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Anexos

Anexo 1
Roteiros para Grupo de Foco

Anexo 1.1
Roteiro de Grupo de Foco para Comprador Organizacional

Rio de Janeiro, 10 de setembro de 2009.
Prezado participante,

Esse roteiro tem como finalidade auxiliar a conducdo de nosso
exercicio de grupo de foco, contando com a participacdo de diversos
usuarios, com poder de influéncia e decisdo na escolha de solucdes
tecnologicas em suas empresas.

Nosso objetivo consiste em abordar os principais atributos que
influenciam a decisdo de escolha de solucdes tecnologicas em suas
respectivas empresas.

N&o estaremos fazendo uma analise especifica, mencionando ou
divulgando a identidade de qualquer pessoa ou empresa. No0sso objetivo
consiste em identificar o grau de sintonia entre as visdes de clientes e
fornecedores, que motiva a comercializacdo de solucdes tecnologicas, ou
seja, estaremos ao longo do trabalho procurando identificar que atributos,
caracteristicas, fatores, circunstancias ou importancias levam a diferenciar e
selecionar uma determinada solugéo tecnoldgica.

Essa pesquisa é uma das etapas do projeto de minha dissertacdo de
mestrado em Administracdo de Empresas na Pontificia Universidade
Catdlica do Rio de Janeiro, sob orientagdo do Professor Doutor Jorge
Ferreira da Silva.
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Desde ja assumo 0 compromisso em nao mencionar, divulgar ou tratar
isoladamente os dados de um determinado participante ou de sua empresa,
identificando ou divulgando gqualquer anélise isolada.

O roteiro consiste em uma forma de direcionar e facilitar a execugao
de nossa atividade que tera duracdo aproximada de 1h: 45min (uma hora e
quarenta e cinco minutos). Toda a apresentacdo sera gravada, para posterior
anélise e selecdo dos atributos que permitirdo formar a base de uma
pesquisa individual com aproximadamente 100 (cem) fornecedores e
consumidores de solucdes de tecnologia.

Com o resultado dessa primeira atividade, caracterizada por esse
grupo de foco estarei analisando toda a gravagédo, quando selecionarei todos
os atributos mencionados como relevantes para a selecdo de solucbes
tecnologicas. Essa selecdo permitira a elaboracdo de um questionario que
norteard a segunda fase da pesquisa. Apoés essa analise toda a gravacgao sera
destruida.

Essa segunda fase sera caracterizada com perguntas focadas nesses
atributos para identificacdo do grau de sintonia entre as visdes de clientes e
fornecedores, que motiva a comercializacdo de solugdes tecnoldgicas.

Durante a segunda etapa, que serd realizada em outra oportunidade, o0s
respondentes deverdo classificar o grau de relevancia de cada atributo
destacado. Com essa informacdo estardo sendo realizadas anélises dos
dados, utilizando célculos estatisticos, que propiciardo uma analise
quantitativa. Essa andlise ird complementar a analise qualitativa realizada
no inicio do trabalho, durante estudo do referencial tedrico existente a
respeito, proporcionando a conclusdo do trabalho mediante a identificacéo
do grau de sintonia entre as visdes de clientes e fornecedores, que motiva a
comercializacdo de solugdes tecnoldgicas.

Agradeco antecipadamente a colaboracdo de cada participante,
lembrando que esse é um espaco aberto para ponderacdes e
questionamentos. A participacdo de cada um é fundamental, ndo existindo
afirmativas certas ou erradas, ou questionamentos mais ou mMenos
importantes. O objetivo desse exercicio € compormos um material que nos
permita evidenciar os atributos conscientemente ou inconscientemente
caracterizados como mais relevantes durante a escolha de solucGes
tecnologicas.

