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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 condução de nosso 

exercício de grupo de foco, contando com a participação de diversos 
usuários, com poder de influência e decisão na escolha de soluções 
tecnológicas em suas empresas. 

Nosso objetivo consiste em abordar os principais atributos que 
influenciam a decisão de escolha de soluções tecnológicas em suas 
respectivas empresas. 

Não estaremos fazendo uma análise específica, mencionando ou 
divulgando a identidade de qualquer pessoa ou empresa.  Nosso objetivo 
consiste em identificar o grau de sintonia entre as visões de clientes e 
fornecedores, que motiva a comercialização de soluções tecnológicas, ou 
seja, estaremos ao longo do trabalho procurando identificar que atributos, 
características, fatores, circunstâncias ou importâncias levam a diferenciar e 
selecionar uma determinada solução tecnológica.  

Essa pesquisa é uma das etapas do projeto de minha dissertação de 
mestrado em Administração de Empresas na Pontifícia Universidade 
Católica do Rio de Janeiro, sob orientação do Professor Doutor Jorge 
Ferreira da Silva. 
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Desde já assumo o compromisso em não mencionar, divulgar ou tratar 
isoladamente os dados de um determinado participante ou de sua empresa, 
identificando ou divulgando qualquer análise isolada.   

O roteiro consiste em uma forma de direcionar e facilitar a execução 
de nossa atividade que terá duração aproximada de 1h: 45min (uma hora e 
quarenta e cinco minutos). Toda a apresentação será gravada, para posterior 
análise e seleção dos atributos que permitirão formar a base de uma 
pesquisa individual com aproximadamente 100 (cem) fornecedores e 
consumidores de soluções de tecnologia.  

Com o resultado dessa primeira atividade, caracterizada por esse 
grupo de foco estarei analisando toda a gravação, quando selecionarei todos 
os atributos mencionados como relevantes para a seleção de soluções 
tecnológicas. Essa seleção permitirá a elaboração de um questionário que 
norteará a segunda fase da pesquisa.  Após essa análise toda a gravação será 
destruída. 

Essa segunda fase será caracterizada com perguntas focadas nesses 
atributos para identificação do grau de sintonia entre as visões de clientes e 
fornecedores, que motiva a comercialização de soluções tecnológicas. 

Durante a segunda etapa, que será realizada em outra oportunidade, os 
respondentes deverão classificar o grau de relevância de cada atributo 
destacado.  Com essa informação estarão sendo realizadas análises dos 
dados, utilizando cálculos estatísticos, que propiciarão uma análise 
quantitativa.  Essa análise irá complementar à análise qualitativa realizada 
no início do trabalho, durante estudo do referencial teórico existente a 
respeito, proporcionando a conclusão do trabalho mediante a identificação 
do grau de sintonia entre as visões de clientes e fornecedores, que motiva a 
comercialização de soluções tecnológicas. 

Agradeço antecipadamente a colaboração de cada participante, 
lembrando que esse é um espaço aberto para ponderações e 
questionamentos. A participação de cada um é fundamental, não existindo 
afirmativas certas ou erradas, ou questionamentos mais ou menos 
importantes.  O objetivo desse exercício é compormos um material que nos 
permita evidenciar os atributos conscientemente ou inconscientemente 
caracterizados como mais relevantes durante a escolha de soluções 
tecnológicas. 
 

 
Agradeço antecipadamente sua colaboração. 

 
Atenciosamente, 

 
Ulisses Chagas de Souza 
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ROTEIRO DE GRUPO DE FOCO 
 
 

• Apresentação dos participantes (5 minutos) 
 

• A tecnologia da informação (10 minutos) 
 

• A tecnologia da informação no mundo corporativo (10 minutos) 
 

• Os fornecedores de tecnologia da informação (10 minutos) 
 

• Ambiente corporativo atual de TI (10 minutos) 
 

• Processos na aquisição de soluções de TI (10 minutos) 
 

• Modificação do ambiente corporativo atual de TI (5 minutos) 
 

• Aquisição realizada de solução de TI (15 minutos) 
 

• Utilização da solução de TI (10 minutos) 
 

• Possível troca de solução de TI (10 minutos) 
 

• Encerramento (10 minutos) 
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ROTEIRO DETALHADO DE GRUPO DE FOCO 
 
Apresentação dos participantes (5 minutos)  
18:10h às 18:15h 
 

 A atividade será gravada em áudio. 
 

