
Exercício SWOT: 
Q1) Você tem um desafio: 
João McQueen é um cara que sempre gostou da área de TI. Com a sua amiga Janis Joplin da Silva, 
também nerd, eles decidiram que era a hora de usar os seus conhecimentos para criar uma start-up. 
Depois de algumas ideias, eles inicialmente decidiram que podem optar por um dos três negócios 
descritos abaixo. 
 

a) Aplicativo para smartphones/tablets; 
b) Uma start-up de construção de games para empresas (on demand); 
c) Um navegador para smartphones/tablets. 

 
Sua missão é propor para cada uma dessas ideias, uma análise de mercado (SWOT) convincente. 
 
Q2) Facebook quer comprar o Opera para criar seu próprio navegador 
por Redação iMasters 
Quase todas as atualizações/aquisições que o Facebook fez recentemente foram focadas em se 
integrar melhor com a vida online de seus usuários. Agora, surgiu um novo rumor: de acordo com 
uma fonte anônima no Pocket-lint, o Facebook estaria planejando comprar o Opera, que opera tanto 
em navegadores mobile, quanto na web. Se a rede social adquirir o software, poderia construir de 
forma automática notificações, compartilhamento e outros recursos.  
Uma outra fonte, dessa vez do Opera, disse ao The Next Web que a empresa não está comprando 
ninguém e que estaria conversando com compradores em potencial – mas ele não fez qualquer 
menção ao Facebook.  
Tanto a rede social, quanto o Opera preferiram não comentar o assunto. A empresa Opera é, de 
longe, muito mais estabilizada do que as empresas que o Facebook adquiriu recentemente e isso 
faz o negócio longe de ser um presente – mesmo que o Opera se encaixasse na expansão 
constante do Facebook e de sua plataforma. Isso também se encaixa com os rumores de que o 
Facebook planejava criar seu telefone celular, onde o Opera Mini iria suplantar o Chrome, ou o 
navegador padrão do Android, ajudando o Facebook a fortalecer seu negócio no mobile, que apesar 
de popular, é pouco lucrativo. 
Fonte: informações do site The Verge 
 
Q3) Sobre o texto lido acima, vemos que o Facebook projeta cenários dentro de sua 
estratégia. Assim: 

a) Estabeleça uma Matriz SWOT com ênfase nas Oportunidades para o Facebook. 
 
 

Q4) A Reckitt Benckiser (RB) é uma empresa mundial basicamente de 
produtos de limpeza, se subdividindo em Saúde (Bom ar), Higiene (Veet, 
Nugget) e Lar (Destac, Veja, Vanish, Passe Bem etc). Seu foco sempre se 
baseia em ter produtos fortes nas praças de atuação. O alinhamento 
estratégico remete a ter sempre uma UEN com marcas fortes, sendo líder ou 
vice-líder. Basicamente, a estratégia da RB é atuar forte e confortavelmente 

com Vacas leiteiras. Mesmo assim, através de dados de mercado, a empresa vem sentindo 
necessidade de entrar em mercados que oferecem mais retorno, mas para isso, a mesma terá que 
investir em novas frentes. Foi analisado e decidido pela direção da empresa, agregar à UEN de 
produtos para o Lar, uma nova marca voltada a segmento de consumidores que se preocupam cada 
vez mais com as questões sociais e ambientais. A empresa então deseja adquirir uma empresa que 
opere com produtos de limpeza ecológicos. As empresas identificadas como boas oportunidades 
foram: 
- Biogral 
- Prothal 
Pergunta-se: 
Caso a RB adquira as duas empresas citadas, qual quadrante da Matriz P/M ela se enquadraria? 



Produto novo / Mercado Atual. Eis por que: 
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Q5) A Modelez é uma empresa de grande porte e compete em 
alguns mercados com os principais players mundiais (Unilever, 
Nestlé, P&G etc). Atualmente a empresa opera com UENs de 

Chocolates (Lacta, Toblerone), Bebidas (Tang, Fresh, Clight), 
Biscoitos (Nabisco, Club Social etc), Gomas e balas (Trident, Halls, Buballoo etc), Sobremesas e 
fermento (Royal) e Queijo (Philladelphia). A empresa, em fase de planejamento estratégico, fez 
análises (inclusive SWOT) e decidiu criar uma nova UEN. Os analistas de mercado da empresa 
defendem a entrada no negócio de Barra de Cereais. Esse mercado - liderado pela Trio -  cresce a 
taxa de dois dígitos ao ano e a preocupação com a saúde mostrou-se latente na seção 
Oportunidades, da análise SWOT. 
A criação desta UEN parece razoável, porém a cultura da Mondelez remete à produção e 
comercialização de produtos “engordieght” e usa a estratégia de participação “Vaca leiteira” em suas 
marcas. De cara, a marca enfrentaria concorrentes fortes como a Trio, Nestlé, Nutrilatina etc. A 
criação de uma Unidade para fabricação de um produto “saudável” então, seria um investimento 
arriscado. 
 
Pergunta-se: 
Caso a Mondelez desenvolva uma marca de barra de cereais, qual quadrante da Matriz P/M ela se 
enquadraria 
 
Q6) A Show Brasil Ltda, uma nova empresa brasileira atuante no setor de promoção de shows e 
eventos culturais, realizou em fins de 2007 uma análise do ambiente interno e externo, detectando 
suas forças e fraquezas/ameaças e oportunidades (SWOT). A empresa realizou esta análise como 
pré-requisito para a elaboração de um planejamento estratégico para 2018.  
 
Uma possível conclusão dessa abordagem é: 

a) A elogiada organização dos eventos promovidos constitui-se numa oportunidade para a Show 
Brasil. 

b) O crescente número de pessoas que procuram lazer em casas noturnas é uma fraqueza para 
a Show Brasil. 

c) A baixa qualidade dos seus serviços de pós-venda é uma ameaça à Show Brasil. 
d) O crescente número de pessoas interessadas em novas manifestações artísticas representa 

uma oportunidade para a Show Brasil.  
e) O alto número de pessoas que declaram-se infiéis nos seus relacionamentos conjugais 

representa uma força da Show Brasil. 
 
Q7) Uma empresa de grande porte, atuando num setor onde existe grande concorrência, fez uma 
análise SWOT detalhada de seu ambiente interno, visando a estabelecer ações que pudessem 
melhorar a sua competitividade no mercado. Esse processo, que demandou um grande esforço da 
alta administração, não atingiu o objetivo esperado – melhoria da competitividade. 
Um consultor foi contratado para verificar a falha ocorrida na análise realizada pela empresa. 
O consultor constatou que a falha ocorrida deveu-se ao fato de a empresa não ter feito a análise: 
(A) de oportunidades e ameaças existentes no macroambiente. 
(B) das forças tecnológicas para adotar soluções informatizadas. 
(C) dos fatores sociais para entender as expectativas dos clientes internos. 
(D) dos fatores críticos de sucesso para estabelecer o preço de seus produtos. 
(E) dos novos entrantes no mercado para determinar o seu volume de produção. 
 


