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Anexo 1 
 

 
Formulário/Questionário de Pesquisa em redes estratégicas 

Estudo de Caso do Agrega Inteligência em Compras 
 
 
 

Objetivo: Colher subsídios para avaliar as implicações estratégicas das redes de 

relacionamento de uma empresa a fim de verificar se elas agregam valo ao processo de 

tomada de decisão.  

 
Destinatário: Profissionais do management team estendido do negócio. 

 
 
Resultado esperado: Respostas que retratem de maneira fiel às percepções dos 
profissionais e gestores do portal de compras Agrega a respeito dos impactos das diversas 
redes/alianças estabelecidas por esta para a sua estratégia organizacional. Vale ressaltar 
que isso não é um teste, onde se espera “respostas certas”, mas sim um instrumento de 
coleta de dados. 
 
Caso tenha mais interesse na pesquisa, visite nosso site: www.strategy-reseach.com. 
 
 
Confidencialidade: Ressaltamos que os dados coletados serão considerados 
confidenciais, com finalidade estritamente acadêmica. Estes dados serão utilizados 
apenas para fins desta pesquisa conduzida pelo Departamento de Administração da PUC-
RIO sob orientação da Profa. Dra. T. Diana L. v. A. de Macedo-Soares. Assim, não serão, 
sob qualquer hipótese, repassados a outras pessoas, instituições ou utilizados para outras 
finalidades. Caso os resultados consolidados da pesquisa sejam divulgados 
posteriormente, isso será feito sem apontar as respostas específicas de qualquer 
empregado e obviamente não serão apresentados como uma posição “oficial” da empresa. 
  
 
Instruções para preenchimento: 
 
 
1) Para responder às questões, basta assinalar no espaço adjacente às opções dadas.  

2) Se for o caso, múltiplas opções podem ser assinaladas. 

3) Não é necessário responder a todas as perguntas, se por alguma razão (confidencial, 

desconhecimento do assunto ou quaisquer outras) uma questão não puder ser respondida, 

pode deixá-la em branco. Apenas solicitamos que não deixe de responder às demais, pois 

toda a informação fornecida será essencial para o prosseguimento desta 

investigação. 
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4) Quaisquer informações adicionais podem ser enviadas em folhas avulsas anexas ao 

questionário. 

5) Atenção! Algumas questões contêm instruções especiais de preenchimento. 

 
 
Formato: A maioria das perguntas do tipo “Avalie a seguinte afirmação”, é feita para 
obter respostas em que do lado de cada afirmação estarão dispostos 5 quadrados para 
enquadrar a opção que melhor reflete a visão do entrevistado, em ordem crescente de 
concordância: 
 
 
Exemplo 

AFIRMATIVAS Não se Aplica DC D NDNC C CC 
..................................... � � � � � � 

 
Legenda : 
DC - Discordo completamente   D - Discordo  C - Concordo 
NDNC - Nem Discordo Nem Concordo CC Concordo completamente 
 
 
Estrutura do Questionário: O questionário possui 26 perguntas e está estruturado da 
seguinte forma: 
 

1. Introdução: identificação do respondente 

2. A primeira parte (perguntas 01 e 02) diz respeito à estratégia do Agrega 

3. A segunda parte (perguntas 03 a 13) refere-se à participação do Agrega em 

alianças e redes 

4. A terceira parte (perguntas 14 a 26) visam obter informações sobre os principais 

constructos que caracterizam as alianças/redes formadas pelo Agrega: estrutura, 

composição, modalidade e gerenciamento. 

 
O preenchimento desse questionário deve levar em média 30 minutos e requer um pouco 
de atenção para as definições utilizadas.  
 
Muito obrigado por sua colaboração! 
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Identificação do respondente: 
 
Nome:  ________________________________ 
Cargo: ________________________________ 
 
 
Tempo que trabalha junto ao Agrega (Anos): 
 
Não se Aplica Menos de 1 Entre 1 e 2 Entre 3 e 5 
� � � � 

 
 
Qual o seu nível: 
  
Não se Aplica Diretor Gerente Senior Demais 

Gerentes 
Não-
Gerente 

Outro : 
Qual ?___________ 

� � � � � � 
 
 
Qual sua área de atuação: 
 
Finanças Vendas Operações Marketing Outra: Qual?______________ 
� � � � � 

 
 
Qual  o tipo de ligação com a Agrega: 
 
� Funcionário Agrega � Funcionário Ambev 
� Funcionário Souza Cruz, cedido ao Agrega � Funcionário Souza Cruz 
� Funcionário Ambev, cedido ao Agrega � Outro   Qual? _______________  

 
 
 
 
 
Parte 1 – Estratégia do Agrega 
 
1. Qual é a estratégia competitiva utilizada pelo Agrega (Pode marcar mais de uma 
opção): 
 
“Estratégia é um propósito que dá coerência e direção às ações e decisões de uma 
organização, especialmente para alavancar e alocar os recursos / competências 
necessários para melhorar e sustentar sua performance de acordo com sua visão e 
objetivos, tendo em vista as condições do ambiente interno e externo”. 
 