 Apresentação de cada participante com uma breve apresentação 
fornecendo nome e atuação profissional. 

 
 Dúvidas serão esclarecidas. 

 
 Não há respostas certas ou erradas. 

 
 
A tecnologia da informação (10 minutos) 
18:15h às 18:25h 
 

 Na sua opinião qual importância da tecnologia da informação, seus 
principais benefícios e problemas. 

 
 A tecnologia da informação: opção ou necessidade 

 
 Diferenças da tecnologia da informação para uso pessoal e sua 

aplicação no mundo corporativo. 
 

 O futuro da tecnologia da informação. 
 
 
A tecnologia da informação no mundo corporativo (10 minutos) 
18:25h às 18:35h 
 

 Comente a importância da tecnologia da informação nas empresas. 
 

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

 
 Como sua empresa utiliza a tecnologia: como suporte operacional, 

como ferramenta de integração, como diferencial competitivo ou 
outra aplicação? 

 
 Futuro da tecnologia da informação no mundo corporativo. 
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Os fornecedores de tecnologia da informação (10 minutos) 
18:35h às 18:45h 
 

 Sua empresa possui dependência direta da tecnologia ou utiliza a 
tecnologia apenas como elemento complementar em seu universo 
empresarial? 

 
 Quais os seus principais fornecedores de tecnologia? 

 
 O que os diferencia para você? 

 
 Que características são imprescindíveis? 

 
 O que eles têm em comum? 

 
Ambiente corporativo atual de TI (10 minutos) 
18:45h às 18:55h 
 

 Quais as principais soluções implantadas em sua empresa? 
 

 Quais os principais pontos evidenciados durante a aquisição dessas 
soluções? 

 
 Que outros aspectos foram relevantes durante a decisão? 

 
 Quais os principais pontos percebidos como diferenciais durante 

utilização dessas soluções? 
 

 Que pontos os demais envolvidos, clientes, parceiros de negócios e 
fornecedores percebem como fundamentais nessas soluções? 

 
Processos na aquisição de soluções de TI (10 minutos)  
18:55h às 19:05h 
 

 Como você age na compra de soluções tecnológicas para sua 
empresa? 

 
 Em que critérios você se baseia sua escolha de soluções tecnológicas 

pessoais? 
 

 Em que critérios você se baseia na escolha de soluções tecnológicas 
para sua empresa? 

 
 Que outros fatores são relevantes durante a aquisição de soluções 

pessoais? 
 

 Que outros fatores são relevantes durante a aquisição corporativa? 
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Modificação do ambiente corporativo atual de TI (5 minutos) 
19:05h às 19:10h 
 

 Como a retirada dessas soluções implantadas afetaria o ambiente de 
sua empresa? 

 
 Como a retirada dessas soluções implantadas afetaria o seu dia a dia 

na empresa? 
 

 Que atributos seriam considerados em caso de troca da solução? 
 

 O que seria impeditivo para a adoção de uma nova empresa? 
 

 O que seria impeditivo para a adoção de uma solução substituta? 
 

 Como você vê o cenário atual quando comparado ao cenário de 10 
anos atrás, quanto ao impacto gerado pela possível mudança? 

 
Aquisição realizada de solução de TI (15 minutos)  
19:10 às 19:25h 
 

 Pense em determinada situação de TI em sua empresa que você 
tenha participado.  

 
 Como você agiu durante o processo de escolha dessa solução 

tecnológica? 
 

