Vantagem competitiva e
valor acrescentado

Vantagem competitiva: estratégias genericas e
valéncias

desenvolvimento de uma estratégia de empresa
integracéo

adicionando valor

Sistemas de informacao
estratégicos

Sistemas informaticos a qualquer nivel da
organizacdo que modificam objectivos,
operagdes, produtos, servicos ou relacoes de
ambiente, permitindo a organizagdo ganhos de
vantagem competitiva

- diferentes dos sistemas de informacdo de nivel
estratégico

- parausar um sistema de informag&o como arma
competitiva, é necessario entender onde podem ser
encontradas as oportunidades estratégicas para 0 negdcio




Oportunidades estrategicas para
0 negocio
» dois model os da empresa/ambiente para
identificar as areas de neg6cio em que 0s

sistemas de informagao podem proporcionar
potenciais vantagens sobre a competicao

— model o de forgas competitivas (Porter, 1980)
— modelo da cadeia de valor (Porter, 1985)

Modelo de forgas competitivas

Novos actores Produtos/servigos
no mercado substitutos
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Fornecedores Clientes

Modelo usado para descrever a interacgao das influéncias
externas (ameagas e oportunidades) que afectam a
estratégia da organizacdo e a sua habilidade para
competir




Modelo de forcas competitivas,
estrategias

diferenciagcdo de produtos

* estratégia competitiva paracriar |ealdade a marca através
do desenvolvimento de novos e Unicos produtos e servigos,
gue ndo sdo facilmente duplicaveis pelos competidores
(Citibank e os cartdes de débito/ATM, em 1977)

d|ferenC|agao focalizada

estratégia competitiva para desenvolvimento de nichos de
mercado para produtos/servicos especializados, onde se
torne possivel competir melhor que os adversarios (um S|
proporciona uma vantagem competitiva ao produzir dados
que melhorem as vendas e as técnicas de marketing
utilizadas - o custo de um cliente novo esté estimado em
cercade 5 vezes o custo de manutencdo de um cliente
actual)

Modelo de forcas competitivas,
estrategias

desenvolvimento de lagos fortes com clientes e
fornecedores
— capacidade de criagdo de lagos a clientes que os “ prendam”
auma estrutura de pregos e distribuicdo concebida pela
empresa (desta forma aumentam os custos de troca que o
cliente toma paratrocar para os produtos/servigos dos
competidores, reduzindo a sua capacidade de negociacéo e a
dos fornecedores).

optar por uma estratégia de baixo custo

— assegurar a producdo de produtose servigos a um preco
mai s baixo que a concorréncia. Existem S| que ajudam
amanter baixos os custos internos de uma empresa (e
mantendo a qualidade), pelo menos mais baixos que os
dos competidores.




Uso estratégico da Internet

Estratégia Aplicacdo da Internet
dfeendacdode Bancavirtud: pamitir aossdienteso acesoa
produtos contabencéia, ao pegamento desavigos sdose

extratos e ooter savigo 24 horaspor dadravésda
WWW
dferendacéo Turismo: propordionar informeco dedtronica,
focdizada formeoendo gpoio parsondizado paraaiar
produtos especificos as expedtaives e preferéndias
dosdientes
dessvovimentode | Didribuiggo: menutencéo deinformecéo
lagosfortescom adudizadasolre alocdizagio de umaencomenda
dientesefomeosdores | podd 24 horaspor dig qualquer quesgaasa
origamedesino
optar por uTa Coméado dectrinioo: reducfo de cLgtos por evio
octratédniadahavn Aoctrdnicn daiinfnrmnarsn tdrnica o contahilicticn
Modelo da cadeia de valor

Modelo que favorece as actividades primarias
(ou de suporte) que acrescentam valor aos
produtos/ servicos da organizagdo, de modo a
gue os sistemas de informagdo possam ser
empregues, atingindo vantagens competitivas

— 0 modelo toma em atencdo as actividades do
negdcio onde as estratégias competitivas posssam
ser melhor aplicadas e onde os sistemas de
informag&o possuam maior impacto estratégico




Modelo da cadeia de valor -
actividades

* actividades primérias
— actividades rel acionadas directamente com a

producdo e distribuicdo dos produtos/servicos da
empresa

* actividades de suporte

— actividades que tornam possivel a ocorréncia das
actividades primérias da empresa. Sdo resultado da
infaestrutura da organizacdo, dos recursos
humanos, datecnologia e dos sistemas de compras
daempresa

Modelo da cadeia de valor -
exemplo

actividades de suporte

administracéo e gestédo: planeamento e troca electrénica de mensagens
recursos humanos: sistemas de gestdo integrada de recursos humanos
tecnologia: projecto assistido por computador

aquisicao: tratamento electrénico de encomendas

logistica operacoes logistica vendas e servigos
interna maquinas externa marketing [ sistemas de
sistemas de controlo || distribuigdo sistemas manutengao
automaticos numérico e envio automaticos de
de stocks automatico de vendas [ equipamento

actividades primarias




Sistemas de informacao
estratégicos - impacto

* pode afectar:
— aorganizagdo
— produtos e servicos
— procedimentosinternos

— econduzir aorganizacdo a novos padroes de
comportamento

o exige(!):
— NOVOS gestores ou nova postura

— hovos ou difrentes quadros da empresa
— um relacionamento estreito com clientes e fornecedores

Sistemas de informacao
estratégicos - impacto

partenariado de informacgéo

— alianga de cooperagao entre duas empresas com o
objectivo de partilharem informag&o de modo a
ganharem uma vantagem competitiva

transicOes estratégicas
— movimento de evolucdo de um nivel do sistema
sociotecnol ogico para outro. Estas transi¢oes séo
geralmente requeridas quando sdo adoptados
Sistemas estratégicos que exigem mudancas nos
elementos sociais e tecnol ogicos da organizagéo




Tipos de sistemas com
potencial estratégico

— COmMO € que O sector usa 0s sistemas de
informac&o? quem sdo os lideres na utilizagcdo da
tecnologiade SI’s?

— existem oportunidades a obter pelaintroducéo de
novas tecnologias de SI’ s? onde € que 0s novos
sistemas de informag&o proporcionam maior valor
acrescentado?

— qual é o actual plano estratégico de negdcio? E
como se relaciona esse plano com a estratégia de
servicos de informagéo existente?

— possui a empresa atecnologia e o capital necessario
para desenvolver iniciativas para sistemas de
informacdo estratégicos
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