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Resumo(s): [pt] A globalização dos mercados vem fazendo exigências de competitividade 
para todas as empresas, independentemente de seu porte. Um dos 
setores que mais foi afetado pela abertura da economia brasileira foi o 
setor têxtil, cuja cadeia produtiva passou por muitas transformações nos 
últimos anos. Dentro desta cadeia, um dos elos de maior destaque em 
avanços tecnológicos, diferenciação e, consequentemente, valor 
agregado, é o elo das empresas produtoras de fibras e filamentos 
artificiais e sintéticos, foco deste trabalho. Para entender como as 
empresas deste setor competem entre si, foi utilizado o Modelo e Campos 
e Armas da Competição. Este modelo é aplicável para formular as 
estratégias competitivas de negócios e operacional. A estratégia 
competitiva de negócio é representada pelos campos da competição, e a 
estratégia competitiva operacional, pelas armas da competição. A 
primeira, referente à unidade de negócio como um todo, evidencia a 
visão externa da empresa em relação aos clientes e aos concorrentes. A 
estratégia operacional, referente aos departamentos da empresa, 
evidencia a visão interna da empresa, tratando especificamente do uso 
de armas que aumentam a competitividade da empresa. Com os 
resultados obtidos, chegou-se a conclusão que as empresas mais 
competitivas e as menos competitivas adotam as mesmas estratégias 
competitivas de negócios. Os cálculos para se conhecer a influência da 
estratégia competitiva operacional, destacaram que o foco explica por 
que uma empresa é mais competitiva que outra. Com isso, foi também 
comprovada a tese do Modelo de Campos e Armas da Competição, que 
afirma: “Para a empresa ser competitiva, não há condição mais relevante 
do que ter excelência apenas nas armas que lhe dão vantagem 
competitiva no campo escolhido para competir em cada par 
produto/mercado”.  

[en] The word markets globalization accelerate the competition challenge 
within companies, irrespective of their size. One of the sectors most 
seriously affected by the opening of the Brazilian Economy is the textile 
sector, where the production processes suffered deep transformations 
during the last few years. Along the production chain of this important 
sector, the producers of artificial and synthetic fibers and filaments, focus 
of this work, introduced major technological progresses, products 
differentiation, added value and, consequently, a considerable upgrading 
of their final products. To better understand how the players of this 
sector compete within them, this research applies the “Model of the 
Fields and Weapons of the Competition” to each one individually. This 
model is used to formulate operational and business competitive 
strategies. The business strategy consists on the selection of the fields of 
competition while the operational strategy on the choice of the best 
weapons of competition. The first strategy is concentrated on the 
business as a whole and puts in evidence the image of the company 
towards its customers and competitors. The operational strategy refers to 
internal departments, puts in evidence the core of the organization and 
concentrates specifically on the use of the right weapons that will 
increase the competitiveness of the company. With the attained results it 
may be concluded that the most competitive and the less competitive 
companies follow the same business strategies. The calculations 
evidencing the influence of the operational competitive strategy show 
that the focus of this exercise is the mathematical variable that measure 
the criterion under which the company may turn competitive. This also 
proves the thesis of the “Model of the Fields and Weapons of the 



 

Competition”, which indicates that “to turn the company competitive does 
not exist more relevant conditions than operating only with the weapons 
that offer competitive advantages in the selected field to compete in the 
combined “product/market”.  

 

 