 Em quais critérios você baseou sua escolha para selecionar a solução 
tecnológica mais adequada? 

 
 Quais os principais pontos percebidos como diferenciais durante a 

seleção dessa solução? 
 

 Algum ponto em especial modificaria todo esse panorama? 
 

 Pensando apenas em como você escolheu essa solução tecnológica e 
não nos atributos considerados mais relevantes, como foi o processo 
de escolha? 

 
 O que vocês procuravam nessa solução tecnológica? 

 
 Fatores internos ou externos afetaram essa escolha.  

 
 Tempo aproximado desde o início dos estudos até a aquisição da 

solução? 
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 Que pontos você percebeu como diferenciais no fornecimento dessa 
solução escolhida? 

 
 Que atributos você percebeu como relevantes no momento da 

aquisição? 
 
 
Utilização da solução de TI (10 minutos) 
19:25h às 19:35h 
 

 Que pontos os demais envolvidos, clientes, parceiros de negócios e 
fornecedores perceberam como fundamentais na utilização dessa 
solução? 

 
 Algumas características relevantes posteriormente percebidas, que 

não foram oportunamente exploradas no momento da aquisição? 
 

 Quais as maiores falhas percebidas no fornecimento de outras 
soluções de TI, que eventualmente não são consideradas? 

 
 Que atributos você percebe como relevantes ainda hoje? 

 
 Quais desses atributos você percebe como geralmente relevantes no 

fornecimento de soluções de TI para sua empresa? 
 

 Quais desses atributos você percebe como geralmente relevantes nas 
aquisições de soluções de TI de sua empresa? 

 
Possível troca de solução de TI (10 minutos) 
19:35h às 19:45 
 
 

 Que fatores o levariam a uma possível substituição? 
  

 Que fatores compreendem em seu ver o cenário ideal para aquisição 
de uma solução de TI? 

 
 Quais desses atributos você percebe como geralmente relevantes nas 

aquisições de soluções de TI de sua empresa? 
 

 Quais fatores você acredita que levam outras empresas a trocarem 
suas soluções tecnológicas? 

 
 Quanto o tempo médio aproximado para troca de uma solução 

tecnológica? 
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 Trocaria pelo mesmo fornecedor ou não? 
 

 Que pontos merecem destaque na troca de sua solução? 
 

 O que você buscaria em sua nova solução tecnológica? 
 

 O que você buscaria em seu novo fornecedor? 
 
 
 
Encerramento (10 minutos) 
19:45h às 19:55h 
 

 Comente sobre o fornecimento ideal de soluções de TI. 
 

 O que você busca em uma solução ideal de TI. 
 

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

 
 O que você esperaria dessa oferta? 

 
 
Agradecimento a todos pela participação. 
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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 condução de nosso 

exercício de grupo de foco, contando com a participação de diversos 
fornecedores, com influência e participação na comercialização de soluções 
tecnológicas. 

Nosso objetivo consiste em abordar os principais atributos que 
influenciam a decisão de escolha de soluções tecnológicas nas empresas de 
médio e grande porte. 

Não estaremos fazendo uma análise específica, mencionando ou 
divulgando a identidade de qualquer pessoa ou empresa.  Nosso objetivo 
consiste em identificar o grau de sintonia entre as visões de clientes e 
fornecedores, que motiva a comercialização de soluções tecnológicas, ou 
seja, estaremos ao longo do trabalho procurando identificar que atributos, 
características, fatores ou circunstâncias levam os compradores a selecionar 
uma determinada solução tecnológica.  

Essa pesquisa é uma das etapas do projeto de minha dissertação de 
mestrado em Administração de Empresas na Pontifícia Universidade 
Católica do Rio de Janeiro, sob orientação do Professor Doutor Jorge 
Ferreira da Silva. 

Desde já assumo o compromisso em não mencionar, divulgar ou tratar 
isoladamente os dados de um determinado participante ou de sua empresa, 
identificando ou divulgando qualquer análise isolada.   

