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8 
Anexos 
 

Questionário de pesquisa “eventos” redes e alianças estratégicas 
“Alianças Estratégicas na Indústria do Turismo: Estudo de Caso de 

Organizadoras de Eventos na Cidade do Rio de Janeiro” 

 

Objetivos: 

Os objetivos deste questionário consistem em levantar as percepções dos 

principais gestores das empresas estudadas sobre as suas alianças e 

relacionamentos com outras organizações do setor, visando vantagens 

competitivas. 

Participantes: 

Representantes das empresas estudadas que participem dos processos de tomada 

de decisão, focando os proprietários, a alta gerência e superintendentes, além de 

funcionários envolvidos no processo decisório. 

Resultados Esperados: 

Respostas que retratem as percepções dos gestores a respeito das alianças 

estabelecidas pelas empresas nas quais trabalham. 

Observação: Este questionário não é um teste, não há “respostas certas”. O 

objetivo é buscar retratar a posição de sua empresa em relação às alianças 

estratégicas estabelecidas dentro do Turismo do Rio de Janeiro. 

Não é necessário responder todas as perguntas – caso você não possa responder 

uma determinada pergunta, pode deixá-la em branco. 
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Confidencialidade: 

Esta pesquisa tem objetivos e interesses estritamente acadêmicos. Os dados e 

percepções levantados serão utilizados somente para o desenvolvimento desta 

pesquisa, conduzida pela autora e pelo Departamento de Administração da PUC-

RIO, sob a orientação da Profa. Dra. T. Diana L. v. A. de Macedo Soares. Sob 

nenhuma hipótese serão divulgados ou repassados dados ou informações 

fornecidos pelos entrevistados, nem serão estes utilizados para outra 

finalidade senão a acadêmica aqui proposta. Os resultados finais desta pesquisa 

poderão conter fragmentos das opiniões dos respondentes. Entretanto, garantimos 

que a identidade dos respondentes não serão reveladas e não consideraremos 

nenhuma resposta ou comentário como posição “oficial” da empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Muitas perguntas deste questionário são do tipo “avalie a seguinte afirmação”.  As 

opções de respostas estarão divididas em cinco alternativas, em ordem crescente 

de concordância, conforme exemplo abaixo, além da opção “Não se aplica”. O 

pesquisado deve marcar uma única alternativa, sendo esta a que melhor reflete a 

sua visão sobre a pergunta feita. 

 

INSTRUÇÕES PARA PREENCHIMENTO 

1) Para responder as questões, assinale no espaço reservado para resposta. 
 

2) Quando estiver indicado, múltiplas respostas poderão ser assinaladas. 
 

3) Se alguma questão não puder ser respondida, não há problema, apenas 
ignore-a. Pedimos por gentileza que tente responder ao máximo de 
questões possível, pois todas as informações serão essenciais e muito 
úteis para o desenvolvimento desta pesquisa. 

 

4) Caso seja de seu interesse, quaisquer informações complementares e 
adicionais poderão ser enviadas em anexo a este questionário. 

 

5) Atenção! Algumas questões contêm instruções especiais de 
preenchimento. 
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EXEMPLO DE ESTRUTURA DAS QUESTÕES 

Não se 
Aplica 

AFIRMATIVA DT D ND/NC C CT 

 1.1 “A inserção da sua 
empresa em redes de 
relacionamento tem impacto 
na estratégia da mesma”. 

  

Legenda: 

DT: Discordo Totalmente D: Discordo ND/NC: Nem Discordo, Nem 

Concordo  

C: Concordo CT: Concordo Totalmente 

 

ESTRUTURA DO QUESTIONÁRIO 

Este questionário possui 35 questões e está estrutura do seguinte maneira: 

Introdução: identificação do respondente. 

Parte 1 – Perfil Estratégico da Empresa: busca identificar o perfil estratégico da 

empresa. 

Parte 2 – Participação da Empresa em Alianças: busca identificar a 

participação da empresa em alianças e redes estratégicas e os principais 

envolvidos. 

Parte 3 – Características das Alianças: busca identificar as características das 

alianças e redes estratégicas das quais a empresa participa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0913088/CA



110 
 

 

 

 

 

 

Nome da empresa: 

Área: 

Cargo: 

Deseja receber os dados consolidados desta pesquisa? 

