propaganda que o cliente faz para amigos e
conhecidos através de depoimentos tras uma credibilidade e uma grande
repercussao, como também a propaganda negativa atinge grandes proporc¢oes.

A busca constante por melhorias € um aspecto importante pois
uma das caracteristicas de fidelizacdo e sempre surpreender, superar as
expectativas. Quando isso € alcancado com certeza sua empresa vai se tornar
uma referéncia para os consumidores e concorrentes.
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Uma das grandes propostas para um mundo sustentavel comeca
com empresas conscientes e cada vez mais eles vem se destacando no
mercado, os clientes estdo dando mais importancia para quem "cuida do
mundo” enxergando a empresa, industria ou prestadora de servico ndo s6
como um produtor ou vendedor, mas também com agente social.

5 A nova visao do mercado

No contexto do processo de globalizacdo, as novas organizacoes
devem buscar uma nova relacdo entre as empresas e as pessoas com O
objetivo de incentivar a participacdo, 0 comprometimento e a continua busca do
aperfeicoamento. Preparar seus colaboradores para terem autonomia para
gerir seus processos de trabalho. J& ndo é suficiente que os funcionarios
apenas executem as tarefas relacionadas aos seus cargos, pois se espera que
haja um outro nivel de entrega de valores para a empresa,como saida para que
esta consiga se alinhar aos novos padrdes globais de competitividade.

A fidelizacdo deve ser um compromisso de toda a empresa.
Promover o relacionamento com seus clientes deve fazer parte de sua cultura e
de sua missdo. Reter e fidelizar clientes deve ser encarado como fator de
sobrevivéncia. Se uma empresa quer garantir a fidelidade de seus clientes,
precisa valorizar e fidelizar seus clientes internos. Os funcionarios devem estar
totalmente conscientes, envolvidos e integrados com os valores da empresa e
do cliente. Precisam ouvir seus clientes com atencéo e respeito e ter autonomia
e responsabilidade para falar em nome da empresa. Devem ser treinados para
analisar situacdes de conflito e tomar decisdes em favor dos clientes.

A inovacdo de uma empresa depende dos riscos assumidos por
seus funcionarios. Uma empresa em sintonia com seus clientes, ousa, inova e
ndo tem medo de ser diferente.

Num mercado tdo competitivo como o atual existe alguns fatores
que fazem a diferenca e que tornam uma empresa lider de mercado em
detrimento de outras. O mercado é quem eleva a empresa ao topo. E ele que
define os critérios de procura de produtos, que define ou re-define
necessidades, que desenvolve mecanismos de reconhecimento cognitivo e
emocional. E por isso percebé-lo ou, pelo menos, fazer por isso €& téo
importante.

Uma das melhores e mais operacionais ferramentas para se ter
uma percepcao mais correta do mercado consiste na elaboracdo de um plano
de marketing, o que se revela fundamental para atingir as metas pré-
estabelecidas. Desta forma, o empreséario planeja todo o envolvente do
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produto, de forma a obter os melhores resultados, gerindo melhor os recursos,
medindo melhor as expectativas, sem nunca perder de vista a diversidade das
percepc¢des, dos processos comunicacionais, 0s concorrentes, a satisfacdo do
cliente e os paradigmas culturais.

Esses sdo alguns fatores importantes que as empresas devem
estar atentas para sobreviver no mercado globalizado, onde a concorréncia
estd no mundo todo. A empresa deve manter o foco nos clientes potencias e
sempre estar em busca de novos clientes tanto no mercado interno quanto no
mercado externo, treinando seus colaboradores para que aprendam a lidar com
0os clientes e para estarem preparados para as situacdes de tomadas de
decisdes, com essas adaptacdes ela estara apta a ser competitiva no mercado
atual.

6 Segmentacdo de mercado

O processo de segmentacao de mercado é uma das solucdes que
se apresenta como ponto de apoio para a tomada de decisdo do administrador,
€ uma estratégia de fundamental importancia para o sucesso de uma empresa,
ela auxilia a empresa a penetrar em focos escolhidos, facilitando o acesso ao
consumidor e conhecendo melhor suas necessidades e desejos,
proporcionando também melhor conhecimento dos individuos.

O fundamento da segmentacgéo € simples, ela se baseia na idéia
gue um produto comum nédo satisfaz a necessidade e desejo de todos os
consumidores, que sdo muitos, cada um possui um habito de compra variado,
gostos diferenciados e variam em suas preferéncias, necessidades e desejos,
sendo assim cada consumidor deve ter uma atencdo especial, ndo se pode
tratar todos da mesma forma como ao mesmo tempo ndo se pode tratar todos
de forma diferente.

