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8
Anexos

Questionario de pesquisa “eventos” redes e aliancas estratégicas
“Aliancas Estratégicas na Industria do Turismo: Estudo de Caso de
Organizadoras de Eventos na Cidade do Rio de Janeiro”

Objetivos:
Os objetivos deste questionario consistem em levantar as percepcbes dos
principais gestores das empresas estudadas sobre as suas aliancas e
relacionamentos com outras organizagbes do setor, visando vantagens
competitivas.

Participantes:

Representantes das empresas estudadas que participem dos processos de tomada
de decisdo, focando os proprietérios, a alta geréncia e superintendentes, além de
funcionarios envolvidos no processo decisorio.

Resultados Esperados:

Respostas que retratem as percepcbes dos gestores a respeito das aliancas
estabelecidas pelas empresas nas quais trabalham.

Observacdo: Este questionario ndo é um teste, ndo ha “respostas certas”. O
objetivo é buscar retratar a posicdo de sua empresa em relacdo as aliancas
estratégicas estabelecidas dentro do Turismo do Rio de Janeiro.

Na&o é necessario responder todas as perguntas — caso vocé ndo possa responder

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

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

percepcdes levantados serdo utilizados somente para o desenvolvimento desta
pesquisa, conduzida pela autora e pelo Departamento de Administragdo da PUC-
RIO, sob a orientagdo da Prof’. Dr®. T. Diana L. v. A. de Macedo Soares. Sob
nenhuma hipdtese serdo divulgados ou repassados dados ou informacdes

fornecidos pelos entrevistados, nem serdo estes utilizados para outra

finalidade sendo a académica aqui proposta. Os resultados finais desta pesquisa

poderdo conter fragmentos das opinides dos respondentes. Entretanto, garantimos
que a identidade dos respondentes ndo serdo reveladas e ndo consideraremos

nenhuma resposta ou comentario como posicao “oficial” da empresa.

INSTRUCOES PARA PREENCHIMENTO
1) Para responder as questdes, assinale no espaco reservado para resposta.

2) Quando estiver indicado, maltiplas respostas poderdo ser assinaladas.

3) Se alguma questdo ndo puder ser respondida, ndo ha problema, apenas
ignore-a. Pedimos por gentileza que tente responder ao maximo de
questbes possivel, pois todas as informacdes serdo essenciais e muito
Gteis para o desenvolvimento desta pesquisa.

4) Caso seja de seu interesse, quaisquer informagfes complementares e
adicionais poderao ser enviadas em anexo a este questionario.

5) Atencdo! Algumas questdes contém instrucbes especiais de
preenchimento.

Muitas perguntas deste questionario sdo do tipo “avalie a seguinte afirmacdo”. As
opcoes de respostas estardo divididas em cinco alternativas, em ordem crescente
de concordancia, conforme exemplo abaixo, além da opcdo “N&o se aplica”. O
pesquisado deve marcar uma Unica alternativa, sendo esta a que melhor reflete a

sua visdo sobre a pergunta feita.
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EXEMPLO DE ESTRUTURA DAS QUESTOES

N&o se | AFIRMATIVA DT D ND/NC | C CT
Aplica

1.1 “A insercdo 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 QUESTIONARIO
Este questionario possui 35 questdes e esta estrutura do seguinte maneira:

Introducdo: identificacdo do respondente.

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

empresa.

Parte 2 - Participagdo da Empresa em Aliangas: busca identificar a
participacdo da empresa em aliancas e redes estratégicas e 0s principais

envolvidos.

Parte 3 — Caracteristicas das Alianc¢as: busca identificar as caracteristicas das

aliancas e redes estratégicas das quais a empresa participa.
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INTRODUCAO: IDENTIFICACAO DO RESPONDENTE

Nome da empresa:

Area:

Cargo:

Deseja receber os dados consolidados desta pesquisa?

SIM

NAO

Em caso positivo, preencha os campos abaixo para correspondéncia:

Nome:

E-mail (opcional):

Endereco para correspondéncia (opcional):

PARTE 1: PERFIL ESTRATEGICO DA EMPRESA

1. Dentre as opgOes abaixo, qual vocé considera a principal, que mais se

aproxima

da estratégia

competitiva

utilizada

pela

EMPRESA

ORGANIZADORA DE EVENTOS no qual vocé trabalha (marque um X)?