SIM NÃO 
  

 

Em caso positivo, preencha os campos abaixo para correspondência: 

Nome: 

E-mail (opcional): 

Endereço para correspondência (opcional): 

 

 

- 

 

 

1. Dentre as opções abaixo, qual você considera a principal, que mais se 
aproxima da estratégia competitiva utilizada pela EMPRESA 
ORGANIZADORA DE EVENTOS no qual você trabalha (marque um X)?  

Foco na 
construção  
de marca 
forte 

Foco em 
preço 
diferenciado 
(alto)  

Foco em 
preço 
diferenciado 
(baixo) 

Foco na 
qualidade 
do  
serviço 

Foco no pós-
venda 
(relacionamento 
/ fidelização) 

Não 
possuímos 
diferenciação 

      

 

2. Qual o escopo geográfico de atuação da EMPRESA no qual você trabalha 
(marque um X)? 

Atuação Local 
(Municipal / 
Estadual) 

Atuação 
Regional/Nacional 

Atuação 
Internacional 

Atuação Global  
(Vários continentes) 

PARTE 1: PERFIL ESTRATÉGICO DA EMPRESA 

INTRODUÇÃO: IDENTIFICAÇÃO DO RESPONDENTE 
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3. A EMPRESA em que você trabalha se posiciona para atender 
prioritariamente a qual segmento de mercado? 

 

(  ) Segmento de turismo de negócios / empresarial 

(  ) Segmento de turismo de lazer 

(  ) Outro: ___________________ 

 

4. Qual foi o total de eventos organizados pela sua EMPRESA no ano de 2010? 
 

(  ) Até 3 

(  ) de 4 a 6 

(  ) de 7 a 12 

(  ) de 13 a 18 

(  ) de 19 a 24 

(  ) Acima de 25 

 

5. Tendo como base o ano de 2010, marque em que faixa de faturamento 
ANUAL em reais que a sua EMPRESA se enquadra: 

  (  ) Até R$20.000,00 
(  ) Entre R$20.001,00 e R$40.000,00 
(  ) Entre R$40.001,00 e R$80.000,00 
(  ) Entre R$80.001,00 e R$150.000,00 
(  ) Entre R$150.001,00 e R$200.000,00 
(  ) Acima de R$200.000,00 
 

6. Qual o número de colaboradores (quadro fixo funcionários + 
temporários/contratados) de sua EMPRESA atualmente: 

 

(  ) Entre 1 e 5 colaboradores 

(  ) Entre 6 e 10 colaboradores 

(  ) Entre 11 e 20 colaboradores 

(  ) Entre 21 e 30 colaboradores 

(  ) Acima de 30 colaboradores 
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7. Quais os maiores previlegiados pela EMPRESA no qual você trabalha? 
(Marque até 3 opções) 

 

Privilegia o 
interesse dos 
colaboradores 

Privilegia o 
interesse dos 
proprietários   

Privilegia o 
interesse dos 
clientes 

Privilegia o 
interesse da 
comunidade 

Não 
privilegia 
quaisquer 
interesses 

     

 

 

 

 

 

Definição conceitual: 

Alianças estratégicas são arranjos voluntários ou parcerias entre empresas, 

evolvendo troca, compartilhamento ou co-desenvolvimento de produtos, 

tecnologias ou serviços. São consideradas estratégicas quando contribuem para a 

vantagem competitiva da empresa. 

Exemplos de alianças: joint ventures, contratos de gestão/operação, franquias, 

licenciamentos, compartilhamento de ativos e/ou de equipamentos, contratos de 

prestação de serviços de longo prazo, contratos de fornecimento de longo prazo, 

acordos de venda, marketing e distribuição, etc. 

Legenda: 

DT: Discordo Totalmente D: Discordo ND/NC: Nem Discordo, Nem 

Concordo 

C: Concordo CT: Concordo Totalmente 

 

8. Avalie a seguinte afirmação: “a participação em alianças é parte 
fundamental da estratégia da EMPRESA no qual você trabalha”. 
(Marque com X a opção que melhor traduz a sua visão sobre esta afirmação) 

PARTE 2: PARTICIPAÇÃO DA EMPRESA EM ALIANÇAS 
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Não se 
aplica 

DT D ND/NC C CT 

      

 

9. Quais fatores motivam o estabelecimento de alianças estratégicas na 
EMPRESA em que você trabalha atualmente? (Marque com X no máximo 3 
opções) 

Acesso a informações geradas por novos relacionamentos  

Acesso ao capital social proporcionado por novos relacionamentos  

Economias de escala  

Aprendizagem com parceiros  

Gerenciamento de riscos  

Compartilhamento de custos  

Redução de custos de entrada em novos mercados  

Redução de custos de entrada em novos clientes  

Gerenciamento de incertezas  

Compartilhamento de recursos / competências complementares  

Estreitar relações comerciais  

Não se aplica  
 

Definições conceituais: 

Aliança bilateral é aquela mantida entre somente duas empresas.  

