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ADMINISTRAÇÃO PARA VANTAGEM COMPETITIVA NO NOVO PANORAMA COMPETITIVO
O surgimento da internet virou carreiras (e vidas) de cabeça para baixo. As pessoas começaram a abandonar a escola para engajar-se em empreendimentos de Internet em formação ou começar o seu próprio negócio. Gerentes de grandes corporações largaram seus empregos para o mesmo fim. Os investidores salivavam e investiam pesado. Os riscos eram muitas vezes ignorados ou menosprezados – em alguns casos tragicamente, pois muitas empresas se arruinaram.

Veja o exemplo de dois setores tradicionais da economia: automóveis e aviação. Chegaram a existir pelo menos 2000 montadoras, mas agora sobraram menos de 50 montadoras de carros. Empresas aéreas estão falindo no mundo todo, depois deste ser um dos setores de maiores crescimento após meio século.

Qual é a lição a ser aprendida com esses fracassos, em áreas de importantes setores da economia? A chave para compreender o sucesso de uma empresa não está em quanto o setor em que ela opera vai crescer. A chave é a VANTAGEM COMPETITIVA de determinada empresa e no quanto essa vantagem é sustentável ou renovável. Os bons gerentes sabem que estão em uma batalha competitiva em que devem sobreviver e vencer.

Para sobreviver e vencer, é preciso garantir uma vantagem sobre seus concorrentes e obter lucro. Ganha-se vantagem competitiva sendo melhor que os concorrentes em termos de produzir aquilo que é valioso para o cliente, além do básico que o produto (bem ou serviço) deve ter. Mas o que isso significa exatamente? Para ter sucesso, o que os administradores precisam fazer? Os principais impulsionadores do sucesso são inovação, qualidade e velocidade.
1. INOVAÇÃO

Inovação é a introdução de novos bens e serviços. Sua empresa precisa se adaptar às mudanças nas demandas dos clientes e aos novos concorrentes. Quando a internet possibilitou aos comerciantes desviar de alguns canais de distribuição tradicionais (produtos não eram vendidos agora só em lojas físicas) e alcançar os compradores diretamente, as empresas tradicionais tiveram que aprender como inovar para se manterem competitivas.

Além disso, os produtos não são consumidos eternamente; na verdade, são consumidos por muito menos tempo do que costumavam, pois um enorme número de concorrentes está lançando enorme número de produtos a todo momento. Sua empresa precisa inovar, ou vai morrer! Tenha certeza disso!

Um dos melhores consultores de mercado do mundo, Gary Hamel, observa que a verdadeira guerra de competição entre as empresa sempre se deu entre os “produtos recém-chegados” ao mercado (inovadores) e a velha guarda. A infinita batalha entre o pensamento não-convencional e a rotineira falta de reflexão. Nos últimos anos, novos competidores arruinaram líderes de mercado com novas estratégias de negócios não-convencionais. Apenas as líderes que permaneceram inovando continuaram a aumentar seus lucros.

Sem medir muito as palavras ao falar diretamente para os administradores de sucesso, Gary Hamel alerta: “A probabilidade é que, nos próximos anos, os produtos novos e inovadores captem a maior parte dos lucros do mercado. A probabilidade é que sua empresa levará um chute no traseiro de um bando de rebeldes irreverentes, dispostos a romper tradições”. 
A inovação é o santo graal de hoje. É o meio mais poderoso de prosperar. Assim como as outras fontes de vantagem competitiva, a inovação advém de pessoas, deve ser um objetivo dos líderes e deve ser bem administrada.
2. QUALIDADE
Qualidade é a excelência de seu produto. A importância da qualidade e os padrões de uma qualidade aceitável foram drasticamente elevados nos últimos anos. Os clientes hoje exigem produtos e serviços de alta qualidade e muitas vezes não aceitam nada inferior. Bruce McMillan, presidente da EA (Electronic Arts, vídeo games) afirma: “Dez anos atrás, era possível se safar criando um jogo medíocre. Agora, com a concorrência, não podemos nos dar esse luxo”.
Antes,a a qualidade estava relacionada aos produtos físicos comprados pelos clientes e se referia à atratividade, ausência de defeitos, confiabilidade e confiança em longo prazo. Mas hoje a qualidade vai mais além. Enfoca a perfeita fabricação do produto ou do serviço, solucionando e erradicando todos os problemas e aperfeiçoando tudo de forma contínua. É o que se chama de QUALIDADE TOTAL. A qualidade pode ser ainda mais aprimorada quando as empresas personalizam os bens e serviços de acordo com as necessidades do cliente individual. Este ponto é fundamental.

Oferecer uma qualidade de alto nível requer uma compreensão absoluta daquilo que qualidade realmente significa. A qualidade pode ser medida em termos de desempenho do produto, serviço ao cliente, confiabilidade, conformidade com os padrões, durabilidade e estética. Apenas transcendendo o padrão do mercado, indo além do que é normal por aí, é que as empresas podem identificar problemas, focar necessidades, estabelecer padrões e fornecer valor para os clientes.
3. VELOCIDADE
A velocidade muitas vezes separa os vencedores dos fracassados. Com que velocidade você consegue desenvolver um produto e fazer que ele chegue ao mercado? Com que rapidez consegue responder às solicitações dos clientes? Você se sairá muito melhor se for mais rápido que a concorrência – e se conseguir responder rapidamente às ações dos concorrentes.

Velocidade não é tudo – não se pode desastrado na tentativa de ser o primeiro. Mas, se considerarmos todos os outros fatores como equivalentes, empresas mais rápidas têm mais chance de serem vencedoras, e as lentas, perdedoras. Até mesmo antes da internet, a velocidade já era uma exigência crucial na década de 1990. As empresas estavam levando os produtos ao mercado e às mãos dos clientes com uma rapidez jamais vista até então. Agora, a exigência por velocidade aumentou exponencialmente. Tudo parece estar em FF! A velocidade deixou de ser um objetivo pequeno para ser um fator estratégico. 
Não pense que você pode se preparar para cumprir apenas uma das quatro ferramentas para se conseguir vantagem competitiva, pois não vai alcançar sucesso. Os melhores gerentes e empresas cumprem todas, e ao mesmo tempo!

Resumo: Busquem sempre vantagem competitiva. Nenhuma empresa tem sucesso se não possuir vantagem em cima dos concorrentes. As três ferramentas (INOVAÇÃO, QUALIDADE e VELOCIDADE) devem ser trabalhadas para que esta vantagem vire uma realidade. Desta forma seremos vencedores na guerra da competição!
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