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Planejamento Estratégico Global

              Análise SWOT

ANÁLISE  PFOA ou SWOT

O processo fundamental usado na análise da situação é a análise PFOA (SWOT em inglês). A sigla PFOA refere-se a: Potencialidades e Fragilidades conforme se relacionam às nossas Oportunidades e Ameaças no mercado.

As potencialidades e fragilidades referem-se à empresa e aos seus produtos, ao passo que as oportunidades e ameaças comumente são tomadas como fatores externos sobre os quais a companhia não exerce controle. A análise PFOA envolve entender e analisar suas potencialidades e fragilidades e identificar as ameaças ao seu negócio, bem como as oportunidades no mercado. 

A empresa pode tentar explorar suas potencialidades, superar suas fragilidades, agarrar as oportunidades e defender-se das ameaças. Essa é uma das partes mais importantes de todo o processo de planejamento. A análise PFOA faz as perguntas que permitirá determinar se a empresa e os seus produtos realmente serão capazes de satisfazer o plano global da empresa ou plano de marketing quais serão as limitações. 

As potencialidades e fragilidades incluem não apenas as potencialidades e fragilidades da empresa e de seus produtos mas também as dos concorrentes, uma vez que elas determinarão até que ponto haverá sucesso na implementação de do plano.

Algumas das "oportunidades" e "ameaças" serão desenvolvidas a partir das "potencialidades" e "fragilidades" da companhia e de seus produtos, mas as maior parte  serão derivadas do ambiente de marketing, das circunstâncias em segmentos de mercado-chave e, é claro, da concorrência. Uma oportunidade é algo que pode ser explorada em favor da empresa, de forma que poderia ser uma de potencialidades ou uma das fragilidades da concorrência. Poderia igualmente ser uma oportunidade provocada por um mercado em expansão ou pela abertura de um novo mercado. As ameaças podem existir de fato ou serem ameaças potenciais em algum momento do futuro. Uma ameaça poderia ser apresentada pelos baixos preços de concorrência, mas poderia ser igualmente o resultado de uma legislação governamental planejada ou de uma queda potencial de uma taxa de câmbio em particular.

Ao realizar a análise PFOA é comum listar as potencialidades, as fragilidades, as oportunidades e as ameaças em um mesmo enquadramento. Vide exemplo:

Fig. 1 – Apresentação de um PFOA

	Potencialidades


	Fragilidades

	Oportunidades


	Ameaças


Primeiro realiza-se uma análise PFOA de sua companhia e de sua organização. Também deve fazer a mesma coisa em relação aos principais concorrentes e para os produtos, áreas geográficas e segmentos de mercado cobertos pelo plano. Deve ser feitas uma lista com as características dos produtos-chave e os benefícios que essas características dão ao cliente. Para as áreas geográficas (áreas-chave de venda) e para os segmentos de mercado (mercados estratégicos), o principal interesse está nas oportunidades e nas ameaças. 

Exemplos do que constituem as potencialidades e fragilidades, oportunidades e ameaças e dos tipos de perguntas que se deve fazer ao realizar uma análise PFOA são mostrados a seguir.

Organização da empresa

É preciso entender como a empresa e a organização da mesma afetarão o negócio. Há que listar suas potencialidades e fragilidades e levar em consideração quaisquer ameaças e oportunidades.
As potencialidades de uma empresa e a organização da mesma poderiam ser 

Para uma grande empresa - ela é conhecida no mercado - tem bons recursos.

Para uma empresa pequena - ela pode ser mais flexível. 

Tem uma boa organização de vendas interna.

Tem uma boa organização de vendas externa. 

Tem uma boa rede de distribuição.

Tem uma rede de vendas cativa que cobre o país (Brasil)

 A empresa fabrica no Brasil

Ter a empresa vários certificados de padrão industrial. Tem uma imagem de "qualidade".

.

As fragilidades poderiam ser:

É uma empresa pequena - os concorrentes são maiores e mais conhecidos no mercado.

Tem uma organização de vendas interna inadequada.

Tem uma organização de vendas externa inadequada ou incompleta.

A gerência de vendas precisar ser substituída.

Há uma incapacidade para recrutar pessoas satisfatoriamente.

Tem uma imagem ruim quanto à "qualidade".

Falta à empresa uma rede de distribuidores ou ela é inadequada.

Ela tem uma rede de serviços inadequada ou é inexistente.

Ela só tem um centro de fabricação e este se localiza em uma área cujo custo da mão-de-obra é elevado ou tem outros problemas

Tem entregas demoradas ou pouco confiáveis.

Os concorrentes têm uma rede de distribuição melhor ou mais completa.

Os concorrentes têm uma rede de vendas cativa através de suas subsidiárias no exterior.

Os concorrentes têm certificados de padrão industrial que a empresa não tem.

As oportunidades poderiam ser :

A empresa teve o controle acionário assumido por outra empresa que é um grande cliente potencial para os seus produtos.

A empresa fundiu-se recentemente com outra empresa, dando a ela a vantagem de economias de escala na atividade manufatureira.

Investimentos recentes deram à empresa uma vantagem sobre os seus concorrentes.

.O Real desvalorizou-se, tornando os produtos da empresa mais atraentes nos 

mercados externos e os concorrentes externos mais caros no Brasil

As ameaças poderiam ser coisas como:

O maior cliente assumiu recentemente o controle de um dos maiores concorrentes. 

O grosso dos negócios no exterior é feito em dólares americanos.

Os concorrentes estrangeiros estão construindo uma nova fábrica (Argentina)
Um exemplo de PFOA, usando o modelo anterior:
Fig. 2 – Exemplo de PFOA

	Potencialidades

(Empresa grande)

· Tamanho – uma das maiores do Brasil

· Imagem – boa

· Bons recursos financeiros, técnicos, marketing, pesquisa e desenvolvimento


	Fragilidades

· Localização da fábrica

· Pouco conhecida no exterior

· Falta da flexibilidade

· Reestruturada recentemente

	Oportunidades

· Captar mercados externos

· Desenvolver novos produtos

· Desenvolver mais economias de escala


	Ameaças

· Concorrência Chinesa

· Taxas de juros elevadas

· Real valorizado


Para além de usar uma análise PFOA sobre a empresa, pode-se usar esta técnica na própria organização de vendas e também avaliar os recursos humanos, e a força de vendas. Isso permitirá compreender onde estão as potencialidades e fragilidades dessas áreas.

Estrutura

	· O organograma do departamento é objetivo? E da empresa? É amplamente divulgado?
· A estrutura da empresa é adaptativa ou rígida?
· A estrutura funcional está concentrada nos segmentos-alvo chaves?
· Os objetivos da empresa são conhecidos pelos funcionários?
· A relação/ interação entre os vários departamentos é profissional?
· Há um conhecimento dos pontos fracos e pontos fortes de cada funcionário do departamento de Marketing?
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