Agradeco antecipadamente sua colaboracao.
Atenciosamente,

Ulisses Chagas de Souza
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ROTEIRO DE GRUPO DE FOCO

e Apresentacdo dos participantes (5 minutos)

e A tecnologia da informacéo (10 minutos)

e A tecnologia da informagdo no mundo corporativo (10 minutos)
e Os fornecedores de tecnologia da informacéo (10 minutos)

e Ambiente corporativo atual de T1 (10 minutos)

e Processos na aquisicao de solugdes de TI (10 minutos)

e Modificacdo do ambiente corporativo atual de Tl (5 minutos)

e Agquisicéo realizada de solucdo de TI (15 minutos)

e Utilizacdo da solucédo de T1 (10 minutos)

e Possivel troca de solucdo de TI (10 minutos)

e Encerramento (10 minutos)

109
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ROTEIRO DETALHADO DE GRUPO DE FOCO

Apresentacdo dos participantes (5 minutos)
18:10h as 18:15h

> A atividade sera gravada em audio.

> Apresentacdo de cada participante com uma breve apresentacao
fornecendo nome e atuagao profissional.

» Duvidas serdo esclarecidas.

> Nao hé respostas certas ou erradas.

A tecnologia da informacéao (10 minutos)
18:15h as 18:25h

> Na sua opinido qual importancia da tecnologia da informacéo, seus
principais beneficios e problemas.

» A tecnologia da informagdo: opg¢ao ou necessidade

> Diferencas da tecnologia da informacdo para uso pessoal e sua
aplicagédo no mundo corporativo.

» O futuro da tecnologia da informacao.

A tecnologia da informagao no mundo corporativo (10 minutos)
18:25h as 18:35h

» Comente a importancia da tecnologia da informagao nas empresas.

> Quais os principais beneficios e problemas decorrentes do uso de TI
pelas empresas?

» Como sua empresa utiliza a tecnologia: como suporte operacional,
como ferramenta de integragdo, como diferencial competitivo ou
outra aplicagéo?

» Futuro da tecnologia da informac&o no mundo corporativo.
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Os fornecedores de tecnologia da informacéo (10 minutos)
18:35h as 18:45h

» Sua empresa possui dependéncia direta da tecnologia ou utiliza a

tecnologia apenas como elemento complementar em Sseu universo
empresarial?

» Quiais os seus principais fornecedores de tecnologia?
» O que os diferencia para vocé?

> Que caracteristicas sdo imprescindiveis?

» O que eles ttm em comum?

Ambiente corporativo atual de T1 (10 minutos)
18:45h as 18:55h

» Quais as principais solugdes implantadas em sua empresa?

» Quais 0s principais pontos evidenciados durante a aquisi¢cdo dessas
solucgdes?

> Que outros aspectos foram relevantes durante a deciséo?

» Quais os principais pontos percebidos como diferenciais durante
utilizacé@o dessas solugdes?

» Que pontos os demais envolvidos, clientes, parceiros de negocios e
fornecedores percebem como fundamentais nessas solugdes?

Processos na aquisi¢do de solugtes de T1 (10 minutos)
18:55h as 19:05h

» Como vocé age na compra de soluces tecnolégicas para sua
empresa?

» Em que critérios vocé se baseia sua escolha de solugfes tecnologicas
pessoais?

» Em que critérios vocé se baseia na escolha de solugdes tecnologicas
para sua empresa?

» Que outros fatores sdo relevantes durante a aquisicdo de solugdes
pessoais?

> Que outros fatores sdo relevantes durante a aquisicdo corporativa?
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Modificacdo do ambiente corporativo atual de T1 (5 minutos)
19:05h as 19:10h

>

v VvV VYV VY

Como a retirada dessas solugdes implantadas afetaria 0 ambiente de
sua empresa?

Como a retirada dessas solucdes implantadas afetaria o seu dia a dia
na empresa?

Que atributos seriam considerados em caso de troca da solucéo?
O que seria impeditivo para a adogdo de uma nova empresa?
O que seria impeditivo para a ado¢do de uma solucao substituta?

Como vocé vé o cenario atual quando comparado ao cenério de 10
anos atras, quanto ao impacto gerado pela possivel mudanca?

Aquisicao realizada de solucdo de T1 (15 minutos)
19:10 as 19:25h

>

Pense em determinada situacdo de Tl em sua empresa que VOCé
tenha participado.

Como vocé agiu durante o processo de escolha dessa solugédo
tecnologica?

Em quais critérios vocé baseou sua escolha para selecionar a solucéo
tecnoldgica mais adequada?

Quais os principais pontos percebidos como diferenciais durante a
selecéo dessa solugéo?