Aliança multilateral é aquela mantida com mais de duas empresas.  

 

10. As alianças estratégicas que sua EMPRESA participa são de que tipo?   
 

Bilaterais  
Multilaterais  
Ambos  
Não participa de alianças  

 

Definições conceituais: 

Substitutos são produtos/serviços que podem comprometer a adoção do 

produto/serviço da sua empresa, pois fornecem um benefício final igual ou 

superior ao cliente. Por exemplo, a realização do evento em um resort diretamente 
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sem a contratação de uma empresa organizadora anteriormente é um exemplo de 

substitutos. 

 

 

Complementor é definido como uma empresa/instituição que fornece um produto 

ou serviço que possui um complemento tal que, quando associado ao seu 

produto/serviço, torna-o mais valioso a seus clientes. Por exemplo, uma empresa 

de equipamentos de áudio pode ser um complementor para a empresa 

organizadora. Ou seja, quando há a parceria para a utilização do serviço, este se 

tornará mais benéfico para o cliente, que obtém benefícios complementares extra.  

 

 
11. Quais são os principais atores envolvidos nas alianças das quais a sua 

EMPRESA participa? (Marque todas as opções necessárias para a sua 
resposta) 

Outros – especificar: 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________ 

 

12. Cite exemplos de tipos de empresas/organizações com as quais a sua 
EMPRESA tem alianças/parcerias, consideradas por você como as mais 
estratégicas, em cada categoria:  

Clientes:___________________________________________________ 

Fornecedores: ______________________________________________ 

Concorrentes: ______________________________________________ 

Substitutos: ________________________________________________ 

Novos Entrantes: ____________________________________________ 

Complementadores:_____________________________________________ 

Organizações de Classe/da indústria/setor:_________________________ 

Entidades Governamentais: _______________________________________ 

Clien
tes Fornecedores Concorrentes Substitutos Novos 

Entrantes 
Complementad
ores 

Organizações 
de classe / da 
indústria / 
setor 

Entidades 
governamentai
s 
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13. Selecione os principais tipos de alianças/ligações mais utilizados pela sua 
EMPRESA com cada tipo de parceiro. (Marque no máximo três opções 
para cada tipo de parceiro). 
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Tipo de 
Ligação /  
Tipo de 
parceiro 

Clie
ntes 

Fornece
-dores 

Concor
rentes 

Subst
itutos 

Novos 
Entrant
es 

Comple
mentors 

Org. de 
classe/ 
da 
indústria 

Entidades 
governam
entais 

Fusões e 
Aquisições 

      

Joint Ventures 
      

Participação 
acionária 
cruzada 

      

Investimento 
acionário 
minoritário 

      

Contrato de 
gestão da 
operação 

      

Contrato de 
franquia ou 
licenciamento 

      

Contrato de 
pesquisa e 
desenvolvimen
to em conjunto 

      

Contrato de co-
produção de 
serviços e/ou 
produtos 

      

Contrato/acord
o de vendas 
e/ou marketing 
em conjunto 

      

Contrato / 
acordo de 
compartilhame
nto de ativos 
e/ou 
equipamentos 

      

Contrato / 
acordo de 
compartilhame
nto de 
informação 
e/ou tecnologia 

      

Contrato/acord
o de 
fornecimento 
de insumos 
e/ou serviços 
longo prazo 

      

Contrato / 
acordo de 
comercializaçã
o 

      

Contrato / 
acordo de 
compras em 
conjunto 
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14. Pela sua percepção, a sua EMPRESA deve ter aproximadamente quantos 

acordos/contratos de parcerias/alianças atualmente: 
 

(  ) Menos de 5 

(  ) Entre 6 e 10 

(  ) Entre 11 e 20 

(  ) Entre 21 e 35 

(  ) Entre 36 e 50 

(  ) Mais de 50 

 

Definições conceituais: 

Redes estratégicas são conjuntos de relacionamentos e alianças da empresa com 

outras organizações (fornecedores, clientes, concorrentes e outras entidades). São 

compostos de laços duradouros, de significado estratégico e que contribuem para 

a vantagem competitiva da empresa. 