� Diferenciação por preço alto � Diferenciação por qualidade 
� Diferenciação por preço baixo � Diferenciação por suporte* 
� Diferenciação por projeto* � Sem estratégia definida 
� Diferenciação por imagem/Marca* � Sem diferenciação 

 
*Suporte: Ex: Atendimento técnico na compra e no pós-venda,... 
*Projeto: Design dos equipamentos, uniforme, embalagens, ponto de venda... 
*Marca/Imagem: Imagem da empresa, marca reconhecida,... 
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2. Características do escopo do Agrega: 
 
“Escopo refere-se à amplitude ou alvo ou abrangência da aliança/rede/empresa em 
termos de mercado geográfico, grupo de clientes ou segmento de mercado. Quanto mais 
focada ou específica for à aliança/rede/empresa, mais restrito é seu escopo”. 
 
Produtos/serviços:  
 
Não se Aplica Serviços em 

geral 
Matérias-prima Produtos semi-acabados Outros Materiais 

� � � � � 
 
Caso tenha assinalado outro, favor especificar: 
_______________________________________________________________ 
 
Clientes: 
 
Globais Regionais Revendedores Fabricantes Outro. 
� � � � � 

 
Caso tenha assinalado outro, favor especificar: 
_______________________________________________________________ 
 

Escopo Geográfico: 
 
Não se Aplica Local Regional Global Outro. Qual? 

___________ 
� � � � � 

 
Escopo Vertical (pode marcar mais de uma opção): 
 
Foco no desenvolvimento de 
novas formas de negociação  

Foco na negociação de 
produtos e serviços 

Foco na administração de 
contratos 

Outro 

� � � � 
 
Caso tenha assinalado outro, favor especificar: 
_______________________________________________________________ 
 
Stakeholders (pode marcar mais de uma opção): 
 
 

� Privilegia interesse dos empregados  
� Privilegia interesse dos acionistas 
� Privilegia interesse dos clientes 
� Privilegia interesse da comunidade 
� Não privilegia interesses de qualquer stakeholder 
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Parte 2 - Participação do Agrega em alianças e redes 
 
Alianças: São arranjos voluntários ou parcerias entre empresas envolvendo troca, 
compartilhamento ou co-desenvolvimento de produtos, tecnologias ou serviços. São 
estratégicas quando contribuem diretamente para a vantagem competitiva da empresa. 
 
3. Quais os fatores determinantes na tomada de decisão para a busca de alianças 
estratégicas pelo Agrega... 
 
... a 3 anos atrás? (escolher no máximo 3 fatores). 

� Acesso ao capital de informações proporcionado por novo(s) relacionamento(s) 
� Acesso ao capital social proporcionado por novo(s) relacionamento(s) 
� Economia de escala 
� Gerenciamento de riscos e incertezas 
� Redução da rivalidade da industria 
� Compartilhamento de custos 
� Redução de custos de entrada em novos mercados ou segmentos industriais 
� Compartilhamento de recursos/competências complementares 
� Estreitamento de relações comerciais 

� Não se aplica 
 

.. Atualmente? (escolher no máximo 3 fatores). 

� Acesso ao capital de informações proporcionado por novo(s) relacionamento(s) 
� Acesso ao capital social proporcionado por novo(s) relacionamento(s) 
� Economia de escala 
� Gerenciamento de riscos e incertezas 
� Redução da rivalidade da industria 
� Compartilhamento de custos 
� Redução de custos de entrada em novos mercados ou segmentos industriais 
� Compartilhamento de recursos/competências complementares 
� Estreitamento de relações comerciais 

� Não se aplica 
 

 

4. O Agrega estabelece alianças/redes estratégicas com...: 

 

.......seus clientes? 

 

� Sim � Não � Não Sei 
 

......seus concorrentes? 

 

� Sim � Não � Não Sei 
 

......seus fornecedores? 
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� Sim � Não � Não Sei 
 

 .......seus “complementors” ? 

 

Complementor é o participante ou ator que fornece um produto ou serviço que 

constitui um complemento tal que, quando associado a seu produto, o torna mais 

valioso a seus clientes e, quando é mais atrativo ao fornecedor provê as maiores 

pressões de concorrência. 

 

� Sim � Não � Não Sei 
 

.........seus substitutos? (Empresas que produzem produtos ou prestam serviços que 

substituem os serviços ou produtos atuais). 

 

� Sim � Não � Não Sei 
 

...........novos entrantes no comercio on line de produtos relacionados ao escopo? 

