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Resumo: 
A produção de aço tem sido afetada fortemente pela crise mundial e consequentemente o mercado de estruturas metálicas. Entretanto, as empresas deste setor, precisam adotar novas estratégias que as tornem mais competitivas e capazes de enfrentar os desafios decorrentes principalmente da instabilidade econômica. Assim, este estudo busca desenvolver um planejamento estratégico que auxilie e oriente a tomada de decisão da direção da empresa Sulmeta Ltda., contribuindo para minimizar os pontos fracos e maximizar os pontos fortes e, assim, enfrentar as ameaças e aproveitar as oportunidades. Para alcançar os objetivos propostos, elaborou-se um estudo qualitativo-exploratório, com um questionário de pesquisa com perguntas abertas aplicado aos diretores, gerentes, funcionários, fornecedores e clientes da empresa. Como resultado significativo do estudo foi evidenciado que a empresa tem pontos fortes e oportunidades, que são seus alicerces para sua sustentação no mercado. No entanto, tem pontos fracos e ameaças que precisam ser trabalhados e melhorados, sob pena de comprometer suas conquistas e seu futuro. Por fim, cabe a Sulmeta aumentar o nível de satisfação dos clientes, aumentar a participação da empresa no mercado e profissionalizar as equipes de montagem, permitindo assim, a melhoria e o crescimento estratégico da empresa.

Palavras chave: Planejamento Estratégico, Tomada de Decisão, Competitividade.
The Influence of the Strategic Planning in Decision-Making: the Case of Sulmeta Ltda.

Abstract 

The production of steel has been strongly affected by the world crisis and consequently the market for steel structures. Meanwhile, companies in this sector, must adopt new strategies that make it more competitive and able to meet the challenges arising mainly from the economic instability. Thus, this study seeks to develop a strategic planning to help and guide the decision of the direction of the company Sulmeta Ltda., contributing to minimize the weaknesses and maximize the strengths and therefore face the threats and seize the opportunities. To achieve the objectives proposed, developed by a qualitative study and exploratory, with a research questionnaire with open questions apply to directors, managers, employees, suppliers and customers of the company. As a significant result of study was highlighted that the company has strengths and opportunities, which are foundations for your support on the market. However, it has weaknesses and threats that need to be worked and improved, under penalty of compromising their achievements and their future. Finally, it is up to Sulmeta increase the level of customer satisfaction, increase the participation of company in the market and professional teams in the assembly, allowing thus, the improvement and growth company's strategic.

Keywords: Strategic Planning, Decision-Making and Competitiveness.

1 Introdução

Nos países mais desenvolvidos a utilização de estruturas metálicas em grandes construções é muito mais frequente que no Brasil, onde ainda se prefere o cimento. Contudo, a utilização do aço em grandes obras traz inúmeras vantagens, entre elas, mais liberdade no projeto de arquitetura, maior flexibilidade, menor prazo de execução, alívio nas cargas de fundações, compatibilidade com outros materiais, reciclabilidade, possibilitando soluções mais inteligentes e arrojadas na construção civil.

Desde a primeira obra, a Ponte Ironbridge na Inglaterra, executada em 1779, as obras em estrutura metálica vem se multiplicando em grandes cidades e aquecendo o mercado de aço no mundo inteiro. Esse aquecimento pode ser percebido pelo aumento progressivo desse produto no mundo todo, principalmente no Brasil, onde os fornecedores são poucos e os compradores têm baixo poder de barganha.

Desde o início do ano de 2008, o preço do aço sofreu acréscimos de mais de 50% em aumentos acumulados. Mesmo assim, o mercado de estruturas metálicas continuou aquecido e a demanda pelo aço em alta.  Entretanto, a partir de outubro de 2008, outra realidade vem se impondo no mundo. A crise global desencadeada pelos Estados Unidos freou bruscamente esse crescimento. Os preços do aço estão caindo numa curva que acompanha a queda da demanda em todos os setores, com foco na construção civil.