Algum ponto em especial modificaria todo esse panorama?
Pensando apenas em como vocé escolheu essa solugéo tecnologica e
ndo nos atributos considerados mais relevantes, como foi 0 processo
de escolha?

O que vocés procuravam nessa solucdo tecnologica?

Fatores internos ou externos afetaram essa escolha.

Tempo aproximado desde o inicio dos estudos até a aquisicdo da
solucéo?
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Que pontos vocé percebeu como diferenciais no fornecimento dessa
solucéo escolhida?

Que atributos vocé percebeu como relevantes no momento da
aquisicéo?

Utilizac&o da solugéo de T1 (10 minutos)
19:25h as 19:35h

>

Que pontos os demais envolvidos, clientes, parceiros de negécios e
fornecedores perceberam como fundamentais na utilizagdo dessa
solucédo?

Algumas caracteristicas relevantes posteriormente percebidas, que
ndo foram oportunamente exploradas no momento da aquisi¢éo?

Quais as maiores falhas percebidas no fornecimento de outras
soluges de TI, que eventualmente ndo séo consideradas?

Que atributos vocé percebe como relevantes ainda hoje?

Quais desses atributos vocé percebe como geralmente relevantes no
fornecimento de solugdes de T para sua empresa?

Quais desses atributos vocé percebe como geralmente relevantes nas
aquisicoes de solucdes de T de sua empresa?

Possivel troca de solucdo de T1 (10 minutos)
19:35h as 19:45

Que fatores o levariam a uma possivel substitui¢cdo?

Que fatores compreendem em seu ver o cenario ideal para aquisicdo
de uma solucao de TI?

Quais desses atributos vocé percebe como geralmente relevantes nas
aquisicdes de solugdes de T de sua empresa?

Quais fatores vocé acredita que levam outras empresas a trocarem
suas solucdes tecnologicas?

Quanto o tempo médio aproximado para troca de uma solugdo
tecnologica?
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» Trocaria pelo mesmo fornecedor ou nio?
> Que pontos merecem destagque na troca de sua solucao?
» O que voceé buscaria em sua nova solucdo tecnoldgica?

» O gue voceé buscaria em seu novo fornecedor?

Encerramento (10 minutos)
19:45h as 19:55h

» Comente sobre o fornecimento ideal de solucdes de TI.
» O que vocé busca em uma solucéo ideal de TI.

» Suponha que uma nova solucdo de Tl venha a ser oferecida. O que
deve ser feito para que se obtenha sucesso na oferta?

» O que voceé esperaria dessa oferta?

Agradecimento a todos pela participagao.
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Anexo 1.2.
Roteiro de Grupo de Foco para Vendedor Organizacional

Rio de Janeiro, 17 de setembro de 2009.
Prezado participante,

Esse roteiro tem como finalidade auxiliar a conducdo de nosso
exercicio de grupo de foco, contando com a participacdo de diversos
fornecedores, com influéncia e participacdo na comercializagdo de solucdes
tecnologicas.

Nosso objetivo consiste em abordar os principais atributos que
influenciam a decisdo de escolha de solucGes tecnoldgicas nas empresas de
médio e grande porte.

N&o estaremos fazendo uma analise especifica, mencionando ou
divulgando a identidade de qualquer pessoa ou empresa. No0sso objetivo
consiste em identificar o grau de sintonia entre as visdes de clientes e
fornecedores, que motiva a comercializacdo de solucdes tecnologicas, ou
seja, estaremos ao longo do trabalho procurando identificar que atributos,
caracteristicas, fatores ou circunstancias levam os compradores a selecionar
uma determinada solucdo tecnoldgica.

Essa pesquisa é uma das etapas do projeto de minha dissertacdo de
mestrado em Administracdo de Empresas na Pontificia Universidade
Catolica do Rio de Janeiro, sob orientacdo do Professor Doutor Jorge
Ferreira da Silva.

Desde ja assumo 0 compromisso em ndo mencionar, divulgar ou tratar
isoladamente os dados de um determinado participante ou de sua empresa,
identificando ou divulgando qualquer anélise isolada.