 

� Sim � Não � Não Sei 
 

 

 

5. As alianças que o Agrega participa são tipicamente: 

 

Aliança bilateral: É uma aliança mantida apenas entre duas empresas. Por exemplo, a 

empresa e um parceiro. 

 

Aliança multilateral: É uma aliança mantida com mais de duas empresas. Por 

exemplo: três concorrentes se unindo para produzir um produto. 

 

� � � � � 
Não Sei 

Bilaterais Multilaterais 

Ambas Não participa de alianças 

 

Caso sua escolha tenha sido multilaterais, quais são os principais participantes destas 

alianças: (Pode selecionar mais de uma opção). 

 

� Clientes 
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� Concorrentes 
� Fornecedores 
� Complementors 
� Novos Entrantes 
� Substitutos 
� Outros 

 

 

Caso sua escolha tenha sido outros, favor especificar: 

________________________________________________________________ 

 

6. Avalie a afirmação abaixo: 

 

“A inserção do Agrega em redes de relacionamento é importante para a 

estratégia de foco no cliente (empresas-clientes).” 

 

Não se Aplica DC D ND NC C CC 
� � � � � � 

 

Caso concorde com essa afirmação, quais são os principais parceiros do Agrega 

nessas redes? 

� Clientes 
� Concorrentes 
� Fornecedores 
� Complementors 
� Novos Entrantes 
� Substitutos 
� Outros 

 

 

7. Avalie a afirmação abaixo: 

 

“As redes estratégicas mudam a intensidade da rivalidade na indústria dos 

produtos relacionados ao escopo de atuação do Agrega (tais como materiais 

diversos e serviços em geral)” 

 

Não se Aplica DC D ND NC C CC 
� � � � � � 

8. Avalie a seguinte afirmação: 
 
 “O Objetivo principal do Agrega é otimizar o processo de compras de produtos indiretos 
& serviços, por meio da internet, tratando-o de forma mais estratégica, dando-lhe a 
mesma importância que é dada a compra de insumos” 
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Não se Aplica DC D ND NC C CC 
� � � � � � 

 
 
 
9. Avalie a seguinte afirmação: 
 
 “Os resultados obtidos nas negociações representam uma parcela relevante dos ganhos 
de produtividade obtidos nas empresas participantes.” 
 

Não se Aplica DC D ND NC C CC 
� � � � � � 

 
 
 
10. Avalie a seguinte afirmação: 
 
 “A terceirização dos serviços de negociação através do Agrega proporciona um 
diferencial na negociação junto as empresas fornecedoras devido ao poder de barganha 
apresentado pelas empresas clientes” 
 

Não se Aplica DC D ND NC C CC 
� � � � � � 

 
 
11. Avalie a seguinte afirmação:  
 
“O sucesso do Agrega, junto a outras empresas, é em parte devido a lacuna existente em 
algumas corporações devido a ênfase atual nos processos essenciais. A preocupação com 
o alinhamento estratégico em atividades não essenciais constitui em um dos alicerces do 
Agrega” 
 

Não se Aplica DC D ND NC C CC 
� � � � � � 

 
 
 
12. Os principais fatores de sucesso do Agrega são: (pode marcar mais de uma 

opção) 

� Ganhos de escala 
� Expertise em negociação 
� Tecnologia de ponta aplicada 
� Poder de barganha 
� Outros. Qual? ___________ 

 

 
13. Qual a principal fonte de diferenciação do Agrega frente aos demais portais de 
compra de internet: 
 

� Não possui diferenciação 
� Preço diferenciado (alto ou baixo) 
� Desenho dos negócios diferenciado 
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� Design do portal 
� Suporte 
� Alta qualidade do serviço 
� Marca forte 
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Parte 3 – Caracterização das redes/ alianças formadas pelo Agrega 

 

14. Quanto ao escopo (amplitude e número de laços com as demais empresas), as 

redes estabelecidas pelo Agrega são: 

 

“Escopo refere-se à amplitude ou alvo ou abrangência da aliança/rede/empresa em 
termos de mercado geográfico, grupo de clientes ou segmento de mercado. Quanto mais 
focada ou específica for à aliança/rede/empresa, mais restrito é seu escopo”. 
 

 

 Parceiros 
Classificação Clientes Concorrentes Fornecedores Complementors Novos 

Entrantes 
Substitutos Outros 

Não se aplica � � � � � � � 

Amplas 
(muitos laços) 

� � � � � � � 

Restritas 
(Poucos laços) 

� � � � � � � 

 

Quanto ao escopo geográfico, são: 

 

 Parceiros 
Classificação Clientes Concorrentes Fornecedores Complementors Novos 

Entrantes 
Substitutos Outros 

Locais � � � � � � � 

Regionais � � � � � � � 

Globais � � � � � � � 

 

 

 

15. Avalie as seguintes afirmações: 

 

 Na prática, como parte de sua estratégia de buscar a melhor condição de 

negociação, o Agrega busca estabelecer aliança/redes com: 

 

Clientes-chave: São empresas ou grupos de empresas que possuem consumo 

significativo de materiais e serviços gerais, liderança nos mercados onde atuam, 

vantagem competitiva sobre seus concorrentes, ou boas perspectivas no longo prazo 

em termos de crescimento e competitividade. 