O roteiro consiste em uma forma de direcionar e facilitar a execução 
de nossa atividade que terá duração aproximada de 1h: 45min (uma hora e 
quarenta e cinco minutos). Toda a apresentação será gravada, para posterior 
análise e seleção dos atributos que permitirão formar a base de uma 
pesquisa individual com aproximadamente 100 (cem) fornecedores e 
consumidores de soluções de tecnologia.  
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Com o resultado dessa primeira atividade, caracterizada por esse 
grupo de foco estarei analisando toda a gravação, quando selecionarei todos 
os atributos mencionados como relevantes para a seleção de soluções 
tecnológicas. Essa seleção permitirá a elaboração de um questionário que 
norteará a segunda fase da pesquisa.  Após essa análise toda a gravação será 
destruída. 

Essa segunda fase será caracterizada com perguntas focadas nesses 
atributos para identificação do grau de sintonia entre as visões de clientes e 
fornecedores, que motiva a comercialização de soluções tecnológicas. 

Durante a segunda etapa, que será realizada em outra oportunidade, os 
respondentes deverão classificar o grau de relevância de cada atributo 
destacado.  Com essa informação estarão sendo realizadas análises dos 
dados, utilizando cálculos estatísticos, que propiciarão uma análise 
quantitativa.  Essa análise irá complementar à análise qualitativa realizada 
no início do trabalho, durante estudo do referencial teórico existente a 
respeito, proporcionando a conclusão do trabalho mediante a identificação 
do grau de sintonia entre as visões de clientes e fornecedores, que motiva a 
comercialização de soluções tecnológicas. 

Agradeço antecipadamente a colaboração de cada participante, 
lembrando que esse é um espaço aberto para ponderações e 
questionamentos. A participação de cada um é fundamental, não existindo 
afirmativas certas ou erradas, ou questionamentos mais ou menos 
importantes.  O objetivo desse exercício é compormos um material que nos 
permita evidenciar os atributos conscientemente ou inconscientemente 
caracterizados como mais relevantes durante a escolha de soluções 
tecnológicas. 
 
 
 

Agradeço antecipadamente sua colaboração. 
 

Atenciosamente, 
 

 
Ulisses Chagas de Souza 
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ROTEIRO DE GRUPO DE FOCO 
 
 

• Apresentação dos participantes (5 minutos) 
 

• A tecnologia da informação (10 minutos) 
 

• A tecnologia da informação no mundo corporativo (10 minutos) 
 

• Os consumidores de tecnologia da informação (10 minutos) 
 

• Ambiente corporativo atual de TI (10 minutos) 
 

• Processos no fornecimento de soluções de TI (10 minutos) 
 

• Modificação do ambiente corporativo atual de TI (5 minutos) 
 

• Uma venda de solução de TI (15 minutos) 
 

• Utilização da solução de TI (10 minutos) 
 

• Possível troca de solução de TI (10 minutos) 
 

• Encerramento (10 minutos) 
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ROTEIRO DETALHADO DE GRUPO DE FOCO 
 
Apresentação dos participantes (5 minutos) 
18:10h às 18:15h 
 

 A atividade será gravada em áudio. 
 

 Apresentação de cada participante com uma breve apresentação 
fornecendo nome e atuação profissional. 

 
 Dúvidas serão esclarecidas. 

 
 Não há respostas certas ou erradas. 

 
 
A tecnologia da informação (10 minutos) 
18:15h às 18:25h 
 

 Na sua opinião qual importância da tecnologia da informação, seus 
principais benefícios e problemas. 

 
 A tecnologia da informação: opção ou necessidade 

 
 Diferenças da tecnologia da informação para uso pessoal e sua 

aplicação no mundo corporativo. 
 

 O futuro da tecnologia da informação. 
 
 
 
A tecnologia da informação no mundo corporativo (10 minutos) 
18:25h às 18:35h 
 

 Comente a importância da tecnologia da informação nas empresas. 
 