Desse modo, este estudo visa contribuir com o posicionamento estratégico de forma a auxiliar e orientar a tomada de decisão da direção da Sulmeta Ltda., capacitando a empresa para enfrentar as ameaças e identificar as oportunidades de mercado, conquistando novos clientes e participando da execução de mais obras.  
2 Revisão da literatura

2.1 Administração Estratégica e Planejamento Estratégico

Os autores Fernandes e Berton (2005), conceituam Estratégica Empresarial como sendo o conjunto de grandes propósitos, dos objetivos, das metas, das políticas e dos planos para concretizar uma situação futura desejada, considerando as oportunidades oferecidas pelo ambiente e os recursos da administração. Nesse aspecto, os mesmos autores veem a administração estratégica como um processo de planejar, executar e controlar, conduzindo a organização por meio de uma estratégia ampla, abrangendo as áreas de marketing, de operações, de pessoal e de finanças.
2.1.1 Fases da Elaboração do Planejamento Estratégico

O que se pode observar é que “planejar pode ser conceituado como um processo desenvolvido para o alcance de uma situação desejada de modo mais eficiente e efetivo, com a melhor concentração de esforços e recursos pela empresa” (OLIVEIRA, 1995, p.33).

A partir das argumentações realizadas, a Figura 1 apresenta a Metodologia do Planejamento Estratégico.;
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Fonte: Elaborado pela autora a partir de Certo e Peter (2004)
Figura 1 – Fases do Planejamento Estratégico

Segundo Ansoff (1993, p.55), “o diagnóstico estratégico é um enfoque sistemático das mudanças a serem feitas na estratégia e nas potencialidades internas da empresa para garantir êxito em seu ambiente futuro”. No diagnóstico estratégico, determina-se “como está” a organização, através de uma análise interna e externa.

a) Negócio - Para Vasconcelos F° e Pagnoncelli (2001), o termo negócio refere-se ao entendimento do principal benefício esperado pelo cliente. 
b) Missão - Existem dois indicadores principais de direção para os quais uma organização é levada: a missão e os objetivos organizacionais. A missão organizacional é a determinação do motivo central do planejamento estratégico de “onde a empresa quer ir” e de sua “razão de ser” (OLIVEIRA, 2007). 
c) Visão - No caso da visão, na concepção de Oliveira (2007, p.76), “em uma abordagem estratégica, é decorrente das pessoas representativas da empresa e deve identificar os limites que essas pessoas conseguem enxergar dentro de um período de tempo mais longo e da abordagem mais estratégica e ampla possível para os negócios, produtos e serviços da empresa”.
d) Análise do Ambiente - Outro aspecto a ser observado na elaboração do planejamento estratégico é a análise interna e externa. Neste sentido, “a análise interna tem por finalidade colocar em evidência as deficiências e qualidades da empresa que está sendo analisada que deverão ser determinados diante de sua atual posição produtos versus mercados” (OLIVEIRA, 2004, p.101). 

Como destaca Oliveira (2004, p.92) “a análise externa tem por finalidade estudar a relação existente a empresa e seu ambiente em termos de oportunidade e ameaças, bem como a sua atual posição produtos versus mercado e, prospectiva, quanto a sua posição produtos versus mercado desejado no futuro”.

Para Certo e Peter (2004), diversos são os aspectos que devem ser levados em consideração na etapa de identificação e análise dos pontos fortes e fracos em uma empresa, como mostra o Quadro 1.
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- Rede de comunicagio;
- Estrutura da organizag#o;
- Registro dos sucessos;
- Hierarquia de objetivos;
- Politica, procedimentos e regras;
- Habilidade da equipe administrativa.

Aspectos do Pessoal

- Relages trabalhistas;
- Préicas de recrutamento;
- Programas de treinamento;
- Sistemas de avaliagdo de desempenho;
- Sistemas de incentivo;
- Rotatividade  absenteismo.

Aspectos de Marketing

- Segmentagio do mercado;
- Estratégia do produto;
- Estratégia de prego;
- Esfratégia de promogdo;
- Estratégias de distribuigto.

Aspectos de Producio

- Layout das instalagGes da fibrica;
- Pesquisa e desenvolvimento;
- Uso de tecnologia;
- Aquisictio de matéria-prima;
- Controle de estoque;
- Uso de subcontratagto.

Aspectos Financeiros

- Liquidez;
- Lucratividade;
- Atividades;
- Oportunidades de investimento.