O roteiro consiste em uma forma de direcionar e facilitar a execucao
de nossa atividade que tera duracdo aproximada de 1h: 45min (uma hora e
quarenta e cinco minutos). Toda a apresentacdo sera gravada, para posterior
analise e selecdo dos atributos que permitirdo formar a base de uma
pesquisa individual com aproximadamente 100 (cem) fornecedores e
consumidores de solugdes de tecnologia.
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Com o resultado dessa primeira atividade, caracterizada por esse
grupo de foco estarei analisando toda a gravacédo, quando selecionarei todos
os atributos mencionados como relevantes para a selecdo de solucGes
tecnoldgicas. Essa selecdo permitird a elaboracdo de um questionario que
norteard a segunda fase da pesquisa. Apds essa analise toda a gravacao sera
destruida.

Essa segunda fase sera caracterizada com perguntas focadas nesses
atributos para identificacdo do grau de sintonia entre as visoes de clientes e
fornecedores, que motiva a comercializacéo de solucgdes tecnoldgicas.

Durante a segunda etapa, que sera realizada em outra oportunidade, 0s
respondentes deverdo classificar o grau de relevancia de cada atributo
destacado. Com essa informacdo estardo sendo realizadas andlises dos
dados, utilizando calculos estatisticos, que propiciardo uma anélise
quantitativa. Essa andlise ird complementar a anélise qualitativa realizada
no inicio do trabalho, durante estudo do referencial tedrico existente a
respeito, proporcionando a conclusdo do trabalho mediante a identificacéo
do grau de sintonia entre as visdes de clientes e fornecedores, que motiva a
comercializacdo de solug@es tecnologicas.

Agradeco antecipadamente a colaboracdo de cada participante,
lembrando que esse é um espaco aberto para ponderacdes e
questionamentos. A participacdo de cada um é fundamental, ndo existindo
afirmativas certas ou erradas, ou questionamentos mais Ou mMenos
importantes. O objetivo desse exercicio € compormos um material que nos
permita evidenciar os atributos conscientemente ou inconscientemente
caracterizados como mais relevantes durante a escolha de solugdes
tecnologicas.

Agradeco antecipadamente sua colaboracao.

Atenciosamente,

Ulisses Chagas de Souza
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ROTEIRO DE GRUPO DE FOCO

e Apresentacdo dos participantes (5 minutos)

e A tecnologia da informacéo (10 minutos)

e A tecnologia da informagdo no mundo corporativo (10 minutos)
e Os consumidores de tecnologia da informacao (10 minutos)

e Ambiente corporativo atual de T1 (10 minutos)

e Processos no fornecimento de solucdes de TI (10 minutos)

e Modificacdo do ambiente corporativo atual de Tl (5 minutos)

e Uma venda de solucdo de TI (15 minutos)

e Utilizacdo da solucédo de T1 (10 minutos)

e Possivel troca de solucdo de TI (10 minutos)

e Encerramento (10 minutos)

117
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ROTEIRO DETALHADO DE GRUPO DE FOCO

Apresentacdo dos participantes (5 minutos)
18:10h as 18:15h

> A atividade sera gravada em audio.

> Apresentacdo de cada participante com uma breve apresentacao
fornecendo nome e atuagao profissional.

» Duvidas serdo esclarecidas.

> Nao hé respostas certas ou erradas.

A tecnologia da informacéao (10 minutos)
18:15h as 18:25h

> Na sua opinido qual importancia da tecnologia da informacéo, seus
principais beneficios e problemas.

» A tecnologia da informagdo: opg¢ao ou necessidade

> Diferencas da tecnologia da informacdo para uso pessoal e sua
aplicagédo no mundo corporativo.

» O futuro da tecnologia da informacao.

A tecnologia da informagao no mundo corporativo (10 minutos)
18:25h as 18:35h

» Comente a importéancia da tecnologia da informagao nas empresas.

» Quais os principais beneficios e problemas decorrentes do uso de Tl
pelas empresas?

» Como as empresas utilizam a tecnologia: como suporte operacional,
como ferramenta de integracdo, como diferencial competitivo ou
outra aplicacéo?

