
Aula 14 3 Estratégias de Crescimento (Matriz 
Ansoff)
Você já se perguntou como algumas empresas de turismo conseguem não apenas sobreviver, mas prosperar e 
expandir seus horizontes, mesmo em um mercado tão dinâmico e competitivo? A resposta muitas vezes reside em 
um planejamento estratégico bem-definido, que vai além do dia a dia e projeta o futuro. Entender como e onde 
crescer é uma das decisões mais críticas para qualquer gestor, especialmente em um setor que vive de 
experiências e inovações constantes.

Nesta aula, vamos mergulhar em uma ferramenta clássica, mas incrivelmente atual: a Matriz Ansoff. Ela é o seu 
mapa para navegar pelas complexas águas do crescimento empresarial, ajudando a identificar as melhores rotas 
para expandir seus negócios no setor de turismo e hotelaria. Prepare-se para desmistificar conceitos e aplicá-los à 
realidade vibrante e desafiadora do mercado atual, onde a sustentabilidade, a tecnologia e a experiência do cliente 
são os novos pilares.

Ao final desta jornada, você será capaz de analisar o cenário de uma empresa de turismo, identificar 
oportunidades de crescimento e propor estratégias alinhadas com os objetivos de expansão, utilizando a Matriz 
Ansoff como sua bússola. Vamos explorar as quatro principais estratégias 3 Penetração de Mercado, 
Desenvolvimento de Produto, Desenvolvimento de Mercado e Diversificação 3 e entender como as tendências de 
2025, como ESG, Transformação Digital e Economia da Experiência, se entrelaçam com cada uma delas. Prepare-
se para transformar teoria em prática e impulsionar o seu conhecimento em gestão estratégica.



O Desafio do Crescimento: Por Que Toda 
Empresa Precisa de um Plano?
Imagine que você é o capitão de um navio de cruzeiro. Sua 
embarcação é um sucesso, os passageiros adoram a rota 
atual e os serviços a bordo. Mas, como todo bom capitão, 
você sabe que ficar parado no mesmo porto, repetindo a 
mesma viagem, pode levar à estagnação. O mar está cheio 
de oportunidades, mas também de tempestades e recifes. 
Como você decide para onde ir em seguida? Como expandir 
sua frota, criar novas rotas ou atrair um público diferente, 
sem colocar tudo a perder?

Essa é a essência do desafio do crescimento para qualquer 
negócio, e no setor de turismo, ele é ainda mais acentuado. 
A demanda dos consumidores muda rapidamente, novas 
tecnologias surgem a todo momento, e a concorrência está 
sempre buscando uma vantagem. Crescer de forma 
desordenada, sem um plano claro, é como navegar sem 
bússola: você pode até chegar a algum lugar, mas as 
chances de se perder ou colidir são enormes. É preciso uma 
ferramenta que ajude a visualizar as opções e os riscos 
envolvidos em cada caminho.

A Matriz Ansoff

Uma estrutura desenvolvida por Igor 
Ansoff que se tornou um pilar 
fundamental no planejamento 
estratégico. Ela nos oferece uma visão 
clara sobre as diferentes direções que 
uma empresa pode tomar para crescer, 
considerando dois eixos cruciais: os 
produtos/serviços que ela oferece e 
os mercados em que atua.



Estratégia 1

Penetração de Mercado: Aprofundando 
Suas Raízes
Você já tem um hotel bem estabelecido em uma cidade turística, com uma clientela fiel e uma boa reputação. Seus 
quartos estão frequentemente ocupados, e o feedback é positivo. A pergunta que surge é: como posso vender 
mais do que já vendo, para os clientes que já tenho ou para outros que se parecem com eles, sem mudar meu 
produto ou buscar um novo lugar para atuar? Essa é a essência da Penetração de Mercado.

Essa estratégia foca em aumentar a participação de mercado dos produtos e serviços existentes em seus 
mercados atuais. É como um restaurante popular que, para crescer, não abre uma nova filial nem cria um prato 
totalmente novo, mas sim busca atrair mais clientes para o seu cardápio atual, talvez com promoções especiais, 
um programa de fidelidade mais robusto ou otimizando a experiência de quem já o frequenta. O objetivo é extrair o 
máximo valor do que você já faz bem.