                           Fonte: Adaptado de Certo e Peter (2004).
Quadro 1 - Diversos aspectos importantes do ambiente interno de uma organização

Além dessas considerações e, a partir das evidências encontradas na literatura, também devem ser observados na análise externa: 

a) o governo: analisar os planos governamentais, a política econômica e financeira, legislação, entre outros; b) a tecnologia: quais são os programas de pesquisa, quais são as economias de escala que podem ser obtidas, quais são os custos de capital para a organização entrar no mercado; c) os consumidores: quem são, onde estão localizados, quais são as suas tendências, quais são os compradores chaves; e, d) aspectos básicos da indústria: análise da rivalidade entre os competidores, ameaças de produtos substitutos, poder de barganha dos compradores e fornecedores e entrada de novos competidores.

Segundo Kotler (1996, p.142), “muitas empresas não consideram as mudanças ambientais como oportunidades de negócios, ignoram ou resistem a elas até quando isso for muito tarde. Suas estratégias, suas estruturas, seus sistemas e sua cultura empresarial crescem de forma obsoleta e desordenada”. 

e) Objetivos e Metas - Mas para que a empresa caminhe para ações mais tangíveis é preciso traçar objetivos. Segundo Drucker (1999), “a essência da administração deveria ser focada em definir objetivos e concentrar as energias da organização para alcançá-los”. Oliveira (2007) considera o conjunto dos objetivos uma forma palpável de tornar a missão real. O objetivo é alvo ou situação que se pretende alcançar. Nos objetivos determina-se para onde a empresa deve direcionar seus esforços. 

Já as metas, “correspondem aos passos ou etapas perfeitamente quantificadas e com prazos e responsáveis para alcançar os desafios e os objetivos da empresa” (OLIVEIRA, 2007, p.83)

2.1.2 Estratégias: Conceitos e Tipologias

Para Certo e Peter (2004, p.17), “estratégia é definida como um curso de ações com vista a garantir que a organização alcance seus objetivos”. Formular estratégias é, então, projetar e selecionar estratégias que levem à realização dos objetivos organizacionais.

Em se tratando dos tipos de estratégias, a literatura apresenta uma variedade e riqueza na discussão de suas tipologias, conforme segue.

a) Estratégia de Nível de Unidade de Negócio: relacionada à especificação e segmentos de mercado, os produtos e serviços a serem alcançados além de definir as bases para estabelecer e manter uma vantagem competitiva sobre os competidores. b) A Estratégia de Aquisição: relacionada à empresa ou grupo de investidores que adquire, total ou parcialmente, o controle acionário de uma empresa que pode ou não atuar no mesmo ramo de negócio. c) A Estratégia de Alianças: configuram-se através de parcerias entre firmas, em que seus recursos, capacidades e competências essenciais são combinados para perseguirem interesses mútuos ao projetar, manufaturar e distribuir bens e serviços. d) A Estratégia de Diversificação: tem seu foco no investimento contínuo na criação e desenvolvimento de características que diferenciam um bem ou serviços a fim de valorizá-los. Dessa forma as empresas buscam diferenciar-se de seus concorrentes o máximo possível (OLIVEIRA, 2004; HITT, IRELAND e HOSKISSON, 2002).
Outro aspecto desenvolvido neste estudo refere-se à determinação da postura estratégica da empresa. No entanto, a postura estratégica, segundo Oliveira (1998, p.127) “objetiva orientar o estabelecimento de todas as estratégias e políticas, principalmente as de médio e longo prazo necessárias para a empresa, a partir do momento em que se decidiu por determinada missão”. 

Com relação às posições estratégicas sugeridas por Oliveira (1998), por sua vez, podem assim ser explicadas:

· estratégia de sobrevivência: é identificada quando o ambiente apresenta a predominância de ameaças e, internamente, predominância de pontos fracos. Neste caso, as estratégias recomendadas são as de redução de custos, desinvestimento ou liquidação do negócio;

· estratégia de manutenção: predominância de ameaças e pontos fortes, recomendadas as estratégias de estabilidade, nicho ou de especialização;

· estratégia de crescimento: nesta postura a empresa tem condições de aproveitar oportunidades do mercado inovando ou lançando novos produtos ou serviços, sendo recomendadas as estratégias de inovação, internacionalização, Joint Venture e de expansão; e, 

· estratégia de desenvolvimento: predominância de pontos fortes e de oportunidades, sendo qualquer estratégia adequada para empresa, especialmente as relacionadas com o desenvolvimento de mercado, desenvolvimento de produtos ou serviços, desenvolvimento financeiro, desenvolvimento de capacidades, desenvolvimento de estabilidade, entre outras.

