
Aula 7 3 Análise do 
Setor e da Concorrência 
(Forças de Porter)
Bem-vindo(a) à Aula 7 do nosso Curso de Gestão Estratégica 
em Turismo! Sabemos que o dia a dia pode ser corrido, e que, 
ao final de uma jornada de trabalho, a energia para estudar 
pode ser um desafio. Mas, acredite, o conhecimento que 
vamos construir juntos hoje será um verdadeiro diferencial na 
sua carreira, seja você um estudante buscando 
aprimoramento ou um profissional em busca de certificação.

Nesta aula, vamos mergulhar em um dos modelos mais 
poderosos da estratégia empresarial: as 5 Forças de Porter. 
Imagine que você está prestes a embarcar em uma viagem de 
exploração pelo vasto e dinâmico universo do turismo. Para 
navegar com sucesso, você precisa de um mapa detalhado e 
de uma bússola confiável. As Forças de Porter são 
exatamente isso: ferramentas que nos permitem entender as 
dinâmicas competitivas de um setor, identificando onde estão 
as oportunidades e as ameaças.

Ao final desta jornada, você será capaz de analisar o setor de 
turismo com uma profundidade estratégica que poucos 
dominam. Você não apenas compreenderá os conceitos das 
Forças de Porter, mas também saberá aplicá-los de forma 
prática à hotelaria, companhias aéreas e agências de viagem, 
além de mapear concorrentes e identificar grupos 
estratégicos. Prepare-se para desenvolver uma visão aguçada 
sobre o ambiente competitivo, essencial para qualquer gestor 
que almeja o sucesso em um mercado tão vibrante e 
desafiador quanto o turismo.



Contexto Estratégico

O Cenário Competitivo do Turismo: Mais que 
Destinos, um Campo de Batalha Estratégico
O setor de turismo é, por natureza, um ecossistema 
vibrante e em constante transformação. Não se trata 
apenas de belas paisagens ou experiências 
memoráveis; por trás de cada viagem, de cada 
hospedagem, de cada voo, existe uma complexa teia 
de empresas competindo ferozmente pela atenção e 
pelo investimento dos consumidores. Entender essa 
dinâmica é o primeiro passo para qualquer profissional 
que deseja não apenas sobreviver, mas prosperar 
neste mercado.

Pense no turismo como um grande tabuleiro de xadrez 
global. Cada empresa 3 seja uma grande rede 
hoteleira, uma companhia aérea de baixo custo ou 
uma agência de viagens digital 3 é uma peça nesse 
jogo. Para vencer, não basta mover suas peças 
aleatoriamente; é preciso antecipar os movimentos 
dos adversários, entender as regras do jogo e, acima 
de tudo, conhecer o terreno onde a partida está sendo 
disputada. Sem essa análise profunda, qualquer 
estratégia, por mais brilhante que pareça, pode se 
mostrar ineficaz.

Por que isso importa? É nesse contexto que a análise do setor e da concorrência se torna não apenas 
relevante, mas absolutamente crucial. Ela nos permite ir além da superfície, desvendando as forças 
ocultas que moldam a lucratividade e a atratividade de um segmento. Ao compreendermos essas forças, 
podemos identificar as melhores posições para nossas "peças", construir defesas sólidas e planejar 
ataques eficazes, garantindo que nossa empresa não seja apenas mais uma no tabuleiro, mas uma 
jogadora estratégica e influente.



Michael Porter e a Lógica das Forças: 
Desvendando a Estrutura do Setor
Para entender o campo de batalha do turismo, precisamos de uma ferramenta robusta. É aqui que entra em cena 
Michael Porter, um dos maiores pensadores da estratégia empresarial. Porter nos ensinou que a lucratividade de 
uma empresa não depende apenas de sua própria eficiência, mas fundamentalmente da estrutura do setor em que 
ela opera. Ele desenvolveu um modelo que se tornou um pilar da análise estratégica: as 5 Forças de Porter.

Imagine que você é um marinheiro navegando por um oceano. Para chegar ao seu destino com segurança e 
eficiência, você precisa entender não apenas o seu barco, mas também os "ventos" e as "correntes" que 
moldam aquele oceano.