No contexto do turismo, uma rede hoteleira pode buscar a penetração de mercado ao lançar campanhas de 
marketing mais agressivas para atrair mais hóspedes para suas unidades existentes, oferecendo pacotes 
promocionais para estadias prolongadas ou eventos, ou aprimorando a experiência do cliente para gerar mais 
indicações e repetições de reserva. A ideia é fazer com que mais pessoas comprem o que você já oferece, ou que 
seus clientes atuais comprem com mais frequência ou em maior volume.



Penetração de Mercado: Táticas e Desafios 
no Turismo Moderno

Otimização de Preços
Ofertas e descontos que atraiam 
novos clientes ou incentivem a 
compra repetida.

Intensificação da 
Promoção
Marketing digital segmentado, 
mídias sociais e parcerias 
estratégicas.

Melhora da Distribuição
Garantir acessibilidade através 
de diversos canais de venda 
(OTAs, sites próprios, agências).

Pense em uma pousada boutique que, para aumentar sua penetração, investe em anúncios direcionados no 
Instagram para pessoas que moram na mesma região e que já demonstraram interesse em viagens curtas. Ela 
pode oferecer um "pacote de fim de semana" com 15% de desconto para reservas feitas em um período 
específico, ou criar um programa de fidelidade que recompense hóspedes que retornam com upgrades e serviços 
exclusivos. A hiper-personalização, impulsionada por Inteligência Artificial e Big Data, torna-se uma ferramenta 
poderosa aqui, permitindo que a pousada entenda as preferências de cada hóspede e ofereça experiências sob 
medida, aumentando a probabilidade de retorno e recomendação.

¦  Desafios da Penetração

O mercado pode estar saturado, levando a uma "guerra de preços" que erode as margens de lucro. Além 
disso, a capacidade de crescimento é limitada pelo tamanho do mercado existente. É um caminho de 
menor risco inicial, mas que exige criatividade constante para se destacar e manter a relevância. A 
integração de práticas ESG, por exemplo, pode ser um diferencial para atrair um público mais consciente, 
mesmo que o produto base permaneça o mesmo.



Estratégia 2

Desenvolvimento de 
Produto: Inovando para o 
Mesmo Público
Você já conquistou seu público. Eles amam seu hotel, sua agência de 
viagens ou seu restaurante temático. Mas, como um chef talentoso 
que não se contenta em cozinhar apenas um prato, você sabe que 
seus clientes podem querer algo novo, algo que complemente a 
experiência que já apreciam. É nesse ponto que a estratégia de 
Desenvolvimento de Produto entra em cena. Ela consiste em criar e 
lançar novos produtos ou serviços para os mercados que você já 
atende.

Essa abordagem reconhece que, embora seu público atual seja 
valioso, ele pode ter necessidades não atendidas ou desejar novas 
experiências. Em vez de buscar novos clientes, você foca em 
aprofundar o relacionamento com os existentes, oferecendo-lhes 
mais opções e razões para continuar escolhendo sua marca. É como 
uma companhia aérea que, além de seus voos regulares, lança um 
novo serviço de "pacotes de experiência" que incluem hospedagem 
e passeios, tudo para seus passageiros habituais.

No setor de turismo, o desenvolvimento de produto pode se 
manifestar de diversas formas. Uma rede hoteleira pode introduzir 
novos tipos de suítes (temáticas, tecnológicas, focadas em bem-
estar), criar novos pacotes de serviços (spa com terapias inovadoras, 
aulas de culinária local, tours guiados exclusivos) ou até mesmo 
desenvolver aplicativos móveis que ofereçam uma experiência de 
hospedagem hiper-personalizada, desde o check-in até 
recomendações de atividades. A chave é inovar para o cliente que 
você já conhece.



Desenvolvimento de Produto: Criando Valor 
e Experiências Memoráveis
O sucesso no desenvolvimento de produto no turismo 
moderno está intrinsecamente ligado à Economia da 
Experiência. Não basta oferecer um quarto ou um 
passeio; é preciso criar jornadas memoráveis e 
autênticas. Isso significa ir além do básico e pensar 
em como cada novo serviço ou produto pode 
enriquecer a vivência do cliente. A Transformação 
Digital, com o uso de IA, Big Data e IoT, é uma aliada 
poderosa nesse processo, permitindo a criação de 
ofertas altamente personalizadas e eficientes.