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

 
 Como as empresas utilizam a tecnologia: como suporte operacional, 

como ferramenta de integração, como diferencial competitivo ou 
outra aplicação? 

 
 Futuro da tecnologia da informação no mundo corporativo. 
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Os fornecedores de tecnologia da informação (10 minutos) 
18:35h às 18:45h 
 

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

 
 Qual o perfil de seus principais clientes de tecnologia? 

 
 O que o diferencia para eles? 

 
 Que características no fornecimento são imprescindíveis para seus 

clientes? 
 

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

 
 
Ambiente corporativo atual de TI (10 minutos) 
18:45h às 18:55h 
 

 Quais as principais soluções implantadas pelos clientes? 
 

 Quais os principais pontos evidenciados durante a aquisição dessas 
soluções? 

 
 Que outros aspectos foram relevantes durante a decisão? 

 
 Quais os principais pontos percebidos como diferenciais durante 

utilização dessas soluções? 
 

 Que pontos os demais envolvidos, clientes e parceiros de negócios 
percebem como atributos fundamentais na composição das soluções? 
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Processos no fornecimento de soluções de TI (10 minutos) 
18:55h às 19:05h 
 
 

 Como você age no fornecimento de soluções tecnológicas para sua 
empresa? 

 
 Em que critérios você baseia sua escolha de soluções tecnológicas 

pessoais? 
 

 Em que critérios seus clientes baseiam suas escolhas de soluções 
tecnológicas para suas empresas? 

 
 Que outros fatores são relevantes durante suas aquisição de soluções 

pessoais? 
 

 Que outros fatores são relevantes durante a aquisição de soluções 
corporativas realizada por seus clientes? 

 
 
Modificação do ambiente corporativo atual de TI (5 minutos) 
19:05h às 19:10h 
 
 

 Como a retirada dessas soluções implantadas afetaria o ambiente de 
seus clientes? 

 
 Quais principais atributos poderiam gerar insatisfação em seus 

clientes a ponto de levar a uma troca de soluções? 
 

 Que atributos seriam considerados para busca da nova solução? 
 

 O que fatores dificultam a adoção de uma nova solução? 
 

 O que seria impeditivo para a adoção de uma solução substituta? 
 

 Como você vê o cenário atual quando comparado ao cenário de 10 
anos atrás, quanto ao impacto gerado pela possível mudança? 
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Uma venda de solução de TI (15 minutos)  
19:10 às 19:25h 
 

 Pense em determinada situação de comercialização de TI que você 
tenha participado.  

 
 Como você agiu durante o processo de fornecimento dessa solução 

tecnológica? 
 

 Quais os critérios adotados por seu cliente para escolha da solução 
tecnológica mais adequada? 

 
 Quais os principais atributos percebidos como diferenciais durante a 

seleção dessa solução? 
 

 Algum ponto em especial modificaria todo esse panorama? 
 

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

 
 O que seu cliente procurava nessa solução tecnológica? 

 
 Fatores internos ou externos que afetaram essa escolha.  

 
 Tempo aproximado desde o início dos estudos até a aquisição da 

solução? 
 

 Que atributos você percebeu como relevantes para concretização da 
venda? 

 
Utilização da solução de TI (10 minutos) 
19:25h às 19:35h 
 

 Que pontos os demais envolvidos, clientes e parceiros de negócios 
perceberam como fundamentais na utilização dessa solução? 

 
 Algumas características relevantes posteriormente percebidas, que 

não foram oportunamente exploradas no momento da aquisição? 
 

 Que importância essa aquisição teve para a empresa? 
 

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

 
 Quais desses atributos você percebe como sempre exigidos por esse 

cliente? 
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Possível troca de solução de TI (10 minutos) 
19:35h às 19:45 
 
 

 Que fatores o levariam a uma possível substituição? 
  

 Que fatores compreendem em seu ver o cenário ideal para aquisição 
de uma solução de TI? 

