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Apresentação do Material Preliminar para Comentários e Validação
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SUBTÓPICO 2.2 SUBTÓPICO 2.3SUBTÓPICO 2.1

Descrição e 
Análise de 

Grupos 
Análise 
SWOT

Diagnóstico
Estratégico
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Grupos 
Estratégicos

SWOT Estratégico

Objetivo: 
Identificar sub-grupos 

com estratégia 
relativamente 

semelhantes por meio 
de dimensões pré-

orientadas (produto, 
tecnologia ...)

Objetivo: 
Analisar o Ambiente 
Interno e Externo do 

APL

Objetivo: 
Listar os Aspectos 

Favoráveis e 
Desfavoráveis ao 

APL
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Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Empresa

PEST
SWOT

APL
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Consumidor

Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Demand Driven

DEMAND DRIVEN 
ORIENTED
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Sub
Grupo

4

Parâmetros que servirão para 
identificar  e estruturar os 
sub-grupos estratégicos.
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VARIÁVEL DE ANÁLISE 2
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Sub
Grupo

1

Sub
Grupo

3

Sub
Grupo

2

Grupo estratégico pode ser definido 
como um grupo de firmas em uma 
indústria que segue uma estratégia 
relativamente semelhante em 
dimensões, como especialização, 
identificação de marca, qualidade 
do produto e tecnologias utilizadas 
(PORTER, 1980).
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GESTÃO EMPRESARIAL E ESPECIALIZAÇÃO

Padrão diferenciado e de alta 
qualidade.

Equipe de atendimento com 
elevado nível de capacitação.

Lojas com ambiente planejado 
que oferecem conforto ambiental 
e conforto funcional.

Controles rigorosos de qualidade.

Admirados pelos fornecedores.

Comunicação de marketing com 
clientes e em relacionamento com 
especificadores.

Alta qualidade, porém sem a 
oferta de tantos serviços 
diferenciados. 

Preço um pouco inferior.

Ambiente de loja é planejado, mas 
há ainda oportunidade de 
melhorias significativas. 

A certificação demandaria esforço 
mediano. 

Comunicação e o esforço de criar 
e manter relacionamento com 
especificadores é mínimo.

Preço mais baixo.

Necessidade de capacitar melhor 
sua equipe de atendimento.

Precisam fazer investimentos 
maiores para oferecer um 
ambiente de loja agradável para o 
consumidor. 

Comunicação de marketing 
inexistente ou praticamente nula. 

Há grandes oportunidades de 
melhoria no planejamento e 
controle da produção.
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Reconhecimento do Pólo de Beneficiamento como um 
cluster de empresas altamente competitivas, detentoras 
de maior e melhor conteúdo tecnológico, contando com 
estruturas gerenciais e operacionais profissionalizadas 
e, portanto, capazes de oferecer produtos diferenciados 
e intensivos em design. O enfoque das empresas do 
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e intensivos em design. O enfoque das empresas do 
Pólo é calcado na diferenciação do produto, por meio da 
oferta de serviços aos clientes, e o estreitamento de 
relações com fornecedores e com cadeias produtivas 
relacionadas, assegurando cada vez mais matéria-prima 
de qualidade garantida e produtos diversificados ao 
consumidor final.
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Aprimoramento de 
Competências 
Empresariais

Atendimento ao Cliente

Técnicas de Vendas

Planejamento e Controle 
da Produção

Certificação de 

Centro de Promoção das 
Rochas Ornamentais

Loja Conceito adaptada 
às marmorarias do APL

Desenvolvimento de 
Website

Simulador de 
Ambientes

Catálogo online

Plano de Comunicação

Cooperação e Criação de 
Bens comuns

Desenvolvimento de 
Fornecedores

Pedreiras

Medidores

Aplicadores

Distribuir Produtos 
Ourolândia

Projeto Estruturante
Pólo de Beneficiamento
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Certificação de 
Qualidade

Formação de Preço

Software de Gestão

Propaganda

Publicidade

Participação em 
Feiras e Eventos 

de Decoração

SIM / Inovação

Parcerias com Empresas 
de Cadeias 

Relacionadas

Programa de 
Relacionamento com 

Especificadores

Palestras

Concursos

Programa de 
Fidelidade

Ourolândia

Consórcio de 
Exportação

Plano de Manutenção
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Ser atendido de 
maneira cortês e de 

Equipe que mantêm 
contato direto com o 

Curso SEBRAE 
Atendimento ao 

APL
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maneira cortês e de 
forma que lhe inspire 
confiança.

cliente (vendedor, 
medidor e aplicador) 
capacitada para 
entender a 
necessidade do 
consumidor e atendê-
lo de forma 
satisfatória. 

Atendimento ao 
Cliente

Curso SEBRAE 
Técnicas de Vendas 
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Comprar em uma loja 
que possua um 

Ambiente de loja que 
proporcione a idéia de 

Desenvolver a idéia 
da “loja conceito”

APL
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que possua um 
ambiente adequado ao 
seu perfil (segmento de 
mercado alvo).

Visualizar no ponto de 
vendas possibilidades 
de ambientes e 
decoração que 
promovam o 
envolvimento com o 
produto.

proporcione a idéia de 
bem-estar e 
experiência positiva 
com a rocha 
ornamental.