Imagine uma rede hoteleira que, percebendo a 
crescente demanda por bem-estar, desenvolve um 
"andar wellness" em seus hotéis, com quartos 
equipados com purificadores de ar, iluminação 
circadiana, esteiras e menus de alimentação saudável. 
Além disso, oferece um aplicativo que, baseado nas 
preferências do hóspede (coletadas via Big Data), 
sugere aulas de yoga personalizadas, trilhas para 
caminhada próximas ou massagens com terapeutas 
locais. Essa é uma forma de desenvolver um novo 
"produto" (a experiência wellness) para seus clientes 
existentes, agregando valor e diferenciando-se da 
concorrência.

D  Considerações Importantes

No entanto, o desenvolvimento de produto exige pesquisa e investimento significativos. Há sempre o 
risco de que o novo produto não seja bem aceito ou que os custos de desenvolvimento superem os 
retornos esperados. A integração de práticas ESG pode ser um diferencial crucial, com a criação de 
produtos e serviços que não apenas encantam o cliente, mas também promovem a sustentabilidade e o 
impacto social positivo, como pacotes de ecoturismo ou experiências de voluntariado em comunidades 
locais.



Estratégia 3

Desenvolvimento de Mercado: Expandindo 
Seus Horizontes

Produto Consolidado
Você já tem um produto ou 
serviço de sucesso

Busca de Novos Mercados
Identificar onde mais levar o que 
já faz bem

Expansão Geográfica
Novos segmentos, regiões ou 
países

Se você já tem um produto ou serviço de sucesso e já explorou ao máximo seu mercado atual, a próxima pergunta 
lógica é: onde mais posso levar o que já faço bem? A estratégia de Desenvolvimento de Mercado é a resposta. Ela 
envolve a introdução de produtos e serviços existentes em novos mercados. É como uma banda que já é um 
fenômeno em seu país de origem e decide fazer uma turnê internacional para conquistar fãs em outros 
continentes, tocando as mesmas músicas que a tornaram famosa.

Essa abordagem busca novos segmentos de clientes, novas regiões geográficas ou até mesmo novos países para 
seus produtos e serviços já consolidados. O foco não está em inovar o que é oferecido, mas sim em encontrar 
novos públicos que valorizem o que você já tem. É uma forma de crescer sem a complexidade de desenvolver algo 
totalmente novo, mas com o desafio de entender e se adaptar a novas realidades de mercado.

No setor de turismo, o desenvolvimento de mercado pode significar uma rede hoteleira que abre unidades em 
novas cidades ou países, levando seu modelo de negócio e sua marca para regiões onde ainda não atua. Pode ser 
também uma agência de viagens que, tradicionalmente focada em pacotes de lazer, decide entrar no segmento de 
turismo corporativo ou de eventos, oferecendo seus serviços de organização de viagens para um novo tipo de 
cliente. A chave é identificar onde há demanda não atendida ou mal atendida para o que você já oferece.



Desenvolvimento de Mercado: Desbravando 
Novas Fronteiras com Inteligência

O Poder da Tecnologia
Expandir para novos mercados exige uma 
compreensão profunda das características 
desses novos públicos e regiões. A 
Transformação Digital, com o uso de Big Data e 
Inteligência Artificial, torna-se uma ferramenta 
indispensável aqui. Essas tecnologias permitem 
analisar padrões de consumo, identificar 
tendências demográficas e econômicas, e 
prever o potencial de sucesso em diferentes 
localidades, minimizando riscos e otimizando a 
alocação de recursos.

Considere uma rede de resorts de luxo que 
opera com sucesso no Brasil. Para o 
desenvolvimento de mercado, ela pode usar Big 
Data para identificar países da América Latina ou 
Europa com alto poder aquisitivo e interesse 
crescente em destinos de sol e praia, mas com 
poucas opções de resorts de alto padrão. A 
estratégia pode envolver a abertura de uma nova 
unidade nesses locais, adaptando minimamente 
o conceito do resort para a cultura local, mas 
mantendo a essência de luxo e serviço de 
excelência que já a caracteriza.