As 5 Forças de Porter são esses ventos e correntes: elementos externos que influenciam diretamente a capacidade 
de uma empresa de gerar lucro e manter sua competitividade. Elas nos ajudam a enxergar além dos concorrentes 
diretos e a compreender a complexidade do ambiente.

Essas forças não agem isoladamente; elas interagem e se influenciam mutuamente, criando um cenário dinâmico 
que exige análise contínua. Ao dominarmos esse modelo, ganhamos uma lente poderosa para diagnosticar a 
atratividade de um setor e identificar as alavancas que podemos mover para melhorar nossa posição competitiva. 
É um convite para pensar estrategicamente, não apenas sobre o que sua empresa faz, mas sobre como ela se 
encaixa e se defende no grande ecossistema de negócios.



Força 1: A Ameaça de Novos Entrantes 3 
Quem Pode Entrar no Jogo?

1

O Conceito
A primeira força que Michael 
Porter nos convida a observar é 
a Ameaça de Novos Entrantes. 
Pense no setor de turismo como 
um clube exclusivo. Se é muito 
fácil para novos membros 
entrarem, a competição 
aumenta, e a fatia do bolo para 
cada um diminui. Se, por outro 
lado, existem muitas barreiras 
para a entrada, os membros 
existentes desfrutam de uma 
posição mais confortável e 
lucrativa.

2

Barreiras no Turismo
No turismo, essas barreiras 
podem ser diversas. Uma 
companhia aérea, por exemplo, 
precisa de um investimento 
inicial gigantesco em 
aeronaves, infraestrutura de 
manutenção, licenças 
complexas e uma vasta rede de 
rotas. Já uma pequena agência 
de viagens online pode ter um 
custo de entrada menor, mas 
ainda precisa construir 
reputação, tecnologia e 
parcerias. A facilidade ou 
dificuldade de superar essas 
barreiras define o nível de 
ameaça que novos jogadores 
representam.

3

Exemplos Práticos
Considere o surgimento de 
plataformas de hospedagem 
alternativa, como o Airbnb. Elas 
representaram uma ameaça 
significativa para a hotelaria 
tradicional, pois reduziram as 
barreiras de entrada para 
proprietários de imóveis, 
transformando-os em 
"concorrentes" com custos 
operacionais muito menores. Da 
mesma forma, companhias 
aéreas low-cost desafiaram as 
grandes empresas ao 
simplificar o modelo de 
negócios e focar em preços 
baixos. A capacidade de inovar 
e criar novas barreiras, talvez 
através da integração de 
práticas ESG ou de tecnologias 
de hiper-personalização, é 
crucial para as empresas 
estabelecidas se protegerem.



Força 2: O Poder de Barganha dos 
Fornecedores 3 Quem Detém o Controle?

Entendendo o Poder

A segunda força é o Poder de Barganha dos Fornecedores. Imagine que 
você está organizando um grande evento e depende de um único 
fornecedor para a tenda principal. Se ele sabe que você não tem outras 
opções, ele pode ditar o preço e as condições, certo? No mundo dos 
negócios, os fornecedores são aqueles que entregam os insumos, 
matérias-primas ou serviços essenciais para a sua operação.

Fornecedores no Turismo

No setor de turismo, os fornecedores podem ser desde as empresas de 
combustível para as companhias aéreas, os distribuidores de alimentos e 
bebidas para hotéis, até as grandes operadoras de sistemas de reserva 
(GDS) para agências de viagem. Se um fornecedor é único ou oferece 
um produto altamente diferenciado e sem substitutos fáceis, ele tem um 
alto poder de barganha. Isso significa que ele pode aumentar seus 
preços ou reduzir a qualidade dos serviços, impactando diretamente a 
lucratividade das empresas do setor.

Exemplo Clássico: Um exemplo clássico é o poder das grandes empresas de tecnologia (OTAs 3 Online 
Travel Agencies) sobre hotéis menores. Para muitos hotéis, aparecer nessas plataformas é vital para a 
ocupação, mas as comissões cobradas pelas OTAs podem ser elevadas, corroendo as margens de lucro. 
Da mesma forma, as companhias aéreas dependem de poucos fabricantes de aeronaves (Boeing, Airbus), 
o que lhes confere um poder considerável. Estratégias como a diversificação de fornecedores ou a 
verticalização (produzir o próprio insumo) são formas de mitigar essa força.