3 Procedimentos metodológicos
O estudo é considerado exploratório e qualitativo. Exploratória com o objetivo de proporcionar maior familiaridade com o problema com vista a torná-lo mais explícito. O método qualitativo é mais subjetivo e envolve examinar e refletir as percepções para obter um entendimento de atividades sociais e humanas (COLLIS e HUSSEY, 2005).  

Com relação às variáveis do estudo, as consideradas são: negócio, missão, análise ambiental, visão, objetivos e estratégias.

Quanto à definição de amostra e população, Cervo e Bervian (2002, p.73) informam que a “população refere-se a um conjunto de pessoas ou de objetivos que represente a totalidade de indivíduos que possuam as mesmas características definidas para um estudo” e, a amostra, é, pois, uma porção ou parcela, convenientemente selecionada da população; é um subconjunto dessa população (MARCONI E LAKATOS, 1996). 

Nesse aspecto, foi identificada a população na empresa Sulmeta e, a amostra, conforme apresentado na Tabela 1.

	Pesquisados
	População
	Amostra

	Diretores Proprietários
	2
	2

	Gerentes
	6
	2

	Funcionários
	110
	24

	Fornecedores
	20
	7

	Clientes
	12
	5

	Fonte: Dados do estudo (2009)


Tabela 1- População e amostra utilizadas nas pesquisas

Optou-se em não utilizar o método probabilístico porque não será feito o uso de formas aleatórias de seleção tornando-se impossível aplicação de formas estatísticas para cálculo. A amostragem não probabilística é “aquela em que a seleção dos elementos da população para compor a amostra depende ao menos em parte do julgamento do pesquisador ou do entrevistador no campo. Não há nenhuma chance conhecida de que um elemento qualquer da população venha a fazer parte da amostra” (MATTAR, 2001).  

Com relação aos dados, o estudo utilizou os de natureza primária que foram coletados através da aplicação do questionário sem a presença do pesquisador. Cabe mencionar que o questionário foi composto por oito questões abertas que deram liberdade ao respondente para expressar sua opinião. 

Já os dados secundários, estes foram coletadas em arquivos, relatórios, fontes bibliográficas e sites relacionados ao assunto.

Na etapa da análise dos dados, a técnica adotada foi a interpretativa. Segundo Triviños (1992), esta técnica possibilita a análise dos dados coletados à luz da revisão da literatura selecionada. A análise e interpretação dos dados é de fundamental importância para o trabalho realizado, pois de seu entendimento depende o sucesso do estudo realizado.
4 Análise e discussão dos resultados
4.1 Caracterização da empresa estudada

A empresa Sulmeta conta com uma capacidade produtiva de 600 toneladas/mês, estando instalada uma área de 33.000,00m², desses 15.000,00m² de área construída. Seu amplo espaço físico é um dos seus principais pontos fortes. 

Os encarregados de cada setor têm vasta experiência no ramo. A estrutura metálica produzida pela empresa tem sua qualidade reconhecida por seus clientes que espalham-se por todo território nacional. Sua engenharia e fábrica são flexíveis, oferecendo soluções em estruturas treliçadas, em alma cheia, em vigas W ou o que melhor se adequar a necessidade da obra do cliente. A empresa desenvolveu e patenteou um sistema de terçamento chamado Joist e uma telha zipada 100% estanque. 

A empresa em questão conta com o sistema de Qualidade ISO 9001, entretanto, uma análise superficial, já revela a inexistência de planejamento estratégico, falhas no sistema de comunicação interna e falta de informações para que a direção possa tomar decisões mais eficientes. 

Contrapondo-se a isso, a empresa está inserida num mercado onde os clientes são cada vez mais exigentes, as tecnologias avançam com rapidez, a carga tributária é bastante alta, a captação e manutenção de mão-de-obra qualificada tem altos custos, a matéria-prima principal é monopolizada por poucas usinas fornecedoras.

4.2 Planejamento Estratégico da Sulmeta

4.2.1 Negócio

O negócio, segundo Vasconcelos F° e Pagnoncelli (2001), refere-se ao entendimento do principal benefício esperado pelo cliente. Assim, a definição do negócio da Sulmeta é: “Fabricar estruturas metálicas e telhas zipadas”.