Barreiras Culturais

Entender costumes e preferências locais

Barreiras Regulatórias

Conhecimento das leis e normas locais

Barreiras Competitivas

Análise da concorrência estabelecida

Os desafios incluem barreiras culturais, regulatórias e competitivas. Entrar em um novo país, por exemplo, exige 
conhecimento das leis locais, da cultura de consumo e da concorrência já estabelecida. A sustentabilidade e 
governança (ESG) também são cruciais; uma rede hoteleira que se expande para uma nova região deve garantir 
que suas operações estejam alinhadas com as expectativas ambientais e sociais locais, e que sua governança seja 
transparente e ética, construindo uma reputação sólida desde o início.



Estratégia 4

Diversificação: Aventure-se em 
Novos Horizontes
Chegamos à estratégia mais ousada e, potencialmente, mais recompensadora (ou arriscada) da Matriz Ansoff: a 
Diversificação. Aqui, a empresa se aventura em novos produtos ou serviços para novos mercados. É como um 
fazendeiro que, além de cultivar seus campos, decide abrir uma pousada rural e um restaurante com produtos 
orgânicos da sua fazenda. Ele está entrando em negócios completamente diferentes, para um público que talvez 
nunca tenha sido seu cliente direto.

A diversificação é geralmente considerada quando as oportunidades de crescimento nas outras três estratégias 
são limitadas ou quando a empresa busca reduzir riscos, não colocando "todos os ovos na mesma cesta". Ela pode 
ser relacionada, quando há alguma sinergia com o negócio principal (por exemplo, uma rede hoteleira que investe 
em uma empresa de gestão de eventos), ou não relacionada, quando não há conexão aparente (por exemplo, a 
mesma rede hoteleira investindo em uma startup de energia renovável).

No setor de turismo, a diversificação pode levar uma rede hoteleira a investir em parques temáticos, cruzeiros 
fluviais, plataformas de aluguel de temporada, ou até mesmo em empresas de tecnologia que desenvolvem 
soluções para o setor. O objetivo é criar novas fontes de receita e explorar novos segmentos de mercado, muitas 
vezes com a ambição de construir um ecossistema de negócios mais amplo e resiliente.



Diversificação: Ousadia e Estratégia em um 
Mundo em Transformação
A diversificação, especialmente a não relacionada, exige um alto nível de análise e planejamento, pois a empresa 
estará operando em áreas onde sua expertise pode ser limitada. No entanto, em um cenário de rápidas mudanças 
e disrupções, ela pode ser a chave para a sobrevivência e o crescimento a longo prazo. As tendências de 2025, 
como a Transformação Digital e a Economia da Experiência, abrem portas para novas formas de diversificação.

Pense em uma grande rede hoteleira que, para diversificar, decide investir em uma plataforma digital de curadoria 
de experiências de viagem personalizadas, utilizando IA para conectar viajantes a atividades autênticas e 
sustentáveis em destinos remotos. Isso é um novo produto (plataforma digital) para um novo mercado (viajantes 
que buscam experiências altamente personalizadas e fora do circuito tradicional). Essa diversificação é 
"relacionada" no sentido de que ainda está no setor de viagens, mas é um modelo de negócio distinto da 
hospedagem tradicional.

Riscos da Diversificação
Altos custos de entrada

Falta de conhecimento do novo mercado

Diluição da marca

Potencial perda de foco no negócio principal

Benefícios Potenciais
Geração de sinergias

Fortalecimento da marca

Vantagem competitiva duradoura

Redução de riscos por diversificação

Conceito Descrição Exemplo

Diversificação 
Relacionada

Criação de novos produtos para 
novos mercados com alguma 
conexão com o negócio principal.

Uma agência de viagens cria uma 
plataforma de experiências de 
ecoturismo sustentável.

Diversificação Não 
Relacionada

Criação de novos produtos para 
novos mercados sem conexão 
direta com o negócio principal.

Uma rede hoteleira investe em uma 
startup de tecnologia financeira (fintech).