» Futuro da tecnologia da informag&o no mundo corporativo.
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Os fornecedores de tecnologia da informacéo (10 minutos)
18:35h as 18:45h

>

Seus clientes possuem dependéncia direta da tecnologia ou utilizam
a tecnologia apenas como elemento complementar no universo
empresarial?

Quial o perfil de seus principais clientes de tecnologia?
O que o diferencia para eles?

Que caracteristicas no fornecimento sdo imprescindiveis para seus
clientes?

O que seus clientes buscam nas suas solucbes e de seus
concorrentes?

Ambiente corporativo atual de T1 (10 minutos)
18:45h as 18:55h

>

>

Quais as principais solucdes implantadas pelos clientes?

Quais os principais pontos evidenciados durante a aquisicdo dessas
solucgdes?

Que outros aspectos foram relevantes durante a decisao?

Quais os principais pontos percebidos como diferenciais durante
utilizacé@o dessas solugdes?

Que pontos os demais envolvidos, clientes e parceiros de negocios
percebem como atributos fundamentais na composigéo das solugdes?


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0712993/CA


PUC-RIo - Certificacdo Digital N° 0712993/CA

120

Processos no fornecimento de solucdes de T1 (10 minutos)
18:55h as 19:05h

Como vocé age no fornecimento de solugdes tecnoldgicas para sua
empresa?

Em que critérios vocé baseia sua escolha de solugdes tecnoldgicas
pessoais?

Em que critérios seus clientes baseiam suas escolhas de solucdes
tecnoldgicas para suas empresas?

Que outros fatores sdo relevantes durante suas aquisi¢do de solucdes
pessoais?

Que outros fatores sdo relevantes durante a aquisi¢do de solucdes
corporativas realizada por seus clientes?

Modificacdo do ambiente corporativo atual de T1 (5 minutos)
19:05h as 19:10h

v VvV V VY

Como a retirada dessas solucdes implantadas afetaria 0 ambiente de
seus clientes?

Quais principais atributos poderiam gerar insatisfacdo em seus
clientes a ponto de levar a uma troca de solugdes?

Que atributos seriam considerados para busca da nova solugao?
O que fatores dificultam a adogédo de uma nova solugao?
O que seria impeditivo para a adogdo de uma solucao substituta?

Como vocé vé o cenario atual quando comparado ao cenério de 10
anos atras, quanto ao impacto gerado pela possivel mudanca?
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Uma venda de solucdo de T1 (15 minutos)
19:10 as 19:25h

>

Pense em determinada situacdo de comercializacdo de Tl que vocé
tenha participado.

Como vocé agiu durante o processo de fornecimento dessa solugédo
tecnologica?

Quais os critérios adotados por seu cliente para escolha da solugéo
tecnoldgica mais adequada?

Quais os principais atributos percebidos como diferenciais durante a
selecéo dessa solugéo?

Algum ponto em especial modificaria todo esse panorama?

Pensando apenas no processo de comercializagcdo e ndo nos atributos
considerados mais relevantes, como foi o processo de escolha?

O que seu cliente procurava nessa solucdo tecnologica?
Fatores internos ou externos que afetaram essa escolha.

Tempo aproximado desde o inicio dos estudos até a aquisicdo da
solugéo?

Que atributos vocé percebeu como relevantes para concretizacdo da
venda?

Utilizac&o da solucéo de T1 (10 minutos)
19:25h as 19:35h

>

Que pontos os demais envolvidos, clientes e parceiros de negocios
perceberam como fundamentais na utilizag&o dessa solugéo?

Algumas caracteristicas relevantes posteriormente percebidas, que
ndo foram oportunamente exploradas no momento da aquisi¢éo?

Que importancia essa aquisicao teve para a empresa?

Que atributos buscados vocé percebe como constantemente
relevantes, no passado e presente?

Quais desses atributos vocé percebe como sempre exigidos por esse
cliente?
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Possivel troca de solucdo de T1 (10 minutos)
19:35h as 19:45

v VWV VYV V¥V

Que fatores o levariam a uma possivel substitui¢cdo?

Que fatores compreendem em seu ver o cenario ideal para aquisicdo
de uma solucao de TI?

Quais desses atributos vocé percebe como geralmente relevantes nas
aquisicdes de solucdes de TI.