Rede de valor é um mapa esquemático que representa todos os participantes do 

ambiente de negócios da empresa e as interdependências entre eles. Além da 

empresa (ou indústria) analisada, a rede de valor é constituida por seus 

complementadores, competidores, fornecedores e outros. 

 

 

 

Contratos 
/acordo de 
promoção e 
propaganda 

      

Contrato / 
acordo de 
permuta 

      

Contrato / 
acordo de 
financiamento 
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Exemplo de participantes da rede de valor de uma empresa organizadora de 

eventos: 

Clientes Empresas (contas corporativas), entidades 
de classe, órgãos governamentais, 
entidades do terceiro setor, etc. 

Fornecedores Agências de viagem, hotéis (locação de 
espaços), centros de convenções, 
Catering, locadoras de equipamentos, etc. 

Complementadores Empresas de transporte, aluguel de carros, 
atrações turísticas, bares e restaurantes, 
etc. 

Substitutos Resorts e hotéis que organizem 
diretamente os eventos 

Entidades de classe e representativas 
da indústria 

ABEOC, Convention & Visitors Bureaux, 
sindicato de trabalhadores, etc. 

Entidades governamentais e supra 
governos 

Ministério do Turismo, Secretarias de 
Turismo, Organização Mundial do 
Turismo (UNWTO), Sebrae, etc. 

Órgãos / fontes de financiamento BNDES, Banco do Brasil, Bancos 
comerciais privados etc. 

 

Definem-se oportunidades como ganhos potenciais proporcionados por fatores 

externos à empresa, relativos principalmente à alterações na indústria no qual 

atuam. Já ameaças são definidas como perdas, riscos ou mudanças 

potencialmente desfavoráveis decorrentes dos mesmos fatores. 

 

15. Considerando as definições acima, avalie cada uma das seguintes afirmações: 

(Marque com X a opção que melhor traduz a sua visão sobre cada afirmação) 

Não 
se 
Aplic
a 

AFIRMAÇÃO D
T D 

N
D/
NC 

C C
T 

 1.1 “A inserção de sua EMPRESA em redes 
de relacionamentos é importante para a 
estratégia deste”. 

 1.2 “A inserção de sua EMPRESA em redes 
de relacionamentos tem impacto na estratégia 
e no desempenho deste”. 

 1.3 “A participação de sua EMPRESA em 
redes estratégicas, e não apenas em uma 
aliança, pode constituir/representar maiores 
oportunidades para ele”. 
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 1.4 “A participação de sua EMPRESA em 
redes estratégicas, e não apenas em uma 
aliança, pode constituir/representar maiores 
ameaças para ele”. 

 1.5 “A participação de sua EMPRESA em 
redes estratégicas, e não apenas em uma 
aliança, não representa nem constitui 
oportunidades ou ameaças para ele”. 

 1.6 “A existência de grande quantidade de 
relações entre os membros da rede de valor 
de sua EMPRESA constitui uma forte 
barreira de entrada a novos entrantes no setor 
de organização de eventos”. 

 1.7 “A participação de sua EMPRESA em 
redes estratégicas pode contribuir com o 
desenvolvimento econômico da indústria do 
turismo no Rio de Janeiro” 

 

16. Avalie esta afirmação: “As alianças estão mudando a intensidade (para maior 
ou para menor) da competição no setor de organização de eventos”. 
(Marque com X a opção que melhor traduz a sua visão sobre esta afirmação) 

Não se 
aplica 

DT D ND/NC C CT 

      

 

 

17. Caso você concorde ou concorde totalmente com a afirmação da questão 
anterior explicite em que sentido você vê essas mudanças. 

_________________________________________________________________ 
 

18. Avalie esta afirmação: “As alianças estão mudando a intensidade (para maior 
ou para menor) da competição na indústria do turismo” (Marque com X a 
opção que melhor traduz a sua visão sobre esta afirmação) 

Não se 
aplica 

DT D ND/NC C CT 

      

 

19. Caso você concorde ou concorde totalmente com a afirmação da questão 18, 
explicite em que sentido você vê essas mudanças. 
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__________________________________________________________________

__________________________________________________________________ 

 

Definições conceituais: 

Clientes-chave são empresas ou grupos que possuem consumo significativo de 

serviços de organização de eventos, liderança nos mercados onde atuam, 

vantagem competitiva sobre seus concorrentes e/ou boas perspectivas no longo 

prazo em termos de competitividade. 