Show-room com 
ambientes projetados 
em mármores e 
granitos.

da “loja conceito”

Adaptar a “loja 
conceito” às 
marmorarias do APL 
elaborando os 
projetos 
customizados para 
modernização das 
lojas ressaltando 
alguns aspectos de 
identidade visual 
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Ter seu produto 
customizado de acordo 
com o seu projeto 

Serviços de 
aconselhamento para 

Software que permita 
simular a aplicação 
do mármore em um 

APL
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com o seu projeto 
arquitetônico.

Adquirir o produto com 
especificações 
adequadas para a área 
onde será aplicado.

Receber auxílio de um 
profissional que lhe dê 
sugestões sobre como 
decorar seus 
ambientes.

o cliente sobre a 
aplicação da rocha 
ornamental.

do mármore em um 
determinado 
ambiente a partir de 
uma foto ou de uma 
imagem de um 
projeto arquitetônico 
do cliente. 

Instruir sobre a 
aplicação.
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Receber seu produto 
elaborado com 
matéria-prima de 

Relacionamento 
estreito com os 
fornecedores, 

Curso SEBRAE Gestão 
da Qualidade: Parcerias 

APL
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matéria-prima de 
qualidade e excelente 
estética.

Receber o produto no 
menor prazo possível e 
pontualmente.

fornecedores, 
especialmente, as 
pedreiras para a 
obtenção de chapas 
com boa estética e 
integridade física.

da Qualidade: Parcerias 
Eficazes.

Contratar consultoria para 
implantar o programa 
“Desenvolvimento de 
Fornecedores” efetivando 
o estabelecimento de 
políticas de parcerias e 
de comprometimento. 
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Ter a opção de 
contratar uma solução 
completa

Equipe de medidores, 
altamente qualificada, 
que tenha como se 

Parceria para 
fornecimento de serviços 
de medição e aplicadores

APL
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completa

Trabalhar com menor 
número de 
fornecedores em um 
sistema de parceria 
(mercado 
organizacional)
.

que tenha como se 
locomover com 
rapidez

Equipe de aplicadores 
altamente qualificada

Foco na construção 
de participação no 
cliente

Assistência técnica / 
Garantias

de medição e aplicadores

Plano de Manutenção 
para ser comercializado 
no ato da venda

Parcerias com Cadeias 
Produtivas relacionadas
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Pressão por preços 
baixos (informais)

Operadores 
capacitados (evitar 
desperdícios) e bom 

Implantar Programa de 
Planejamento e Controle 
da Produção

APL
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Exigir maior qualidade

Valorizar produtos com 
rastreabilidade e 
produzidos de modo 
sustentável

Pressões ambientais

Edifícios não 
residenciais

desperdícios) e bom 
acabamento.

Layout produção

Máquinas adequadas

Boa administração de 
custo

Ganho de escala

Informatização

da Produção

Certificação de qualidade

Curso para formação de 
preço

Implementar o software
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Tende a valorizar 
materiais de baixo 
impacto ambiental

Reforçar benefícios 
da rocha

APL

Criar um conceito de valor

Desenvolver catálogo 
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impacto ambiental

Valorizar decoração 
que traduza o seu 
estilo de vida

Tende a atribuir menor 
importância à rocha 
diante das inovações

Busca informações

Conscientizar sobre a 
extração (reverter 
imagem negativa)

Fortalecer a marca

online (segmentado)

Plano de Comunicação: 
Propaganda, Publicidade, 
feiras e eventos de 
decoração

Programa de 
Relacionamento (fidelidade 
e concursos de TCC)

Produtos de Ourolândia

Website
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Tende a dar 
preferência por 
produtos inovadores, 

Acompanhamento 
permanente e 
constante – Sistema 

Auditorias Interna e 
Externa.

APL
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produtos inovadores, 
novos conceitos e 
funcionais 

(anti-bactericida e 
est� ril, anti-
deslizantes, que não 
absorvem gorduras, 
que não mancham)

constante – Sistema 
de Informação de 
Marketing
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Expectativas e Comportamento 
de Compra do Consumidor

Recursos e Competências 
Requeridos da Empresa 

Ações Necessárias para o 
Desenvolvimento do APL

Consumidor Empresa

Ampliação da atuação 
geográfica (redução de 
risco, aumento da 

Capacidade de 
atender à exigência 
dos mercados 

Contratar um consultor 
especializado em 
comércio internacional de 

APL
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risco, aumento da 
rentabilidade, e 
redução de custos pelo 
ganho de escala)

Novos mercados 
(Leste Europeu) com 
potencial de 
crescimento acima da 
média 

dos mercados 
internacionais

comércio internacional de 
rochas ornamentais para 
prospeção do mercado 
externo.

Adequar o catálago on-
line para atender o 
mercado externo. 
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Comprometimento

Associados

Recursos
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Falta de 
comprometimento 

no pagamento

Responsabilidade 
sobre recolhimento 

e utilização da 
contribuição

Estrutura 
Hierárquica
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Apresentação do Material Preliminar para Comentários e Validação
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