A integração de ESG pode ser um fator motivador para diversificação, levando empresas de turismo a investir em 
energias renováveis para suas operações ou em projetos de desenvolvimento comunitário que gerem novas fontes 
de receita e impacto social.



A Matriz Ansoff em Ação: Escolhendo o 
Caminho Certo para o Turismo
Compreender as quatro estratégias da Matriz Ansoff é o primeiro 
passo. O verdadeiro desafio, e a arte da gestão estratégica, reside 
em saber qual caminho escolher e quando. Cada quadrante da 
matriz representa um nível diferente de risco e potencial de 
retorno. A Penetração de Mercado é geralmente a opção de 
menor risco, pois você já conhece o produto e o mercado. A 
Diversificação, por outro lado, é a de maior risco, pois você está 
entrando em territórios desconhecidos em ambos os eixos.

Pense na decisão como um jogo de xadrez, onde cada movimento 
tem consequências e exige uma avaliação cuidadosa do tabuleiro. 
Antes de decidir, um gestor de turismo precisa analisar 
profundamente o ambiente interno (recursos, capacidades, 
expertise) e o ambiente externo (mercado, concorrência, 
tendências, regulamentação). Não existe uma estratégia "certa" 
para todas as empresas em todos os momentos; a escolha ideal 
depende do contexto específico, dos objetivos da organização e 
da sua tolerância a riscos.

³
Menor Risco

Penetração de Mercado

³
Risco Moderado

Desenvolvimento de Produto/Mercado

±
Maior Risco

Diversificação

Por exemplo, uma pequena pousada familiar pode focar na penetração de mercado e no desenvolvimento de 
produto (oferecendo novos pacotes de experiência local) para consolidar sua base de clientes. Já uma grande 
rede hoteleira, com recursos e expertise mais amplos, pode se sentir confortável em explorar o desenvolvimento 
de mercado (abrindo unidades em novos países) ou até mesmo a diversificação (investindo em um novo modelo 
de negócio digital). A Matriz Ansoff não dá as respostas, mas sim as perguntas certas para guiar sua reflexão 
estratégica.



Caso Prático

Estudo de Caso: A Expansão da Rede 
Hoteleira "Horizonte Azul" (Parte 1)
Vamos aplicar a Matriz Ansoff a um cenário prático. A "Horizonte Azul" é uma rede hoteleira de médio porte, 
conhecida por seus hotéis boutique com foco em experiências autênticas e sustentáveis, operando em capitais 
brasileiras. Após consolidar sua presença em São Paulo e Rio de Janeiro, a diretoria percebeu que o crescimento 
nessas cidades estava se tornando mais lento devido à saturação do mercado e à forte concorrência. Era hora de 
pensar em novas estratégias.

01

Penetração de Mercado
Lançamento do programa de fidelidade "Hóspede 
Consciente" com descontos progressivos e benefícios 
exclusivos para reservas diretas e práticas sustentáveis.

02

Marketing Digital
Campanhas hiper-segmentadas usando IA para analisar 
histórico de reservas e oferecer pacotes 
personalizados, aumentando a taxa de retorno.

Em paralelo, a rede também explorou o Desenvolvimento de Produto. Observando a crescente demanda por bem-
estar e experiências locais, a Horizonte Azul transformou andares inteiros de seus hotéis em "Espaços de Bem-
Estar e Cultura Local". Eles introduziram aulas de yoga e meditação com instrutores locais, oficinas de culinária 
regional, e parcerias com artesãos para oferecer produtos exclusivos. A tecnologia IoT foi integrada nos quartos 
para permitir controle de ambiente personalizado e acesso a um concierge virtual que sugeria atividades culturais 
autênticas, enriquecendo a experiência do hóspede sem mudar o mercado-alvo.



Estudo de Caso: A Expansão da Rede 
Hoteleira "Horizonte Azul" (Parte 2)
Com o sucesso das estratégias de Penetração de Mercado e Desenvolvimento de Produto, a Horizonte Azul 
buscou novos horizontes. A próxima etapa foi o Desenvolvimento de Mercado. Utilizando Big Data para analisar 
tendências de turismo e o perfil de viajantes em potencial, a rede identificou cidades no Nordeste brasileiro e no 
sul de Portugal como mercados promissores, com forte apelo turístico e demanda por hotéis que valorizassem a 
sustentabilidade e a cultura local.

