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Anexo

Roteiro das Entrevistas aos respondentes para o Estudo de Caso

Criacéo de valor nas empresas do Grupo RCH

Roteiro Basico das Perguntas:

01.Identificagc&o do respondente:

Cargo gue ocupa, quanto tempo esta na empresa.

02. Sobre a empresa

03.

O que ele sabe sobre a Histéria da empresa

Se ele tem conhecimento de novos servicos e produtos lancados pela
empresa. Quantos? Quando aconteceram? Quais? Qual a importancia

para empresa

Qual a importancia da criacdo de valor para a empresa e quais suas

consequéncias?

Quanto ao desenvolvimento desses produtos/servigos. Qual o tempo
médio de durac¢do do desenvolvimento? Com que frequéncia eles sao

criados? Que percentagem de receita ou lucro vem deles?
Em sua opinido

A empresa possui recursos materiais e humanos para inovar

produtos/servi¢cos?

A empresa valoriza os dados externos de clientes para avaliar os
produtos/servigos. O compartiihamento de informacgdo € reconhecido
na empresa. A empresa tem uma politica de coleta criativa de idéias
para gerar novos negocios. Existem segredos desses novos

produtos/servicos em desenvolvimento.

Existem produtos/servicos patenteados? Quantos? Com que rapidez
avanca esses processos? Os criadores desses novos
produtos/servicos se reunem trocam idéias com colegas? Com que

frequéncia?
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A empresa questiona as condicfes do setor (mercado) que dita as

regras?

A empresa concentra-se em dominar mercados, apresentando avangos
na oferta de valor para o comprador ou concentra-se a ultrapassar a

concorréncia?

A empresa focaliza a segmentacdo de clientes, a customizacdo e a

retencéo de clientes?

A empresa empenha-se para melhorar os produtos/servicos de seu
setor ou pensa em termos de uma solugéo total para o cliente, mesmo

gue isso supere as ofertas tradicionais do setor?

Cite (se existir) pelo menos 5 diferenciais positivos de sua empresa em

relacdo a concorréncia

Cite (se existir) pelo menos 5 diferenciais negativos de sua empresa

em relagéo a concorréncia

Quais sdo as principais competéncias essenciais que formam a base

de sucesso da empresa?

Qual o grau de parceria que a empresa tem com seus fornecedores?
Vocé acredita que eles preferem trabalhar com a sua empresa ou com
0s seus concorrentes? Qual o grau de confianga que a empresa tem
com seus fornecedores? A empresa participa os seus fornecedores no

desenvolvimento de novos produtos/servigos.

A inovacgdo na sua empresa é uma palavra, uma cultura estabelecida

ou esta sendo estabelecida?

A empresa é ativa na perseguicdo de sua visao estratégica do futuro ou

simplesmente reage em resposta ao trabalho da concorréncia?

As metas e 0s objetivos da empresa sdo de conhecimento dos

funcionérios?

Existem politicas de incentivos a divulgacdo de informacéo e de

aprendizado continuo?
Cite os principais motivos de se trabalhar no grupo RCH

O que vocé gostaria de mudar, se possivel, nas empresas do grupo.
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Nome Idade | Formagéao Cargo Empresa
: Analista de Orcamentos
André 21 Superior e Projetos RCH
. Gerente da
Fernanda 23 Superior Hypneumat - Macaé Hypneumat
Hypneumat
. 54 Superior Diretor Presidente Malbras / RCH
Ferreira
Tarpom
. 44 Superior Gerente da f|I_|aI - Rio de Fornecedor 1
Guilherme Janeiro
Jéferson 29 Superior | Supervisor de Logistica Malbras
José Roberto 36 Superior Gerente de Servicos RCH
. Administrador de
Nelson Ramos 24 Superior Contratos Dresser RCH
46 Superior Supervisor Técnico e RCH
Paulo Ribeiro b Comercial
. Supervisor Técnico de
Rodrigo 27 Superior Reparos Tarpom
Roberto Rocha 64 | Superior Gerente de Compras e Cliente 2
Contratos de Servicos
27 | Superior Gerente de Servicos - Fornecedor 2
Tommy Ameérica Latina
Walmyr 39 Superior Supervisor de Cliente 1

Manutencao
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