Força 3: O Poder de Barganha dos 
Compradores 3 O Cliente Manda?

O Poder do Cliente
A terceira força, o Poder de 
Barganha dos Compradores, 
nos lembra que, no final das 
contas, é o cliente quem decide 
onde gastar seu dinheiro. Pense 
em um mercado onde há muitos 
vendedores de um mesmo 
produto e poucos compradores. 
Quem tem mais poder? 
Obviamente, os compradores, 
que podem escolher a melhor 
oferta, forçando os vendedores 
a competir por preço e 
qualidade.

Compradores no Turismo
No turismo, os compradores são 
os viajantes, as empresas que 
contratam viagens corporativas 
ou as agências que compram 
pacotes para revender. Se os 
compradores estão bem 
informados, têm muitas opções 
de escolha ou compram em 
grandes volumes, seu poder de 
barganha aumenta. Eles podem 
exigir preços mais baixos, maior 
qualidade, serviços adicionais 
ou condições de pagamento 
mais favoráveis.

Era Digital
A ascensão da internet e das 
plataformas de comparação de 
preços empoderou 
enormemente os turistas. Hoje, 
um viajante pode comparar em 
segundos voos, hotéis e 
pacotes de diversas empresas, 
pressionando por melhores 
ofertas. As agências de viagens 
corporativas, que compram 
grandes volumes de passagens 
e hospedagens, também 
exercem um poder considerável 
sobre companhias aéreas e 
hotéis. Para as empresas do 
setor, a resposta está na hiper-
personalização e na economia 
da experiência: criar ofertas tão 
únicas e valiosas que o cliente 
esteja disposto a pagar mais, 
reduzindo seu foco apenas no 
preço.



Força 4: A Ameaça de Produtos Substitutos 
3 O Que Pode Desviar a Atenção?
A quarta força é a Ameaça de Produtos Substitutos. Não estamos falando aqui de concorrentes diretos, mas de 
produtos ou serviços que podem satisfazer a mesma necessidade do cliente de uma forma diferente. Imagine que 
você está com sede. Uma garrafa de água é um produto direto. Mas um suco, um refrigerante ou até mesmo uma 
fruta podem ser substitutos, pois também matam a sede.

Substitutos no Turismo

No turismo, a ameaça de substitutos é particularmente relevante. Um cruzeiro pode ser um substituto para um 
pacote de férias em um resort. Uma viagem de negócios pode ser substituída por uma videoconferência de alta 
qualidade, especialmente com o avanço das tecnologias digitais. Um parque temático pode ser um substituto para 
uma viagem cultural. A questão é: quão fácil e atraente é para o cliente optar por uma alternativa que não seja 
exatamente o seu produto, mas que resolva o mesmo problema ou satisfaça o mesmo desejo?

A pandemia de COVID-19 acelerou a percepção dessa ameaça, especialmente no turismo de negócios. Muitas 
empresas descobriram que reuniões online eram eficazes e mais baratas, o que levou a uma reavaliação das 
viagens corporativas.

Para combater essa ameaça, as empresas de turismo precisam focar na economia da experiência, criando ofertas 
tão imersivas e únicas que os substitutos não consigam replicar o mesmo valor emocional e prático. É sobre 
vender não apenas um destino, mas uma memória inesquecível.



Força 5: A Rivalidade entre Concorrentes 
Existentes 3 A Batalha Direta
A quinta e última força é a Rivalidade entre Concorrentes Existentes. Esta é a força mais óbvia e frequentemente 
a primeira que vem à mente quando pensamos em concorrência. Ela se refere à intensidade da disputa entre as 
empresas que já atuam no mesmo setor, oferecendo produtos e serviços similares. Quanto mais intensa a 
rivalidade, maior a pressão sobre preços, custos e inovação, e menor a lucratividade média do setor.

A Competição Direta

Pense em duas grandes redes hoteleiras disputando o 
mesmo público em uma cidade turística. Elas podem 
competir por preço, por diferenciação de serviços 
(spas, restaurantes exclusivos), por programas de 
fidelidade ou por campanhas de marketing agressivas. 
Essa rivalidade é intensificada quando há muitos 
concorrentes de tamanho e poder semelhantes, 
quando o crescimento do mercado é lento (forçando 
as empresas a brigar por fatias maiores) ou quando os 
custos de saída do setor são altos.