Foco na | Foco em | Foco em | Foco na | Foco no pos- NZo
construcdo | preco preco qualidade venda .

de marca | diferenciado | diferenciado | do (relacionamento g&zsrlélnrgic;s %0
forte (alto) (baixo) Servico / fidelizacdo) ¢

2. Qual o escopo geogréfico de atuacdo da EMPRESA no qual vocé trabalha
(marque um X)?

Atuacdo Local
(Municipal /
Estadual)

Atuacao

Regional/Nacional

Atuacao
Internacional

Atuacéo Global

(\Vérios continentes)
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3. A EMPRESA em que vocé trabalha se posiciona para atender

prioritariamente a qual segmento de mercado?

( ) Segmento de turismo de negocios / empresarial
( ) Segmento de turismo de lazer
( ) Outro:

()At3
()dedab
()de7al2
()de13a18
()del19a24

( ) Acima de 25

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

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$30.000,00
() 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 ndmero de colaboradores (quadro fixo
temporarios/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

funcionérios +
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7. Quais os maiores previlegiados pela EMPRESA no qual vocé trabalha?
(Margue até 3 opgdes)

Privilegia 0 | Privilegia 0 | Privilegia o | Privilegia o | Nao

interesse  dos | interesse  dos | interesse dos | interesse  da | privilegia
colaboradores | proprietarios | clientes comunidade | quaisquer
interesses

PARTE 2: PARTICIPACAO DA EMPRESA EM ALIANCAS

Definicdo conceitual:

Aliancas estratégicas sdo arranjos voluntarios ou parcerias entre empresas,
evolvendo troca, compartilhamento ou co-desenvolvimento de produtos,
tecnologias ou servicos. S&o consideradas estratégicas quando contribuem para a

vantagem competitiva da empresa.

Exemplos de aliangas: joint ventures, contratos de gestdo/operacdo, franquias,
licenciamentos, compartilhamento de ativos e/ou de equipamentos, contratos de
prestacdo de servicos de longo prazo, contratos de fornecimento de longo prazo,
acordos de venda, marketing e distribuicdo, etc.

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

Concordo

C: Concordo CT: Concordo Totalmente

8. Avalie a seguinte afirmagdo: “a participacdo em aliancas €é parte
fundamental da estratégia da EMPRESA no qual vocé trabalha”.
(Marqgue com X a opcao que melhor traduz a sua visdo sobre esta afirmacao)
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Nao se | DT D ND/NC C CT
aplica

9. Quais fatores motivam o estabelecimento de aliancas estratégicas na
EMPRESA em que vocé trabalha atualmente? (Marque com X no maximo 3

opcoes)

Acesso a informaces geradas por novos relacionamentos

Acesso ao capital social proporcionado por novos relacionamentos

Economias de escala

Aprendizagem com parceiros

Gerenciamento de riscos

Compartilhamento de custos

Reducéo de custos de entrada em novos mercados

Reducéo de custos de entrada em novos clientes

Gerenciamento de incertezas

Compartilhamento de recursos / competéncias complementares

Estreitar relacbes comerciais

Né&o se aplica

Definicdes conceituais:

Alianca bilateral é aquela mantida entre somente duas empresas.

Alianca multilateral € aquela mantida com mais de duas empresas.

10. As aliancas estratégicas que sua EMPRESA participa séo de que tipo?

Bilaterais

Multilaterais

Ambos

Né&o participa de aliancas

Definicdes conceituais:

Substitutos sdo produtos/servicos que podem comprometer a adocdo do
produto/servico da sua empresa, pois fornecem um beneficio final igual ou

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

substitutos.

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

ou servico que possui um complemento tal que, quando associado ao Seu

Clien Fornecedores | Concorrentes | Substitutos Novos
tes Entrantes

Complementad
ores

Organizagdes
de classe / da
inddstria /
setor

Entidades
governamentai
S

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

de equipamentos de &udio pode ser um complementor para a empresa

organizadora. Ou seja, quando ha a parceria para a utilizacdo do servico, este se

tornara mais benéfico para o cliente, que obtém beneficios complementares extra.