Quais fatores vocé acredita que levam outras empresas a trocarem
suas solucdes tecnologicas?

Quanto o tempo médio aproximado para troca de uma solucédo
tecnologica?

Trocaria pelo mesmo fornecedor ou néo?
Que pontos merecem destaque na troca de sua solucéo?
O que seu cliente buscaria em sua nova solugéo tecnoldgica?

O que seu cliente buscaria em seu novo fornecedor?

Encerramento (10 minutos)
19:45h as 19:55h

>

>

Comente sobre o fornecimento ideal de solugdes de TI.
O que seus clientes buscam em uma solucdo ideal de TI.

Suponha que uma nova solucdo de TI venha a ser oferecida. O que
deve ser feito para que se obtenha sucesso na oferta?

O que seu cliente espera dessa oferta?

Agradecimento a todos pela participagao.
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Anexo 2
Questionario para Realizacdo de Entrevistas

P U C

Rio de Janeiro, 30 de outubro de 2009.

Prezado participante,

Esse questionario tem como finalidade identificar o grau de sintonia,
entre as visdes de clientes e fornecedores, que motiva a comercializacéo de
solucdes tecnoldgicas.

Essa pesquisa € uma das etapas do projeto de minha dissertacdo de
Mestrado em Administracdo na Pontificia Universidade Catélica do Rio de
Janeiro, sob orientacdo do Professor Doutor Jorge Ferreira da Silva.

O questionario que segue apresenta os atributos que foram
identificados, como os principais atributos, que motivam a comercializacéo
de solucdes tecnologicas, em duas atividades de grupo de foco previamente
realizadas, com a participagdo de um total de 12 (doze) executivos do
mercado de TI.

O objetivo desse questionario é que vocé defina dentre esses atributos,
0S respectivos percentuais correspondentes ao valor de representatividade
para cada um desses 8 (oito) itens, em sua decisdo de escolha, ou na deciséo
de escolha de seu cliente, caso vocé seja um fornecedor.

Informo que as informagbes coletadas ndo serdo divulgadas
individualmente, servindo apenas para formular as conclusdes necessarias
para o0 trabalho. N&o serdo divulgados nomes ou quaisquer dados
especificos de determinada pessoa ou empresa.

Agradeco antecipadamente sua colaboragao.
Atenciosamente,

Ulisses Chagas de Souza
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Perfil do respondente com relagdo ao mercado de tecnologia da informagéo:

( ) Cliente

Ordene os cenérios abaixo de acordo com a prioridade adotada, considerando:

( ) Fornecedor

124

Cliente: Marque de 1 a 14 para cada cenario, no campo ordem, com relacdo as
suas prioridades na escolha de solugbes tecnoldgicas, sendo que 1 significa o
cenario de maior preferéncia, enquanto 14 seria o cenario de menor preferéncia.

Fornecedor: Marque de 1 a 14 para cada cendario, no campo ordem, tendo em
mente 0 que vocé acredita ser o cenario priorizado por seus clientes, ao
escolherem suas solugdes tecnoldgicas, sendo que 1 significa o cenario de maior
preferéncia, enquanto 14 seria o cenario de menor preferéncia.