Nordeste Brasileiro
Arquitetura vernacular e menus com ingredientes da 
culinária local

Sul de Portugal
Ênfase na história e nos vinhos da região

A Horizonte Azul abriu novas unidades nessas regiões, adaptando o design e os serviços para refletir a identidade 
cultural de cada local, mas mantendo o padrão de excelência e o compromisso ESG da marca. A expansão foi 
cuidadosamente planejada para atrair um novo público que buscava a mesma qualidade e valores da Horizonte 
Azul, mas em destinos diferentes.

A Ousadia da Diversificação

Por fim, a rede se aventurou na Diversificação. Percebendo a ascensão da Economia da Experiência e a busca por 
jornadas mais autênticas, a Horizonte Azul investiu em uma startup de tecnologia que desenvolvia plataformas de 
curadoria de experiências. Essa plataforma, batizada de "Conexões Locais", conectava viajantes a pequenos 
empreendedores e guias locais que ofereciam passeios, workshops e vivências culturais únicas, muitas vezes em 
comunidades rurais ou menos exploradas. Essa diversificação, embora mais arriscada, permitiu à Horizonte Azul 
expandir seu ecossistema de serviços, capturando valor em um novo segmento de mercado e reforçando sua 
imagem como promotora de turismo responsável e autêntico.



Integrando as Tendências: Ansoff no Século 
XXI
A Matriz Ansoff, embora seja um modelo clássico, permanece incrivelmente relevante, especialmente quando a 
contextualizamos com as megatendências que moldam o setor de turismo em 2025. As estratégias de crescimento 
não podem mais ser pensadas isoladamente das demandas por Sustentabilidade e Governança (ESG), da 
Transformação Digital e da Economia da Experiência. Essas tendências não são apenas "extras"; elas são os 
pilares que sustentam e moldam cada quadrante da matriz.

Penetração de Mercado
A hiper-personalização via IA e Big Data permite que as 
empresas de turismo entendam e atendam melhor seus 
clientes existentes, oferecendo promoções e 
experiências sob medida que aumentam a fidelidade e o 
consumo. A sustentabilidade pode ser um diferencial 
competitivo para atrair mais clientes que buscam 
marcas alinhadas com seus valores.

Desenvolvimento de Produto
A Economia da Experiência é a força motriz. Novos 
produtos e serviços devem focar na criação de jornadas 
memoráveis e autênticas. A IoT e a IA podem ser 
usadas para criar ambientes e serviços inovadores 
(como quartos inteligentes ou concierges virtuais) que 
elevam a experiência do hóspede. Produtos com forte 
apelo ESG, como pacotes de ecoturismo ou 
experiências de bem-estar focadas na natureza, 
também ganham destaque.



Ansoff e as Tendências: Um Olhar para o 
Futuro do Turismo

Desenvolvimento de Mercado
A Transformação Digital é fundamental para identificar 
e acessar novos públicos. Big Data e IA podem mapear 
mercados inexplorados, analisar o comportamento de 
consumidores em diferentes regiões e otimizar as 
estratégias de entrada. A reputação ESG de uma 
marca pode ser um fator decisivo para sua aceitação 
em novos mercados, especialmente aqueles com alta 
consciência ambiental e social.

Diversificação
As tendências abrem um leque de possibilidades. 
Empresas de turismo podem diversificar para negócios 
de tecnologia (plataformas de IA para gestão de 
viagens), energias renováveis (para alimentar suas 
operações de forma sustentável) ou até mesmo em 
ventures de impacto social que se alinham com seus 
valores ESG. A Economia da Experiência pode inspirar 
a criação de novos modelos de negócio focados em 
curadoria de experiências ou em turismo de nicho 
altamente especializado.

D  Reflexão Estratégica

Em suma, a Matriz Ansoff nos oferece uma estrutura robusta para pensar o crescimento, mas sua 
aplicação eficaz no cenário atual exige uma lente moderna. As empresas de turismo que prosperarão são 
aquelas que conseguem integrar essas estratégias com uma visão de futuro, onde a tecnologia serve à 
personalização, a sustentabilidade é um imperativo e a criação de experiências autênticas é o coração de 
tudo. A agilidade e a capacidade de adaptação são as novas moedas de valor.