Para conhecer os consumidores deve-se reuni-los em grupos
homogéneos, para isso pode se fazer o uso das varidveis de segmentacao, no
gual buscam revelar caracteristicas geograficas, de personalidades,
comportamentais dentre outras.

Existem véarias maneiras de segmentar determinados mercados,
principalmente se as organiza¢des buscam combinar algumas de suas formas,
geralmente eles sao identificados de duas maneiras, primeiro através das
caracteristicas dos consumidores, sem depender do produto; e a outra maneira
€ a identificacdo feita por meio das respostas dos consumidores diante do
produto, como beneficios procurados, uso e lealdade a marca. O centro de
toda a discusséo é para mostrar que existem diferentes tipos de consumidores,
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essas diferencas € que faz com que o processo decisorio da empresa seja
efetuado.

Ao segmentar o mercado, a empresa dispde de poucas variaveis.
Segundo Richers (1991, p.22), a empresa deve enfocar suas opcdes de
segmentacdo sob quatro angulos distintos: o do setor, que é problema de
concorréncia; o dos segmentos, que € problema de oportunidade; o dos
produtos, que é problema de adaptacéo e o de distribuicdo e comunicagao, que
€ problema de escolha.

O mercado pode ser segmentado de varias maneiras, ele se
difere de varias formas, quanto aos desejos, atitudes de compras, localidades e
praticas de compras, quando uma empresa segmenta o mercado torna-se mais
facil satisfazer suas necessidades e desejos, pois depois dos segmentos
direcionados 0o composto de marketing sera desenvolvido para as
necessidades especificas do seguimento escolhido, jA no caso de desenvolver
um composto relacionado a grandes mercados que compdem diversos
consumidores de diferentes necessidades o trabalho se torna um pouco mais
complicado, por isso que a segmentacdo de mercado busca facilitar as
empresas a desenvolver e comercializar produtos que atendam a necessidade
e satisfacam os seus consumidores.

Por muito tempo a segmentacado de mercado foi entendida como
um conceito que consistia apenas em dividir o mercado em segmentos, depois
0s executivos foram percebendo que essa segmentacao era uma estratégia
poderosa para se definir segmentos e delinear estratégias competitivas, com
iISSO ocorreram muitas mudancgas, com a segmentacdo as empresas obtiveram
muitas vantagens, a melhoria dos trabalhos frente a concorréncia, melhores
condicbes de atender as fatias do mercado. Mas para isso foi necessario
estimar o tamanho do mercado atual, identificar os concorrentes, as
respectivas participacbes de cada e também o potencial do mercado e
finalmente escolher um ou mais segmentos a serem atendidos.

Com a segmentacao de mercado as empresas buscam obter uma
série de vantagens como, elaborar promo¢Bes com custo baixo que sejam
eficazes por meio de canais de comunicacdo e campanhas publicitarias;
conhecer a imagem da empresa e analisar a concorréncia junto com o0s
consumidores; tentar se aproximar mais do consumidor final possibilitando
aumentar sua satisfacao; buscar melhorar a imagem da empresa fidelizando os
consumidores; reavaliar as estratégias para aproveitar as oportunidades e
evitar ameacas; aumentar as vendas em todos 0s aspectos dentre outros.
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Uma das maiores desvantagens da segmentacdo de mercado € o
aumento dos custos com o marketing e também com a producdo, também
afeta a resposta aos consumidores de forma negativa aos esforcos de
marketing e impede que um produto desenvolva a fidelidade as marcas.

7 Pesquisa de mercado
A pesquisa de mercado ainda nao foi efetuada.
Concluséo

Conforme pesquisa realizada, pode-se dizer que o acirramento da
concorréncia trouxe algumas vantagens para os clientes, pois as empresas na
busca constante da producdo de um bom produto a um preco competitivo,vem
melhorando a qualidade das mercadorias, trazendo maior satisfacdo ao
consumidor, e mostrando uma maior responsabilidade social, ou seja, procura
cuidar da sociedade na qual produz e também faz parte. Uma diminuicdo da
distancia entre o cliente e a empresa, ou seja, para obter a fidelizacdo do
cliente as empresas vem se aproximando cada vez mais deles, passando a
ouvir melhor as sugestdes e reclamacdes.
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