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Contextualizacao

 Industria da Ceramica

N\

Industria em
crescimento

~

N\

Ceramica de
Pavimentos e
Revestimentos

Manter a
competitividade

Ceramica
Estrutural

Ceramica
Especial

Ceramica de
Louca
Sanitaria

e

Diversificacao
Intensiva, com
forte componente
estética

.

Ceramica
Utilitaria e
Decorativa




-Flexibilidade;
y Facilida]de de manutencao;
s Potenciai. decorativo;

Capacidade de reciclagem;

" Durabilidade.




Contextualizacao

205 Milhoes 4 Milhoes 278 Milhoes 318 Milhoes 380 Milhoes 1.122 Milhoes

3.504 664 3.186 10.995 4.685 22.994
Trabalhadores  Trabalhadores Trabalhadores Trabalhadores Trabalhadores  Trabalhadores

Peso reduzido, Manteve-se
Queda del6% _ Queda de 28%
tendo duplicado 22 empresas Constante (79 703 empresas
(147 empresas) (405 empresas) -
(50 empresas) Unidades)




Contextualizacao

Franca Outros Espanha Outros Angola Reino Outros Bélgica EUA

Paises Paises Unido Paises
da Europa
UE27

30% |25 % 11 % 9% 7% 6% (6% 4 %

4 A
Figura 4.7: Comércio Internacional Portugués

(subsector de Pavimentos e Revestimentos Ceramicos)

em milhdes de euros

2003 2004 2005 2006 2007

m Exportagdes @ Importagbes
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Fonte: APICER com base: INE
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Factores Economicos

e Crise Financeira e EconOmica

» Acompanhamento dos mercados

» Desenvolver um conjunto de
estratégias.




Factores Sociais

Novas
Oportunidades
de negodcio

» Envelhecimento da Populacao

» Meio Ambiente
Novos entraves
ao
> Aldeia Global desenvolvimento
economico

» Novo Consumidor e Novos Habitos de Consuma



Factores Tecnologicos




Factores Tecnologicos

Materiais

Processo
Produtivo

Novos
produtos




o Factores Criticos
de Sucesso




FCS

» Melhor qualidade ao melhor preco;

» Atraccao do cliente através de uma boa comunica

aliada ao marketing;

» Tecnologia de ponta relacionada com os proces

produtivos;
» Staff especializado;

» Parcerias entre empresas do ramo.







Pontos Fortes:

o Mao-de-obra qualificada;

o Produtos de qualidade;

o Notoriedade aliada a tradi¢dao nacional e fabrico
artesanal;

o Boa capacidade de adaptacao as mudangas do
mercado;
Dinamica de cluster;
Desenvolvimentos constantes relativamente ao
processo produtivo e ao controlo da relagdo
qualidade/preco;

o Instituicdes qualificadas nas areas tecnoldgicas e
design.

Oportunidades:

o  Crescente desenvolvimento das "TIC";

o Alteragao dos padroes habituais de consumo;

o Possibilidade de alianga com empresas de
marketing e comunicac¢ao;
Desenvolvimentos cientificos e tecnologicos;
Utilizacdo de energias alternativas;
Programas de financiamento.

Pontos Fracos:

© @ © @ © @

O

Fraca aposta no marketing e comunicagio;
Dificuldade de recrutamento de pessoal quahficado

Desvalorizagdo da imagem portuguesa;

Reduzida focalizacao no consumidor final; |

Baixa produtividade;

el
o
B

[EEIE T T

wn

Possibilidade reduzida para a formagao de aliang

estratégicas;

Sector pouco atractivo para recursos human
qualificados;

Necessidade de formacao continua;
Nio adopgdo de melhoria de processos que '
promovem a eficiéncia e a eficacia; ek
Deseconomias de escala. di

Ameacas: e

O O 0O O O O

Notoriedade dos paises concorrentes;
Volatilidade da procura;
Diminui¢do da mao-de-obra qualificada;

Concorréncia “low-cost”;
Crescente desenvolvimento de produtos subs
Nao adopg¢ao de melhoria de processos que |
promovam a eficiéncia e a efic4cia ja existent
noutros paises;

Pressdes ambientais; e
Perda de competitividade face ao tecido emptesari
da EU.



Modelo de
PORTER



Ameaca de Novos Entrantes

 Economias de Escala

» Diferenciac¢ao do produto

» Necessidades de capital

* Custo de Mudanca de fornecedor por parte
dos clientes

» Acesso a canais de distribuicao

e Politica Governamental

» Retaliacao prevista

» Preco de entrada dissuasivo

Grau Médio/ Alto de Atractividade do Subsector = 2




Ameaca de Produtos Substitutos

3
~1,67 ~ 2,33 3



Fornecedores concentrados

Os fornecedores nao tém que enfrentar nas vendas a industria a
concorréncia de produtos substitutos

A industria nao é um cliente importante

O produto dos fornecedores é um input importante para o
negocio das empresas da industria

Os produtos dos fornecedores sao diferenciados

Existem elevados custos de mudanca

Grau médio/alto de Atractividade do Subsector




Poder Negocial dos Clientes

* Os clientes estao concentrados

* AS compras dos clientes a industria sao significativas
em termos dos seus proprios custos ou compras

* Us produtos que compra sao padronizados Ou nao
diferenciados

* Os clientes enfrentam poucos custos de mudanga

» Os clientes realizam lucros baixos

 Os clientes sao uma ameaca de integracao a montante

* O produto da industria nao € importante para a
qualidade dos produtos ou servi¢os dos clientes

» Os clientes tém uma total informacao

Grau Médio/ Alto de Atractividade do Subsector =




Rivalidade Entre Concorrentes |

Concorrentes numerosos ou bem equilibrados 3
Crescimento lento da industria 1
Custos fixos ou de armazenagem altos 1
Auséncia de diferenciacao ou custos de mudanca 1
Capacidade aumentada em grandes incrementos 5
Grandes interesses estratégicos 5

Grau Médio/Baixo de Atractividade do Subsector ~ 2,67




do Modelo

de Porter

tacoes

L




Centrando .

e Exclui os produtos
principalmente numa ]
S U , complementares;
Optica interna,;
Analisa a concorréncia Nao especifica o tipo de
excluindo o “onde diferenciacao que deve
competir”; ser adoptado;

Exclui a analise da
forca de possiveis
aliancas benéficas.




CONCLUSOES




» Grau Médio de Atractitividade do Subsector

» Deve-se inciar uma empresa neste Subsector?

SIM
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