) ENTENDIMENTO
‘R0 | estrattaico | CUSTO | compomaTvA | Necessipao | MARCA | REFERENGAS | Uipnr | Risco | oRoem
DO NEGOCIO
A ADEQUADO | JUSTIFICAVEL GRANDE RAZOAVEL RECONHECIDA BASICAS INTENSO ALTO
B ADEQUADO | JUSTIFICAVEL PEQUENA ALTO RECONHECIDA | SIGNIFICANTES | BASICO ALTO
C ALTO ELEVADO GRANDE ALTO RECONHECIDA | SIGNIFICANTES | BASICO | MODERADO
D ADEQUADO ELEVADO GRANDE RAZOAVEL RECONHECIDA | SIGNIFICANTES | INTENSO | MODERADO
E ALTO JUSTIFICAVEL PEQUENA RAZOAVEL NORMAL SIGNIFICANTES | INTENSO | MODERADO
F ALTO ELEVADO PEQUENA RAZOAVEL RECONHECIDA BASICAS BASICO ALTO
G ADEQUADO ELEVADO PEQUENA RAZOAVEL NORMAL BASICAS BASICO | MODERADO
H ALTO JUSTIFICAVEL GRANDE RAZOAVEL NORMAL SIGNIFICANTES | BASICO ALTO
I ADEQUADO | JUSTIFICAVEL GRANDE ALTO NORMAL BASICAS BASICO | MODERADO
J ALTO ELEVADO GRANDE ALTO NORMAL BASICAS INTENSO ALTO
K ALTO JUSTIFICAVEL PEQUENA ALTO RECONHECIDA BASICAS INTENSO | MODERADO
L ADEQUADO ELEVADO PEQUENA ALTO NORMAL SIGNIFICANTES | INTENSO ALTO
M ALTO JUSTIFICAVEL PEQUENA RAZOAVEL RECONHECIDA | SIGNIFICANTES | BASICO ALTO
N ADEQUADO | JUSTIFICAVEL GRANDE RAZOAVEL RECONHECIDA | SIGNIFICANTES | INTENSO | MODERADO
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Defini¢do dos Campos:

ALINHAMENTO ESTRATEGICO

Identidade existente entre a empresa cliente e fornecedora, quanto ao posicionamento estratégico. Identificagdo do cliente com a
solugdo ofertada e com o posicionamento do fornecedor, com relagéo a sua estratégia de mercado, suporte e continuidade.

ADEQUADO

Atendimento das expectativas, ainda que com algumas restricoes.

ALTO

Forte identidade tanto com a solucéo ofertada, quanto com a estratégia de atuacdo apresentada pelo fornecedor.

CUSTO

Valor cobrado pela solugao tecnoldgica, dispéndio financeiro correspondente a aquisi¢do da solugdo de TI; forma de pagamento
apresentada, considerando disponibilidade de financiamento e escalonamento das parcelas de pagamento.

JUSTIFICAVEL

Relac&o custo x beneficio visivel e adequada ao orgamento previsto.

ELEVADO

Valor apresentado pelo fornecedor acima do previsto ou orgado pelo cliente.

ESTRUTURA CORPORATIVA

Porte da empresa, capacidade de suporte, envergadura multinacional ou local, estrutura e capilaridade existente. Tempo de atuagdo

no mercado, cor|

po técnico, garantia de disponibilidade dos profissionais em projeto e garantia de continuidade da solugéo.

PEQUENA

Fornecedor de pequeno porte com atuagdo local, foco especifico ou com pouca representatividade no mercado.

GRANDE

Fornecedor de grande porte, com forte presenca no mercado e capilaridade significativa.

ENTENDIMENTO DA NECESSIDADE DO NEGOCIO

Conhecimento do segmento de atuagdo do cliente e suas tendéncias, coeréncia do escopo da solugdo ofertada com expectativa do
cliente; capacidade de prover uma solucéo que atenda ao cliente; entendimento e concordancia da especificagdo da solugéo por

ambos, cliente e fornecedor.
RAZOAVEL Fornecedor conhece o0 mercado de atuagdo do cliente e fornece solugdo que atende principais fungdes.
ALTO Fornecedor conhece bem o mercado de atuagdo do cliente e fornece solu¢do com relevante aderéncia.

MARCA

Histéria do produto e do fornecedor com relacéo aquele produto, associacdo e reconhecimento existente pelo mercado, mindshare;
componente cultural, formacdo de padrfes de mercado.

NORMAL

0O fornecedor tem sua solugdo vista como uma possivel alternativa pelo cliente.

RECONHECIDA

O fornecedor e sua solugéo séo facilmente lembrados e reconhecidos como uma solucéo potencial.

REFERENCIAS

Seminarios, propagandas e estudos existentes por instituicdes conceituadas para esse fim. Experiéncias anteriores com o fornecedor
ou indicagao de terceiros, de mesmo segmento de atuagdo, ou de segmentos diferentes. Visibilidade com base no mercado e
concorrentes. Contatos com universidades, ou redes de relacionamento. Trial, experiéncia temporaria de uso da soluco para teste.

BASICAS

Alguma referencia disponivel, indicacéo ou trial que indica possivel viabilidade da soluc&o.