11. Quais sdo os principais atores envolvidos nas aliancas das quais a sua
EMPRESA participa? (Marque todas as opc¢des necessarias para a sua

resposta)

Outros — especificar:

12. Cite exemplos de tipos de empresas/organizacbes com as quais a sua
EMPRESA tem aliancas/parcerias, consideradas por vocé como as mais

estratégicas, em cada categoria:

Clientes:

Fornecedores:

Concorrentes:

Substitutos:

Novos Entrantes:

Complementadores:

Organizac@es de Classe/da industria/setor:

Entidades Governamentais:
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13. Selecione os principais tipos de aliancas/ligacdes mais utilizados pela sua
EMPRESA com cada tipo de parceiro. (Margue no méaximo trés opcdes
para cada tipo de parceiro).
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Tipo de N Org. de | Entidades
g . ovos

Ligacéo / Clie | Fornece | Concor | Subst Comple | classe/ governam
. . Entrant .
Tipo de | ntes | -dores rentes | itutos o mentors | da entais
parceiro industria

Fusdes e

Aquisicdes

Joint Ventures

Participacdo
acionaria
cruzada

Investimento
acionario
minoritario

Contrato de
gestdo da
operacao

Contrato de
franquia ou
licenciamento

Contrato de
pesquisa e
desenvolvimen
to em conjunto

Contrato de co-
produgdo  de
servicos 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
informacéo

e/ou tecnologia

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

Contrato /
acordo de
comercializaca

0

Contrato /
acordo de
compras em
conjunto
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Contratos
/acordo de
promogdo e
propaganda
Contrato /
acordo de
permuta
Contrato /
acordo de
financiamento

14. Pela sua percepcdo, a sua EMPRESA deve ter aproximadamente quantos
acordos/contratos de parcerias/aliangas atualmente:

( ) Menos de 5

( )Entre6e 10
( )Entre11e 20
( )Entre21e 35
( ) Entre 36 € 50
( ) Mais de 50

DefinicOes conceituais:

Redes estratégicas sdo conjuntos de relacionamentos e aliancas da empresa com
outras organizacOes (fornecedores, clientes, concorrentes e outras entidades). Sdo
compostos de lagos duradouros, de significado estratégico e que contribuem para
a vantagem competitiva da empresa.

Rede de valor é um mapa esquematico que representa todos os participantes do
ambiente de negdcios da empresa e as interdependéncias entre eles. Além da
empresa (ou inddstria) analisada, a rede de valor é constituida por seus

complementadores, competidores, fornecedores e outros.
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valor de uma empresa organizadora de

eventos:

Clientes Empresas (contas corporativas), entidades
de classe, 0rgdos governamentais,
entidades do terceiro setor, etc.

Fornecedores Agéncias de viagem, hotéis (locacdo de

espagos), centros de  convencdes,
Catering, locadoras de equipamentos, etc.

Complementadores

Empresas de transporte, aluguel de carros,
atracdes turisticas, bares e restaurantes,
etc.

Substitutos

Resorts e hotéis que organizem
diretamente 0s eventos

Entidades de classe e representativas
da inddstria

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

Entidades governamentais e supra
governos

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

Orgaos / fontes de financiamento

BNDES, Banco do Brasil, Bancos
comerciais privados etc.

Definem-se oportunidades como ganhos potenciais proporcionados por fatores

externos a empresa, relativos principalmente a alteragcBes na industria no qual

atuam. Ja ameacas sdo definidas

como perdas, riscos ou mudancas

potencialmente desfavoraveis decorrentes dos mesmos fatores.

15. Considerando as defini¢Ges acima, avalie cada uma das seguintes afirmacdes:

(Margue com X a opcdo que melhor traduz a sua visdo sobre cada afirmacao)

Nao
se
Aplic
a

AFIRMACAO

N
?DD/C$
NC

estratégia deste”.

1.1 “A insercéo de sua EMPRESA em redes
de relacionamentos € importante para a

e no desempenho deste”.

1.2 “A insercdo de sua EMPRESA em redes
de relacionamentos tem impacto na estratégia

oportunidades para ele”.

1.3 “A participagdo de sua EMPRESA em
redes estratégicas, e ndo apenas em uma
alianga, pode constituir/representar maiores
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1.4 “A participacdo de sua EMPRESA em
redes estratégicas, e ndo apenas em uma
alianga, pode constituir/representar maiores
ameacas para ele”.