4.2.2 Missão

A missão é a “razão de existir da empresa no seu negócio” (VASCONCELOS F° e PAGNONCELLI, 2001 p.85). Sugere-se à Sulmeta, a missão: “Produzir estruturas metálicas de qualidade, oferecendo soluções inteligentes para atender às necessidades dos nossos clientes, buscando seriedade e lucratividade para o crescimento contínuo da empresa”.

4.2.3 Visão

“Em uma abordagem estratégica, é decorrente das pessoas representativas da empresa e deve identificar os limites que essas pessoas conseguem enxergar dentro de um período de tempo mais longo e da abordagem mais estratégica e ampla possível para os negócios, produtos e serviços da empresa” (OLIVEIRA, 2007, p.76).

A visão da Sulmeta é: “Participar ativamente da expansão do mercado de aço no Brasil, fortalecendo sua marca e valorizando as pessoas comprometidas com a empresa”.

4.2.4 Análise do Ambiente

a) Análise Interna

“A análise interna tem por finalidade colocar em evidência as deficiências e qualidades da empresa que está sendo analisada que deverão ser determinados diante de sua atual posição produtos versus mercado” (OLIVEIRA, 2004, p.101). A partir da tabulação das respostas dos questionários aplicados aos diretores proprietários, gerentes, funcionários, fornecedores e clientes, o Quadro 2 sistematiza a tabulação das respostas dos questionários, identificando os pontos fortes e pontos fracos da Sulmeta.

	Variável
	Pontos Fortes
	Pontos Fracos
	Pontos a Melhorar

	Aspectos 
Organizacionais
	- Espaço físico

- Parque fabril

- Engenharia
	- Equipes de montagem desqualificadas

- Falta de comunicação

- Falta de planejamento

- Localização

- Centralização das decisões
	- Treinamento das equipes de montagem

- Comunicação entre setores

	Aspectos do

Pessoal
	- Determinação e persistência

- Bom atendimento

-Profissionais experientes

- Seriedade
	- Falta de treinamento
	- RH mais participativo

	Aspectos de

Marketing
	- Bons contatos

- Boas obras no currículo

- Marca forte no mercado
	- Estratégia de vendas

- Logística
	- Ampliação da representação comercial da empresa

- Posicionamento no mercado

	Aspectos de

Produção
	- Qualidade dos Produtos

- Prazo de Entrega

- Capacidade Produtiva
	- Layout
	- Melhor aproveitamento da capacidade produtiva

- PCP mais atuante

- Reuniões de análise crítica para cada obra

	Aspectos

Financeiros
	
	- Ausência de análises financeiras
	

	Fonte: Dados do estudo (2009)


Quadro 2 - Pontos fortes e pontos fracos da Sulmeta
Na análise interna realizada através das respostas obtidas nos questionários, na variável aspectos organizacionais, destacaram-se como pontos fortes: espaço físico e parque fabril, já que a empresa está localizada numa área de 33.000m² com um amplo parque fabril, com espaço físico adequado para o desenvolvimento de suas atividades; engenharia,  pois a empresa possuí uma engenharia com profissionais experientes e com o conhecimento necessário para o desenvolvimento dos mais variados projetos de estrutura metálica, preparada para atender a necessidade apresentada pelo cliente em diversos tipos de obras, inclusive sugerindo soluções com garantia de cálculo e segurança.

Como pontos fracos, os mais citados nessa mesma variável, foram: equipes de montagens desqualificados, ponto fraco relevante, já que é o processo final da obra e o que firma a imagem da empresa perante o cliente, além de acarretar altos custos financeiros; falta de comunicação, que caracteriza uma falha interna da empresa que pode causar graves problemas para a organização como um todo; falta de planejamento, este ponto fraco demonstra a falta da cultura da empresa Sulmeta em realizar planejamento estratégico desde a sua fundação; localização, por prejudicar a logística da empresa, pois a maioria das grandes obras estão localizadas a Cento Oeste do país, mais especificamente em São Paulo e a fábrica está na serra gaúcha; centralização das decisões, a tomada de decisões está bastante focada nos dois diretores da empresa.