 
 Quais desses atributos você percebe como geralmente relevantes nas 

aquisições de soluções de TI. 
 

 Quais fatores você acredita que levam outras empresas a trocarem 
suas soluções tecnológicas? 

 
 Quanto o tempo médio aproximado para troca de uma solução 

tecnológica? 
 

 Trocaria pelo mesmo fornecedor ou não? 
 

 Que pontos merecem destaque na troca de sua solução? 
 

 O que seu cliente buscaria em sua nova solução tecnológica? 
 

 O que seu cliente buscaria em seu novo fornecedor? 
 
 
Encerramento (10 minutos) 
19:45h às 19:55h 
 

 Comente sobre o fornecimento ideal de soluções de TI. 
 

 O que seus clientes buscam em uma solução ideal de TI. 
 

 Suponha que uma nova solução 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 participação. 
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Anexo 2 
Questionário para Realização de Entrevistas 

 
Rio de Janeiro, 30 de outubro de 2009. 

 
Prezado participante, 
 
 
Esse questionário tem como finalidade identificar o grau de sintonia, 

entre as visões de clientes e fornecedores, que motiva a comercialização de 
soluções tecnológicas.  

Essa pesquisa é uma das etapas do projeto de minha dissertação de 
Mestrado em Administração na Pontifícia Universidade Católica do Rio de 
Janeiro, sob orientação do Professor Doutor Jorge Ferreira da Silva. 

O questionário que segue apresenta os atributos que foram 
identificados, como os principais atributos, que motivam a comercialização 
de soluções tecnológicas, em duas atividades de grupo de foco previamente 
realizadas, com a participação de um total de 12 (doze) executivos do 
mercado de TI.  

O objetivo desse questionário é que você defina dentre esses atributos, 
os respectivos percentuais correspondentes ao valor de representatividade 
para cada um desses 8 (oito) itens, em sua decisão de escolha, ou na decisão 
de escolha de seu cliente, caso você seja um fornecedor. 

Informo que as informações coletadas não serão divulgadas 
individualmente, servindo apenas para formular as conclusões necessárias 
para o trabalho.  Não serão divulgados nomes ou quaisquer dados 
específicos de determinada pessoa ou empresa. 
 

Agradeço antecipadamente sua colaboração. 
 

Atenciosamente, 
 

Ulisses Chagas de Souza 
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Perfil do respondente com relação ao mercado de tecnologia da informação: 
 
 (   ) Cliente     (   )   Fornecedor       
 
Ordene os cenários abaixo de acordo com a prioridade adotada, considerando: 
 
Cliente: Marque de 1 a 14 para cada cenário, no campo ordem, com relação às 
suas prioridades na escolha de soluções tecnológicas, sendo que 1 significa o 
cenário de maior preferência, enquanto 14 seria o cenário de menor preferência. 
 
Fornecedor: Marque de 1 a 14 para cada cenário, no campo ordem, tendo em 
mente o que você acredita ser o cenário priorizado por seus clientes, ao 
escolherem suas soluções tecnológicas, sendo que 1 significa o cenário de maior 
preferência, enquanto 14 seria o cenário de menor preferência. 
 
 