1.5 “A participacdo de sua EMPRESA em
redes estratégicas, € ndo apenas em uma
alianca, ndo representa nem constitui
oportunidades ou ameagas para ele”.

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

1.7 “A participacdo de sua EMPRESA em
redes estratégicas pode contribuir com o
desenvolvimento econémico da industria do
turismo no Rio de Janeiro”

16. Avalie esta afirmacdo: “As aliancas estdo mudando a intensidade (para maior
ou para menor) da competicdo no setor de organizacdo de eventos”.
(Margue com X a opcdo que melhor traduz a sua visdo sobre esta afirmacao)

Nao se DT D ND/NC C CT
aplica

17. Caso vocé concorde ou concorde totalmente com a afirmacdo da questdo
anterior explicite em que sentido vocé vé essas mudancas.

18. Avalie esta afirmacdo: “As aliancas estdo mudando a intensidade (para maior
ou para menor) da competicdo na industria do turismo” (Marque com X a
opcao que melhor traduz a sua visdo sobre esta afirmacao)

Nao se DT D ND/NC C CT
aplica

19. Caso vocé concorde ou concorde totalmente com a afirmagéo da questdo 18,
explicite em que sentido vocé vé essas mudangas.
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Definicdes conceituais:

Clientes-chave sdo empresas ou grupos que possuem consumo significativo de
servicos de organizacdo de eventos, lideranca nos mercados onde atuam,
vantagem competitiva sobre seus concorrentes e/ou boas perspectivas no longo

prazo em termos de competitividade.

Fornecedores-chave sdo empresas que fornecem insumos ou Servigos para a sua
EMPRESA, os quais representam grande parcela do seu custo e/ou que sao

unicas opcdes de fornecimento.

Concorrentes-chave sdo empresas que concorrem com a sua EMPRESA nos
mesmos mercados com SEMELHANCAS entre produtos/servigos, poder de
barganha e participacdo de mercado; S&o aqueles que exercem as maiores

pressdes de concorréncia.

20. Avalie as seguintes afirmacoes:

(Marque com X a resposta que melhor define a sua visdo sobre as afirmacdes

abaixo).

Nao

se ~ ND/

Aplic AFIRMACAO DT |D NC C CT
a

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

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 aliancas nacionais
e/ou globais visando aumentar sua
competitividade no contexto da

globalizacdo”

PARTE 3: CARACTERISTICAS DAS ALIANCAS

Definicdo conceitual:

Escopo refere-se a amplitude da alianga/rede em termos de mercado geografico,
grupo de clientes ou segmento de mercado. Quanto mais focada ou especifica for
a alianca, mais restrito é seu escopo.

21. Quanto ao escopo (amplitude e nimero de aliancas), as aliancas estabelecidas
pela sua EMPRESA com cada tipo de parceiro sao:

Classificacao

Tipo de Parceiro Amplas Restritas

(muitas aliancas) | (poucas aliancas) N&o se Aplica

Clientes

Fornecedores

Concorrentes

Substitutos

Complementadores

Novos Entrantes

Org. de classe
representativas da
industria

Entidades

Governamentais

22. Quanto ao escopo geografico, as alian¢as que a sua EMPRESA participa, com
cada tipo de parceiro, sdo predominantemente:

Ndo se

Parceiro/ Escopo | Local | Regional Nacional Internacional Aplica

Clientes

Fornecedores

Concorrentes

Substitutos

Novos Entrantes
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Complementador
es

Org. de classe
representativas
da indUstria

Entidades
Governamentais

23. Avalie a afirmacgéo: “A sua EMPRESA procura estabelecer relacionamentos
para ocupar uma posi¢éo central no contexto...”:

(Margue com X a resposta que melhor traduz a sua visdo sobre cada uma dos

complementos da afirmagéo acima).

Nao
se AFIRMACAO DT D ND/NC| C CT
Aplica

1.1 “... da rede de valor da
industria 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 ambito
nacional”

24. No tocante a composi¢do das aliangas estratégicas das quais a sua EMPRESA
participa, marque a alternativa que melhor traduz a sua viséo para cada um dos
complementos abaixo da seguinte afirmacdo: “Na préatica, a sua EMPRESA
busca estabelecer aliangas com...

AFIRMACAO DT D ':I%/ C CT

Néo se
Aplica

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 ... organizagbes de classe ou
representativas da inddstria do
turismo”.