Concorrentes-chave: São empresas que concorrem na indústria nos mesmos mercados 

com produtos semelhantes, poder de barganha equivalente ou market share da 
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mesma ordem de grandeza. São aqueles que exercem as maiores pressões de 

concorrência. 

Fornecedores-chave: São empresas que fornecem insumos ou serviços à empresa, os 

quais representam em grande parcela do custo ou que são únicas opções de 

fornecimento. 

 

Não 
se 
aplica 

Classificação DC D ND NC C CC 

� “......seus clientes-chaves.” � � � � � 
� “......seus fornecedores-chaves.” � � � � � 
� “......seus concorrentes-chaves.” � � � � � 
� “......seus novos entrantes.” � � � � � 
� “......seus complementors.” � � � � � 
� “......seus Substitutos.” � � � � � 
� “......outros.” � � � � � 

 

 

 

16. Avalie a seguinte afirmação: 

 

“Uma ferramenta prática para análise e monitoramento das redes / alianças 

poderia contribuir para sua gestão de modo integrado com o plano 

estratégico da empresa”. 

 

Não se 
Aplica 

DC D ND 
NC 

C CC 

� � � � � � 
 

 

17. Como o Agrega assegura o alinhamento estratégico das alianças com a sua 

estratégia do negócio? 

 

Por meio de processos formais já estabelecidos � 
Por meio de processos formais em desenvolvimento � 
Por meio de iniciativas informais � 
Não possui processos ou iniciativas � 
Não sei � 

 

18. Na busca por parceiros para formar alianças estratégicas, quais os critérios mais 

prioritários para o Agrega em termos de adequação quanto à compatibilidade (Pode 

marcar mais de uma opção): 
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Estratégia operacional � 
Cultura corporativa � 
Estilo gerencial � 
Complementaridade de recursos � 
Princípios empresariais � 
Outros: Qual?______________________________________________ � 

 

 

19. O Agrega utiliza mecanismos de governança (Contratos, acordos, comitês, etc.) das 

alianças para estabelecer regras de conduta dos parceiros? 

 

� � � � � 
Sim, formais. Sim, informais. Sim, formais e informais. Não utiliza Não sei 

 

Quais: ___________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

20.  Como você caracteriza as rotinas e processos de gestão das alianças do Agrega? 

 

� � � � � 
Processos bem 
desenvolvidos 

Processos em 
desenvolvimento 

Iniciativas 
informais 

Não possui processos ou 
iniciativas 

Não sei 

 

 

21. Como você caracteriza o estágio do Agrega em termos de desenvolvimento de 

processos de gestão de mudança das alianças/redes? 

 

� � � � � 
Avançado. Em desenvolvimento. Ainda incipiente Não possui Não sei 

 

 

22. Caso existam, quais poderiam ser as dificuldades encontradas pelo Agrega para 

se ajustar às mudanças que ocorrem à medida que as alianças evoluem? 

 

Fatores culturais � Falta de flexibilidade � 
Falta de treinamento � Outros: Qual?__________________ � 

 

 

23. Como você caracteriza a condução do processo de gerenciamento das 

expectativas dos parceiros?  
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� � � � � 
Avançado. Em desenvolvimento. Ainda incipiente Não possui Não sei 

 

 

 

24) Avalie a seguinte afirmação:  

“No processo de estabelecimento e gestão das alianças/redes, existe preocupação 

quanto ao alinhamento das diferentes culturas das empresas envolvidas.” 

 

Não se 
Aplica 

DC D ND 
NC 

C CC 

� � � � � � 
 

Cultura: conjunto de valores refletidos no comportamento das pessoas 

 

 

25) Avalie a seguinte afirmação:  

“No processo de gestão das alianças/redes, existe preocupação quanto ao 

alinhamento das diferentes práticas gerenciais das empresas envolvidas.” 

 

Não se 
Aplica 

DC D ND 
NC 

C CC 

� � � � � � 
 

 

26) Avalie a seguinte afirmação:  

“Experiências anteriores em alianças desenvolvem a capacidade e reputação da 

empresa, ampliando suas oportunidades de futuras associações estratégicas.” 

 

Não se 
Aplica 

DC D ND 
NC 

C CC 

� � � � � � 
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Espaço reservado para seus comentários, caso seja de seu interesse: 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

  

Mais uma vez obrigado por seu tempo e colaboração!!!!!!!! 

 

Elaine Turra de Aquino Silvestre 
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