CENÁ-
RIO 

ALINHAMENTO 
ESTRATÉGICO CUSTO ESTRUTURA 

CORPORATIVA 

ENTENDIMENTO 
DA 

NECESSIDADE 
DO NEGÓCIO 

MARCA REFERÊNCIAS RELACIO-
NAMENTO RISCO ORDEM 

A ADEQUADO JUSTIFICÁVEL GRANDE RAZOÁVEL RECONHECIDA BÁSICAS INTENSO ALTO  

B ADEQUADO JUSTIFICÁVEL PEQUENA ALTO RECONHECIDA SIGNIFICANTES BÁSICO ALTO  

C ALTO ELEVADO GRANDE ALTO RECONHECIDA SIGNIFICANTES BÁSICO MODERADO  

D ADEQUADO ELEVADO GRANDE RAZOÁVEL RECONHECIDA SIGNIFICANTES INTENSO MODERADO  

E ALTO JUSTIFICÁVEL PEQUENA RAZOÁVEL NORMAL SIGNIFICANTES INTENSO MODERADO  

F ALTO ELEVADO PEQUENA RAZOÁVEL RECONHECIDA BÁSICAS BÁSICO ALTO  

G ADEQUADO ELEVADO PEQUENA RAZOÁVEL NORMAL BÁSICAS BÁSICO MODERADO  

H ALTO JUSTIFICÁVEL GRANDE RAZOÁVEL NORMAL SIGNIFICANTES BÁSICO ALTO  

I ADEQUADO JUSTIFICÁVEL GRANDE ALTO NORMAL BÁSICAS BÁSICO MODERADO  

J ALTO ELEVADO GRANDE ALTO NORMAL BÁSICAS INTENSO ALTO  

K ALTO JUSTIFICÁVEL PEQUENA ALTO RECONHECIDA BÁSICAS INTENSO MODERADO  

L ADEQUADO ELEVADO PEQUENA ALTO NORMAL SIGNIFICANTES INTENSO ALTO  

M ALTO JUSTIFICÁVEL PEQUENA RAZOÁVEL RECONHECIDA SIGNIFICANTES BÁSICO ALTO  

N ADEQUADO JUSTIFICÁVEL GRANDE RAZOÁVEL RECONHECIDA SIGNIFICANTES INTENSO MODERADO  
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Definição dos Campos: 
 

ALINHAMENTO ESTRATÉGICO 
Identidade existente entre a empresa cliente e fornecedora, quanto ao posicionamento estratégico.  Identificação do cliente com a 
solução ofertada e com o posicionamento do fornecedor, com relação a sua estratégia de mercado, suporte e continuidade. 

ADEQUADO Atendimento das expectativas, ainda que com algumas restrições.
ALTO Forte identidade tanto com a solução ofertada, quanto com a estratégia de atuação apresentada pelo fornecedor.

 
CUSTO 

Valor cobrado pela solução tecnológica, dispêndio financeiro correspondente a aquisição da solução de TI; forma de pagamento 
apresentada, considerando disponibilidade de financiamento e escalonamento das parcelas de pagamento. 
JUSTIFICAVEL Relação custo x benefício visível e adequada ao orçamento previsto.

ELEVADO Valor apresentado pelo fornecedor acima do previsto ou orçado pelo cliente.
 

ESTRUTURA CORPORATIVA 
Porte da empresa, capacidade de suporte, envergadura multinacional ou local, estrutura e capilaridade existente. Tempo de atuação 
no mercado, corpo técnico, garantia de disponibilidade dos profissionais em projeto e garantia de continuidade da solução. 

PEQUENA Fornecedor de pequeno porte com atuação local, foco específico ou com pouca representatividade no mercado.
GRANDE Fornecedor de grande porte, com forte presença no mercado e capilaridade significativa. 

 
ENTENDIMENTO DA NECESSIDADE DO NEGOCIO 

Conhecimento do segmento de atuação do cliente e suas tendências, coerência do escopo da solução ofertada com expectativa do 
cliente; capacidade de prover uma solução que atenda ao cliente; entendimento e concordância da especificação da solução por 
ambos, cliente e fornecedor. 

RAZOAVEL Fornecedor conhece o mercado de atuação do cliente e fornece solução que atende principais funções. 
ALTO Fornecedor conhece bem o mercado de atuação do cliente e fornece solução com relevante aderência. 

 
MARCA 

História do produto e do fornecedor com relação àquele produto, associação e reconhecimento existente pelo mercado, mindshare; 
componente cultural, formação de padrões de mercado. 

NORMAL O fornecedor tem sua solução vista como uma possível alternativa pelo cliente.
RECONHECIDA O fornecedor e sua solução são facilmente lembrados e reconhecidos como uma solução potencial. 
 