Ainda na análise do ambiente interno, a variável “pessoal” foi identificada como ponto forte, sendo apontada a determinação e a persistência das várias equipes de trabalho; bom atendimento, ponto muito importante para manutenção e conquista de clientes; profissionais experientes, com vasto conhecimento em estrutura metálica e aptos a oferecer soluções adequadas às necessidades dos clientes; seriedade da empresa e seu compromisso no atendimento ao cliente, com destaque para a qualidade do produto e o cumprimento do prazo de entrega. Como pontos fracos foram citados: falta de treinamento, alguns setores da empresa necessitam de maior treinamento para que o processo produtivo seja mais ágil e eficiente.

Quanto à variável aspectos de marketing, destacaram-se os pontos fortes: bons contatos, uma vez que a empresa tem contato com a grande maioria das construtoras do país, sendo consultada para todas as obras de grande e médio porte em processo de orçamento;  boas obras no currículo, a Sulmeta já construiu obras de grande porte por todo país, com destaque para o Estádio João Havelange no Rio de Janeiro; estas obras executadas, consolidaram a nome da empresa, tornando sua marca forte, outro ponto destacado pelos respondentes.

Já os pontos fracos ressaltados foram: estratégia de vendas, a Sulmeta sofre de oscilações bastante significativas nas vendas, com períodos de falta de capacidade produtiva e períodos de ociosidade na produção, caracterizando falta de estratégia de venda e de planejamento; logística, em função das principais obras da empresa se localizarem a uma distância sempre considerável da fábrica, o que causa altos custos de transporte, mobilização e desmobilização de equipes de montagem, além da dificuldade em transportar estruturas com comprimento e largura excessivos. 

Na variável aspectos da produção, na análise do ambiente interno, foram lembrados como pontos fortes: qualidade dos produtos, reconhecida pelos clientes e garantida pela inspeção por que passa toda matéria-prima, bem como todos os processos produtivos da empresa; prazo de entrega, principal preocupação da empresa, que tenciona manter isso como diferencial; capacidade produtiva, a Sulmeta tem uma capacidade instalada de 1000ton/mês, uma das empresas com maior capacidade produtiva do país; como ponto fraco, foi lembrado o layout, algumas máquinas e processos poderiam estar melhor distribuídos para facilitar a movimentação e produção da empresa.

Nos aspectos financeiros foi destacada como ponto fraco, a falta de análises de índices financeiros, que permitiria uma visão mais clara da gestão financeira da empresa.   

b) Análise Externa

Como destaca Oliveira (2004, p.92) “a análise externa tem por finalidade estudar a relação existente na empresa e seu ambiente em termos de oportunidade e ameaças, bem como a sua atual posição produtos versus mercado e, prospectiva, quanto a sua posição produtos versus mercado desejado no futuro”. O Quadro 3 sistematiza a tabulação das respostas dos questionários, identificando as oportunidades e ameaças da Sulmeta.

Analisando as respostas dos questionários aplicados, observando o ambiente externo, podemos perceber que, a oportunidade da variável governo apontada pelos respondentes foi: obras do governo, principalmente da Petrobrás, que dão oportunidade de trabalho contínuo para várias empresas, já que está sempre em expansão. São obras que exigem que a empresa fornecedora esteja qualificada, pois o nível de exigência, tanto na qualidade dos produtos, quanto na segurança das equipes de montagem em canteiro de obras é rígida, focando a concorrência para estas obras, apenas em empresas preparadas.

	Variável
	Oportunidades
	Ameaças

	Governo
	- Obras, principalmente da Petrobrás
	- Altos impostos

- Leis Trabalhistas

- Situação econômica mundial do momento

	Tecnologia
	- Avanços tecnológicos
	- Modernização rápida dos concorrentes

	Clientes
	- Mercado em expansão
	- Aumento do poder de barganha dos clientes

	Aspectos Básicos da Indústria
	- Diferenciação

- Produtos e serviços complementares
	- Concorrência

- Oscilações de demanda e oferta

	Fonte: Dados do estudo (2009)


Quadro 3 – Aspectos importantes do ambiente externo da Sulmeta
As ameaças destacadas para esta mesma variável foram: altos impostos. É sabido que no Brasil a carga tributária é muito pesada para as empresas, dificultando seu crescimento; as leis trabalhistas, que privilegiam o trabalhador e também tornam o funcionário caro para as empresas; situação econômica mundial, que criou um pânico geral no mundo todo, fazendo com que projetos de expansão de muitas indústrias fossem parados e investimentos programados fossem cancelados, escasseando de uma hora para outra as obras no país.