Consolidação: Seu Próximo Passo no 
Crescimento Estratégico
Chegamos ao fim de nossa jornada pela Matriz Ansoff, uma ferramenta poderosa que desvenda as complexidades 
do crescimento empresarial. Vimos que, para expandir, uma empresa de turismo pode escolher entre aprofundar 
suas raízes no mercado atual (Penetração de Mercado), inovar para seus clientes existentes (Desenvolvimento de 
Produto), buscar novos horizontes para seus produtos atuais (Desenvolvimento de Mercado) ou aventurar-se em 
territórios completamente novos (Diversificação). Cada caminho tem seus riscos e recompensas, e a escolha 
inteligente depende de uma análise cuidadosa e da integração com as tendências mais recentes.

1 Analise seu mercado atual
Há espaço para vender mais do que você já oferece? (Penetração)

2 Ouça seus clientes
Que novas experiências ou serviços eles desejam? (Desenvolvimento de Produto)

3 Pesquise novos públicos
Quem mais se beneficiaria do seu produto/serviço atual? (Desenvolvimento de Mercado)

4 Pense fora da caixa
Há oportunidades em negócios adjacentes ou totalmente novos? (Diversificação)

5 Integre as tendências
Sempre considere ESG, Transformação Digital e Economia da Experiência em suas análises.

Autoavaliação
Qual das estratégias da Matriz Ansoff envolve a oferta de produtos existentes para novos mercados?1.

a) Penetração de Mercado

b) Desenvolvimento de Produto

c) Desenvolvimento de Mercado

d) Diversificação

Uma rede hoteleira que lança um novo programa de fidelidade para seus hóspedes atuais, visando aumentar a 
frequência de reservas, está aplicando qual estratégia?

2.

a) Desenvolvimento de Produto

b) Penetração de Mercado

c) Diversificação Relacionada

d) Desenvolvimento de Mercado

O uso de Inteligência Artificial para criar experiências turísticas hiper-personalizadas está mais alinhado com 
qual das seguintes tendências, impactando diretamente as estratégias da Matriz Ansoff?

3.

a) Governança Corporativa

b) Economia da Experiência

c) Sustentabilidade Ambiental

d) Transformação Digital

A estratégia de Diversificação Não Relacionada é caracterizada por:4.

a) Baixo risco e alto retorno.

b) Novos produtos para mercados existentes.

c) Novos produtos para novos mercados, sem sinergia aparente.

d) Produtos existentes para mercados existentes.

Explique como a integração de práticas ESG pode influenciar a escolha e a execução de uma estratégia de 
Desenvolvimento de Produto em uma empresa de turismo. (Resposta esperada: 3-5 linhas)

5.



Gabarito

1

c) Desenvolvimento de Mercado

2

b) Penetração de Mercado

3

d) Transformação Digital (embora impacte a 
Economia da Experiência, a IA é um pilar da 
Transformação Digital)

4

c) Novos produtos para novos mercados, sem 
sinergia aparente.

Resposta Questão 5

A integração de práticas ESG no Desenvolvimento de Produto significa criar novos serviços ou 
experiências que não apenas atendam às necessidades do cliente, mas também promovam a 
sustentabilidade ambiental e o impacto social positivo. Por exemplo, um hotel pode desenvolver pacotes 
de ecoturismo, oferecer menus com alimentos de produtores locais ou criar experiências de voluntariado, 
atraindo um público consciente e diferenciando-se no mercado.

Próxima Aula: Estratégias de Cooperação: Alianças e 
Parcerias
Na próxima aula, exploraremos como as empresas podem ir além do crescimento individual e buscar a 
colaboração, formando alianças e parcerias estratégicas para alcançar objetivos comuns e expandir suas 
capacidades.

Recursos Adicionais:

Livro: "Estratégia Empresarial: Conceitos e Casos" de Michael Porter (para aprofundar em análise competitiva).

Artigo: "The Ansoff Matrix: A Tool for Strategic Growth" (para uma revisão concisa e exemplos).

Relatório: "Tendências do Turismo 2025" da WTTC (para insights sobre o futuro do setor).

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