REFERENCIAS 
Seminários, propagandas e estudos existentes por instituições conceituadas para esse fim. Experiências anteriores com o fornecedor 
ou indicação de terceiros, de mesmo segmento de atuação, ou de segmentos diferentes. Visibilidade com base no  mercado e 
concorrentes. Contatos com universidades, ou redes de relacionamento. Trial, experiência temporária de uso da solução para teste. 

BASICAS Alguma referencia disponível, indicação ou trial que indica possível viabilidade da solução. 
SIGNIFICANTES Inúmeras referências existentes, ou ótima experiência anterior com mesmo fornecedor. 
 

RELACIONAMENTO 
Empatia existente entre o vendedor e o comprador.  Vínculo informal estabelecido pelo convívio, proveniente de visitas periódicas, ou 
fornecimento de outras soluções.  Conhecimento adquirido através de outras formas de contato entre os representantes das 
empresas, quer seja no aspecto profissional, quer seja no convívio social, ou mesmo fruto da participação em eventos. 

BASICO Contatos iniciais entre representantes e relacionamento modesto existente entre suas empresas. 
INTENSO Forte empatia entre vendedor e cliente, ou significativo convívio existente entre suas respectivas empresas.

 
RISCO 

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

MODERADO Fornecedor estável, com boa saúde financeira e solução conceituada, com fácil integração com as demais partes.  
ALTO Indício ou possibilidade de ocorrência de evento, que comprometa o investimento realizado ou que inviabilize sua 

continuidade. 
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Anexo 3 
Classificação de grandes e médias empresas 

 

Anexo 3.1  
Carta-Circular do BNDES nº 64/2002 

 

CARTA-CIRCULAR Nº 64/2002 
Rio de Janeiro, 14 de outubro de 2002 
 
Ass.: Porte das empresas 
 
O Superintendente da Área de Relacionamento com Instituições 

Financeiras, no uso de suas atribuições, COMUNICA aos AGENTES 
FINANCEIROS e ARRENDADORAS que os valores utilizados para a 
classificação de porte das empresas passam a ser aplicados também 
para as operações com garantia de risco por conta do Fundo de Garantia 
para a Promoção da Competitividade - FGPC. 
 
PORTE DAS EMPRESAS 
 

Para efeito de enquadramento nas condições de financiamento de 
todos os Programas que estabelecem a classificação de porte, deverão 
ser observadas as seguintes categorias de empresas: 
 
•  Microempresas: receita operacional bruta anual ou anualizada inferior 
ou igual a R$ 1.200 mil (um milhão e duzentos mil Reais); 
 
•  Pequenas Empresas: receita operacional bruta anual ou anualizada 
superior a R$ 1.200 mil (um milhão e duzentos mil Reais) e inferior ou 
igual a R$ 10.500 mil (dez milhões e quinhentos mil Reais); 
 
•  Médias Empresas: receita operacional bruta anual ou anualizada 
superior a R$ 10.500 mil (dez milhões e quinhentos mil Reais) e inferior 
ou igual a R$ 60 milhões (sessenta milhões de Reais); 
 
•  Grandes Empresas: receita operacional bruta anual ou anualizada 
superior a R$ 60 milhões (sessenta milhões de Reais).  
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Na hipótese de início de atividades no próprio ano-calendário, os 
limites acima referidos serão proporcionais ao número de meses em que 
a pessoa jurídica houver exercido atividade, desconsideradas as frações 
de meses. Nos casos de empresas em implantação, será considerada a 
projeção 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 econômico, a classificação do porte se dará considerando-se a 
receita operacional bruta consolidada. 

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

Esta Carta-Circular entra em vigor nesta data, ficando revogadas as 
Cartas-Circulares nº 35/2001, de 29.08.2001, e nº 54/2002, de 
12.09.2002. 
 
 
 
 
 

José Eduardo de Carvalho Pereira 
Superintendente 

Área de Relacionamento com Instituições Financeiras 
BNDES 
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