Fornecedores-chave são empresas que fornecem insumos ou serviços para a sua 

EMPRESA, os quais representam grande parcela do seu custo e/ou que são 

únicas opções de fornecimento. 

Concorrentes-chave são empresas que concorrem com a sua EMPRESA nos 

mesmos mercados com SEMELHANÇAS entre produtos/serviços, poder de 

barganha e participação de mercado; São aqueles que exercem as maiores 

pressões de concorrência. 

 

20. Avalie as seguintes afirmações: 

(Marque com X a resposta que melhor define a sua visão sobre as afirmações 

abaixo). 

Não 
se 
Aplic
a 

AFIRMAÇÃO DT D ND/ 
NC C CT 

 1.1 “Como parte da estratégia, a 
sua EMPRESA deveria 
estabelecer alianças estratégicas 
com seus concorrentes-chave, 
visando atenuar o acirramento da 
competição”. 

  

 1.2 “A sua EMPRESA procura 
ativamente estabelecer e fortalecer 
os relacionamentos de longo prazo 
com seus clientes-chave”. 

  

 1.3 “A sua EMPRESA procura 
ativamente estabelecer e fortalecer 
os relacionamentos de longo prazo 
com seus fornecedores-chave”. 
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 1.4 “Como parte da estratégia, a 
sua EMPRESA deveria 
estabelecer alianças nacionais 
e/ou globais visando aumentar sua 
competitividade no contexto da 
globalização” 

  

 

 

Definição conceitual: 

Escopo refere-se à amplitude da aliança/rede em termos de mercado geográfico, 

grupo de clientes ou segmento de mercado. Quanto mais focada ou específica for 

a aliança, mais restrito é seu escopo. 

21. Quanto ao escopo (amplitude e número de alianças), as alianças estabelecidas 
pela sua EMPRESA com cada tipo de parceiro são:  

 

Tipo de Parceiro 
Classificação 

Amplas 
(muitas alianças) 

Restritas 
(poucas alianças) Não se Aplica 

Clientes    
Fornecedores    
Concorrentes    
Substitutos    
Complementadores    
Novos Entrantes    
Org. de classe 
representativas da 
indústria 

   

Entidades 
Governamentais    

 

22. Quanto ao escopo geográfico, as alianças que a sua EMPRESA participa, com 
cada tipo de parceiro, são predominantemente: 

Parceiro/ Escopo Local Regional Nacional Internacional Não se 
Aplica 

Clientes      

Fornecedores      

Concorrentes      

Substitutos      

Novos Entrantes      

PARTE 3: CARACTERÍSTICAS DAS ALIANÇAS 
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Complementador
es      

Org. de classe 
representativas 
da indústria 

     

Entidades 
Governamentais      

23. Avalie a afirmação: “A sua EMPRESA procura estabelecer relacionamentos 
para ocupar uma posição central no contexto...”: 

(Marque com X a resposta que melhor traduz a sua visão sobre cada uma dos 

complementos da afirmação acima). 

 

Não 
se 
Aplica 

AFIRMAÇÃO DT D ND/NC C CT 

 1.1 “... da rede de valor da 
indústria do turismo do Rio 
de Janeiro” 

     

 1.2 “... da rede de valor das 
empresas organizadoras de 
eventos do Rio de Janeiro” 

     

 1.3 “... da rede de valor das 
empresas organizadoras de 
eventos afiliadas a 
ABEOC-RJ” 

     

 1.4 “... da rede de valor das 
empresas organizadoras de 
eventos em âmbito 
nacional” 

     

 

24. No tocante à composição das alianças estratégicas das quais a sua EMPRESA 
participa, marque a alternativa que melhor traduz a sua visão para cada um dos 
complementos abaixo da seguinte afirmação: “Na prática, a sua EMPRESA 
busca estabelecer alianças com... 

 

Não se 
Aplica AFIRMAÇÃO DT D ND/ 

NC C CT 

 1.1 ... seus clientes-chave”.   

 1.2 ... seus fornecedores-chave”.   

 1.3 ... seus complementadores”.   

 1.4 ... seus substitutos”.   
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 1.5 ... novos entrantes no setor”.   

 1.6 ... organizações de classe ou 
representativas da indústria do 
turismo”. 

  

 1.7 ... entidades governamentais”.   