Na variável tecnologia, a oportunidade lembrada pelos respondentes foi: o avanço tecnológico, já que hoje vivemos em uma época em que o avanço tecnológico é muito rápido, disponibilizando programas de cálculos de estrutura metálica cada vez mais completos e eficientes, capazes de lançar uma obra em pouco tempo, máquinas e equipamentos que dispensam muita mão-de-obra humana; porém, neste mesmo aspecto a análise dos questionários apontou a modernização rápida da concorrência como ameaça, pelo fato de que o acompanhamento dos avanços tecnológicos exige grandes investimentos, além do treinamento dos recursos humanos que vão trabalhar com os novos programas e máquinas, sendo que, poucas empresas conseguem permanecer alinhadas à este avanço rápido da tecnologia, dando uma vantagem competitiva para as que conseguem.  

Ainda na análise do ambiente externo, outra variável pesquisada foram os clientes, cuja oportunidade citada nos questionários foi o mercado em expansão, uma vez que, no Brasil ainda se utiliza mais concreto, enquanto nos países mais desenvolvidos o aço é amplamente utilizado na construção civil, deixando grande margem de crescimento para utilização do aço no mercado nacional; e a ameaça destacada foi o aumento do poder de barganha dos clientes, causado, principalmente, pela escassez de obra do país como consequência da crise mundial, fazendo com que os poucos clientes dispostos a investir no momento e construir suas obras, tenham um poder muito maior de barganha, tirando vantagem da lei da demanda e oferta.  

Analisando as respostas dos questionários da última variável da análise externa, aspectos básicos da indústria, foram citadas como oportunidades: a diferenciação, no sentido de que a empresa pode usar sua criatividade para criar novos produtos e diferencia-se no mercado, criando uma estratégia para a empresa torna-se mais competitiva e atrair clientes potenciais; e produtos e serviços complementares, já citado na variável marketing da análise do ambiente interno, o desenvolvimento de novos produtos caracteriza-se como oportunidade para a empresa ampliar sua participação no mercado, através do aumento e diversificação da produção.

Por outro lado, a ameaça citada nesta variável foi a concorrência forte no setor, pois várias empresas entraram neste setor no último ano, caracterizando facilidade de novos entrantes. Muitos destes novos concorrentes começam com uma estrutura pequena, sem condições de concorrer em qualidade, mas muito competitivos em preço, criando muitos problemas para empresas melhor estruturadas; e a oscilação de demanda e oferta, causando períodos de grande demanda na produção, com necessidade de horas extras e períodos de baixa demanda, onde grande parte da fábrica fica ociosa.

Após analisar as respostas dos questionários, identificando pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameaças, a postura estratégica, de acordo com a literatura, é a de manutenção. Isto se respalda em função da predominância de pontos fortes e de ameaças, constatados através da análise dos ambientes interno e externo da empresa estudada.

4.2.5 Objetivos, Metas e Estratégias

O objetivo é alvo ou situação que se pretende alcançar. Nos objetivos determina-se para onde a empresa deve direcionar seus esforços. (OLIVEIRA, 2004). Já as metas, “correspondem aos passos ou etapas perfeitamente quantificadas e com prazos e responsáveis para alcançar os desafios e os objetivos da empresa” (OLIVEIRA, 2007, p.83).

A partir das análises realizadas, sugerem-se 3 objetivos, metas e estratégias para a empresa estudada, conforme se pode observar no Quadro 4.

	SUGESTÃO 1

	Objetivo
	Aumentar o nível de satisfação dos clientes

	Meta
	Até o final de 2010, ter capacidade para atender o cliente no tipo de obra desejada, dentro do prazo estabelecido.

	Estratégia
	Estratégia de diferenciação, através da capacitação mais enfática de todos os responsáveis pelo desenvolvimento dos projetos, tornando-os mais capazes de otimizar a obra de cada cliente. 