1.7 ... entidades governamentais”.

Definicdo conceitual:

Recursos-chave sdo aqueles recursos ou competéncias empresariais
complementares, valiosos, inimitaveis e sem substituicdo, relevantes para o
atendimento dos objetivos empresariais de uma empresa, trazidos para ela por

meio das aliancas/redes das quais faz parte.

25. Que tipo de(s) recurso(s)-chave a sua EMPRESA busca em seus parceiros
por meio de aliancas / redes estratégicas? (Marque com X apenas 0s
principais para cada categoria).

Clientes Concorrentes | Substitutos

Categoria dores Entrantes | mentors | Rep. da | mentais

Indudstria

Capital
Social

Informacdes

Recursos
Fisicos

Recursos
Financeiros

Recursos
Tecnoldgicos

Talentos e
Habilidades

Inovagéo

26. Classifique o volume dos recursos-chave trazidos por cada um dos parceiros
com o0s quais a sua EMPRESA estabelece aliancas estratégicas.

Tipo de VVolume dos Recursos-Chave

Org. de | Entidades
Tipo / Fornece- Novos Comple- | classe/ Governa-

Parceiro Abundante Satisfatorio Insuficiente Nao se
aplica

Clientes
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Fornecedores

Concorrentes

Substitutos

Complementadores

Novos Entrantes

Org. de classe /
Representantes da
indUstria

Entidades

Governamentais

27. Classifique o acesso da sua EMPRESA aos recursos-chave dos parceiros com
o0s quais ela estabelece aliangas/redes estratégicas.

Acesso aos Recursos-Chave

Tipo de Parceiro | Facil Dificil Né&o se
aplica

Clientes

Fornecedores

Concorrentes

Substitutos

Complementadores

Novos Entrantes

Org. de classe /
Represen. da
indUstria

Entidades
Governamentais

Definicdo conceitual:

A forca das conexBes em uma alianca é como uma dificuldade de

rompimento da relagdo, o grau de comprometimento entre 0s parceiros, a

durabilidade da alianca ou a dificuldade de substituicdo do parceiro por outro

devido ao tipo de contrato ou acordo entre as partes.

28. Avalie, de uma maneira geral, a forca das conexdes (ou seja, o grau de
comprometimento e/ou formalizacdo contratual) entre a sua EMPRESA e

Seus parceiros nas principais aliancas estratégicas estabelecidas.

Tipo de Parceiro

Forca das Conexdes

Fraca

Média Forte

Nao se
Aplica
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Clientes

Fornecedores

Concorrentes

Substitutos

Complementadores

Novos Entrantes

Org. de classe /
Rep. da industria

Entidades
Governamentais

Definicdo conceitual:

A natureza das aliancas pode ser oportunistica (ganha-perde) quando
apresenta componentes de rivalidade ou de vantagem desproporcional para alguns
dos parceiros. Para ser colaborativa (ganha-ganha) é preciso haver um equilibrio
de forcas entre os parceiros.

29.De um modo geral, a natureza das principais aliancas estratégicas
estabelecidas pela sua EMPRESA com seus parceiros € vista como
predominantemente:
(Marque com X somente uma resposta por tipo de parceiro)

Classificacéo
Colaborativa Oportunistica N&o se Aplica

Tipo de Parceiro

Clientes

Fornecedores

Concorrentes

Substitutos

Complementadores

Novos Entrantes

Org. de classe /
Repr. da indUstria

Entidades
governamentais

Definicdo conceitual:

Uma alianca é explorative quando visa desenvolver novas competéncias
junto com os parceiros.
Uma alianca € exploitative quando visa explorar 0os conhecimentos e

recursos ja existentes nos parceiros.
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30. De um modo geral, classifique as principais aliancas estratégicas estabelecidas
pela sua EMPRESA como cada tipo de parceiro, em relacdo a serem do tipo

“explorative” ou “exploitative:

Tipo de Parceiro

Classificacao

explorative

exploitative

N&o se Aplica

Clientes

Fornecedores

Concorrentes

Substitutos

Complementadores

Novos Entrantes

Org. de classe /
Repr. da industria

Entidades

Governamentais

Espaco reservado para seus comentarios, caso seja de seu interesse:

Muito obrigado pelo seu tempo e colaboracéo!
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