SIGNIFICANTES

Inimeras referéncias existentes, ou 8tima experiéncia anterior com mesmo fornecedor.

RELACIONAMENTO

Empatia existente entre o vendedor e o comprador. Vinculo informal estabelecido pelo convivio, proveniente de visitas periddicas, ou

fornecimento de

outras solugdes. Conhecimento adquirido através de outras formas de contato entre os representantes das

empresas, quer seja no aspecto profissional, quer seja no convivio social, ou mesmo fruto da participacdo em eventos.

BASICO

Contatos iniciais entre representantes e relacionamento modesto existente entre suas empresas.

INTENSO

Forte empatia entre vendedor e cliente, ou significativo convivio existente entre suas respectivas empresas.

RISCO

Entre os diversos riscos existentes podemos citar: possibilidade de descontinuidade do investimento realizado, da empresa
fornecedora, ou da solugo ofertada. Podemos também mencionar a possibilidade de incompatibilidade da solugéo com o acervo
existente, ou dificuldade de integrac&o entre departamentos, com clientes, parceiros ou fornecedores. A diferenca entre os custos e 0s
beneficios percebidos envolve um grau de risco (DOWLING e STAELIN, 1994).

MODERADO

Fornecedor estavel, com boa satde financeira e solugéo conceituada, com fécil integracdo com as demais partes.

ALTO

Indicio ou possibilidade de ocorréncia de evento, que comprometa o investimento realizado ou que inviabilize sua

continuidade.
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Anexo 3
Classificacdo de grandes e médias empresas

Anexo 3.1
Carta-Circular do BNDES n° 64/2002

CARTA-CIRCULAR N° 64/2002
Rio de Janeiro, 14 de outubro de 2002

Ass.: Porte das empresas

O Superintendente da Area de Relacionamento com Instituicbes
Financeiras, no uso de suas atribuicbes, COMUNICA aos AGENTES
FINANCEIROS e ARRENDADORAS que os valores utilizados para a
classificacdo de porte das empresas passam a ser aplicados também
para as operagcbes com garantia de risco por conta do Fundo de Garantia
para a Promocéo da Competitividade - FGPC.

PORTE DAS EMPRESAS

Para efeito de enquadramento nas condicdes de financiamento de
todos os Programas que estabelecem a classificagdo de porte, deverdo
ser observadas as seguintes categorias de empresas:

e Microempresas: receita operacional bruta anual ou anualizada inferior
ou igual a R$ 1.200 mil (um milh&o e duzentos mil Reais);

e Pequenas Empresas: receita operacional bruta anual ou anualizada
superior a R$ 1.200 mil (um milhdo e duzentos mil Reais) e inferior ou
igual a R$ 10.500 mil (dez milhdes e quinhentos mil Reais);

e Médias Empresas: receita operacional bruta anual ou anualizada
superior a R$ 10.500 mil (dez milhdes e quinhentos mil Reais) e inferior
ou igual a R$ 60 milhdes (sessenta milhdes de Reais);

e Grandes Empresas: receita operacional bruta anual ou anualizada
superior a R$ 60 milhdes (sessenta milhdes de Reais).
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Na hipdtese de inicio de atividades no proprio ano-calendario, os
limites acima referidos serdo proporcionais ao niumero de meses em que
a pessoa juridica houver exercido atividade, desconsideradas as fracdes
de meses. Nos casos de empresas em implantacdo, sera considerada a
projecdo anual de vendas utilizada no empreendimento, levando-se em
conta a capacidade total instalada.

Quando a empresa for controlada por outra empresa ou pertencer a
um grupo econdémico, a classificacdo do porte se dard considerando-se a
receita operacional bruta consolidada.

Nas operagbes com garantia de risco por conta do Fundo de
Garantia para a Promocado da Competitividade - FGPC, deverdo ser
considerados, ainda, os demais critérios de enquadramento no Fundo.

Esta Carta-Circular entra em vigor nesta data, ficando revogadas as
Cartas-Circulares n° 35/2001, de 29.08.2001, e n° 54/2002, de
12.09.2002.

José Eduardo de Carvalho Pereira
Superintendente
Area de Relacionamento com Instituicdes Financeiras
BNDES
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