	SUGESTÃO 2

	Objetivo
	Aumentar a participação da empresa no mercado

	Meta
	Até 2010 tornar a marca Sulmeta ainda mais conhecida e respeitada 

	Estratégia
	Estratégia de diferenciação, através do desenvolvimento de novos produtos com perfis prontos padronizados e telhas trapezoidais

	SUGESTÃO 3

	Objetivo
	Profissionalizar as equipes de montagem da Sulmeta

	Meta
	Até 2010 contar com equipes de montagem profissionalizadas e treinadas, que representem de forma satisfatória o nome da empresa nos canteiros de obras

	Estratégia
	Estratégia de aliança através da parceria com equipes de montagem terceirizadas,  proporcionando treinamentos conjuntos, para melhoria dos serviços


Fonte: Dados do estudo (2009).
Quadro 4 - Sugestão de objetivos, metas e estratégias à empresa

A partir do posicionamento identificado como o de “manutenção”, a empresa precisa traçar estratégias visando seu desenvolvimento e, consequentemente, manter e aumentar a competitividade, tendo uma perspectiva de crescimento, a fim de superar crises, sejam elas internas ou externas, criando oportunidades e posicionando-se conscientemente no mercado. 
5 Considerações finais
A globalização da economia é uma realidade presente no dia-a-dia de qualquer pessoa física ou jurídica. No entanto, a realidade está mudando, a globalização está sofrendo um duro golpe em função da crise mundial.  
O planejamento estratégico é uma ferramenta administrativa fundamental para orientação da administração de qualquer empresa. Sem isso, não há entendimento da dinâmica do mercado atual e as empresas que não puderem enxergar com antecedência as mudanças que estão ocorrendo, dificilmente sobreviverão. 
Tendo este estudo por objetivo, desenvolver um planejamento estratégico que auxilie e oriente a tomada de decisão da direção da Sulmeta Ltda., contribuindo para minimizar os pontos fracos e maximizar os pontos fortes e, assim, enfrentar as ameaças e aproveitar as oportunidades, o mesmo evidenciou que a empresa tem pontos fortes e oportunidades, que são seus alicerces para sua sustentação no mercado, como parque fabril espaçoso e equipado, bons profissionais, uma marca forte e conhecida e produtos de qualidade. No entanto, tem pontos fracos e ameaças que precisam ser trabalhados e melhorados, sob pena de comprometer suas conquistas e seu futuro, como falta de comunicação, oscilações acentuadas de vendas e desqualificação das equipes de montagem.
O diagnóstico obtido através das respostas dos questionários aplicados, elucidam quais as vantagens competitivas da Sulmeta e quais suas desvantagens perante seus concorrentes, orientando a tomada de decisão dos diretores e equipes administrativas da empresa, através de uma visão mais clara tanto do ambiente interno como externo, com o auxílio do planejamento estratégico proposto neste estudo e das sugestões apresentadas.   
Neste estudo, a análise dos dados permite sugerir para a melhoria e crescimento estratégico da empresa: aumentar o nível de satisfação do cliente, já que um cliente satisfeito torna-se um valioso aliado do departamento comercial da empresa, uma vez que as construtoras do país procuram referências de empresas capacitadas, tanto em outras construtoras, como nos clientes finais. Estando os profissionais de engenharia capacitados a desenvolver tais projetos, o nível de satisfação dos clientes aumentará; aumentar a participação da empresa no mercado, levando em conta que uma obra utiliza uma grande gama de produtos. Ampliando o portfólio da empresa, a Sulmeta agregará valor aos seus projetos, fornecendo mais materiais para cada obra executada, não necessitando adquirir os mesmos de terceiros, e, por consequência, aumentará sua participação no mercado fortalecendo sua marca; e profissionalizar as equipes de montagem, utilizando a estratégia de alianças com as equipes de montagem, que são uma necessidade premente da empresa Sulmeta, considerando que são elas que têm contato direto com o cliente durante um longo período de tempo, no canteiro de obras. Sendo a desqualificação e o despreparo destas equipes evidente nas respostas dos questionários, e sendo elas responsáveis pela imagem da empresa junto ao cliente, evidencia-se que as mesmas precisam ser parceiras da empresa, oferecendo serviços de montagem de qualidade e com segurança.
Este estudo não tem a pretensão de encontrar todas as soluções possíveis e limita-se a análise dos dados obtidos através das respostas dos participantes da pesquisa, representados por amostragem da população.  Sugere-se o aprofundamento da pesquisa, com ênfase nos setores comercial, financeiro e de produção, além da adoção de mecanismos de implantação e controle das estratégias.
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