 

Definição conceitual: 

Recursos-chave são aqueles recursos ou competências empresariais 

complementares, valiosos, inimitáveis e sem substituição, relevantes para o 

atendimento dos objetivos empresariais de uma empresa, trazidos para ela por 

meio das alianças/redes das quais faz parte. 

 

25. Que tipo de(s) recurso(s)-chave a sua EMPRESA busca em seus parceiros 
por meio de alianças / redes estratégicas? (Marque com X apenas os 
principais para cada categoria). 

 

Tipo / 
Categoria Clientes Fornece-

dores Concorrentes Substitutos Novos 
Entrantes 

Comple-
mentors 

Org. de 
classe/ 
Rep. da 
Indústria 

Entidades 
Governa-
mentais 

Capital 
Social         

Informações         

Recursos 
Físicos         

Recursos 
Financeiros         

Recursos 
Tecnológicos         

Talentos e 
Habilidades         

Inovação         

 

 

26. Classifique o volume dos recursos-chave trazidos por cada um dos parceiros 
com os quais a sua EMPRESA estabelece alianças estratégicas.  

Tipo de 
Parceiro 

Volume dos Recursos-Chave 
Abundante Satisfatório Insuficiente Não se 

aplica 
Clientes     
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Fornecedores     
Concorrentes     
Substitutos     
Complementadores     
Novos Entrantes     
Org. de classe / 
Representantes da 
indústria 

    

Entidades 
Governamentais 

    

27. Classifique o acesso da sua EMPRESA aos recursos-chave dos parceiros com 
os quais ela estabelece alianças/redes estratégicas.  

 

Tipo de Parceiro 
Acesso aos Recursos-Chave 

Fácil Difícil Não se 
aplica 

Clientes    
Fornecedores    
Concorrentes    
Substitutos    
Complementadores    
Novos Entrantes    
Org. de classe / 
Represen. da 
indústria 

   

Entidades 
Governamentais 

   

 

 

 

Definição conceitual: 

A força das conexões em uma aliança é como uma dificuldade de 

rompimento da relação, o grau de comprometimento entre os parceiros, a 

durabilidade da aliança ou a dificuldade de substituição do parceiro por outro 

devido ao tipo de contrato ou acordo entre as partes. 

 

28. Avalie, de uma maneira geral, a força das conexões (ou seja, o grau de 
comprometimento e/ou formalização contratual) entre a sua EMPRESA e 
seus parceiros nas principais alianças estratégicas estabelecidas.  

Tipo de Parceiro Força das Conexões 
Fraca Média Forte Não se 

Aplica 
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Clientes     
Fornecedores     
Concorrentes     
Substitutos     
Complementadores     
Novos Entrantes     
Org. de classe / 
Rep. da indústria 

    

Entidades 
Governamentais 

    

 

Definição conceitual: 

A natureza das alianças pode ser oportunística (ganha-perde) quando 

apresenta componentes de rivalidade ou de vantagem desproporcional para alguns 

dos parceiros. Para ser colaborativa (ganha-ganha) é preciso haver um equilíbrio 

de forças entre os parceiros. 

 

29. De um modo geral, a natureza das principais alianças estratégicas 
estabelecidas pela sua EMPRESA com seus parceiros é vista como 
predominantemente:  

(Marque com X somente uma resposta por tipo de parceiro) 

Tipo de Parceiro Classificação 
Colaborativa Oportunística Não se Aplica 

Clientes    
Fornecedores    
Concorrentes    
Substitutos    
Complementadores    
Novos Entrantes    
Org. de classe / 
Repr. da indústria 

   

Entidades 
governamentais 

   

 

 

Definição conceitual: 

Uma aliança é explorative quando visa desenvolver novas competências 

junto com os parceiros. 

Uma aliança é exploitative quando visa explorar os conhecimentos e 

recursos já existentes nos parceiros. 
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30. De um modo geral, classifique as principais alianças estratégicas estabelecidas 

pela sua EMPRESA como cada tipo de parceiro, em relação a serem do tipo 
“explorative” ou “exploitative”: 

Tipo de Parceiro Classificação 
explorative exploitative Não se Aplica 

Clientes    
Fornecedores    
Concorrentes    
Substitutos    
Complementadores    
Novos Entrantes    
Org. de classe / 
Repr. da indústria 

   

Entidades 
Governamentais 

   

 

 

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

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

Muito obrigado pelo seu tempo e colaboração! 
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