Exemplo: Companhias Aéreas

No setor de companhias aéreas, a rivalidade é notória. 
As empresas competem por rotas, horários, preços e 
serviços a bordo. A entrada de companhias low-cost 
intensificou essa rivalidade, forçando as empresas 
tradicionais a repensar seus modelos. A chave para 
gerenciar essa rivalidade, especialmente em um 
mercado tão dinâmico como o turismo, é a 
diferenciação estratégica. Isso pode envolver a 
criação de uma marca forte, a oferta de experiências 
únicas (conectando com a economia da experiência) 
ou a exploração de nichos de mercado ainda não 
saturados.



Visão Integrada

As 5 Forças de Porter Aplicadas 
ao Turismo
Agora que exploramos cada uma das Forças de Porter, é hora de uni-las e ver como elas se manifestam no dia a 
dia do setor de turismo. Entender a interconexão dessas forças é o que realmente permite uma análise estratégica 
profunda. Elas não são caixas isoladas, mas sim engrenagens de um mesmo motor que impulsiona ou freia a 
lucratividade e a competitividade.

Ameaça de Novos 
Entrantes
Pode ser mitigada com 
investimento em Transformação 
Digital e Hiper-personalização, 
criando barreiras tecnológicas 
difíceis de replicar.

Poder dos Fornecedores
Buscar parcerias estratégicas 
com fornecedores sustentáveis, 
criando valor para o cliente e para 
o planeta.

Poder dos Compradores
Reduzido através da Economia da 
Experiência tão única que o 
cliente não encontre substitutos à 
altura.

Análise Contínua: A análise das 5 Forças é um exercício contínuo. O ambiente de negócios muda, as 
tendências surgem (como ESG), e a força de cada elemento pode se alterar. Um gestor estratégico não 
apenas identifica essas forças, mas também busca maneiras de influenciá-las a seu favor, seja 
fortalecendo sua posição contra fornecedores, diferenciando-se dos concorrentes ou criando barreiras 
para novos jogadores.



Mapeando o Campo de Batalha: 
Concorrentes Diretos e Indiretos no Turismo
Visão Macro e Micro

Compreender as Forças de Porter nos dá uma visão 
macro do setor, mas para uma estratégia eficaz, 
precisamos também de uma visão micro: quem são os 
jogadores específicos nesse tabuleiro? É fundamental 
saber diferenciar entre concorrentes diretos e 
indiretos, pois cada um exige uma abordagem 
estratégica distinta. Ignorar um deles é como entrar 
em uma partida de futebol sem conhecer todos os 
adversários em campo.

Concorrentes Diretos

Concorrentes diretos são aqueles que oferecem 
produtos ou serviços muito semelhantes aos seus, 
disputando o mesmo público-alvo com propostas de 
valor parecidas. Pense em duas companhias aéreas 
operando a mesma rota, ou duas redes de hotéis de 
luxo na mesma cidade. A competição aqui é mais 
visível, muitas vezes focada em preço, qualidade do 
serviço e diferenciação de marca. É a batalha "face a 
face" que exige agilidade e constante inovação para 
se destacar.

Já os concorrentes indiretos são mais sutis, mas igualmente perigosos. Eles oferecem produtos ou serviços 
diferentes, mas que satisfazem a mesma necessidade ou desejo do cliente. Por exemplo, um hotel boutique pode 
ter como concorrente direto outro hotel boutique, mas um apartamento de temporada via Airbnb ou até mesmo 
uma casa de veraneio própria pode ser um concorrente indireto, pois ambos oferecem uma solução de 
hospedagem. A ascensão da Economia da Experiência e da Transformação Digital ampliou o leque de 
concorrentes indiretos, pois novas formas de lazer e entretenimento surgem constantemente, disputando o tempo 
e o dinheiro do consumidor que poderia ser gasto em turismo.



Análise de Grupos Estratégicos no Mercado: 
Diferentes Ligas, Mesmo Esporte
Nem todos os concorrentes diretos jogam o mesmo jogo, mesmo dentro do mesmo setor. É como no futebol: 
existem diferentes ligas, com times que seguem estratégias distintas, mesmo que o objetivo final seja o gol. A 
Análise de Grupos Estratégicos nos ajuda a entender que as empresas podem ser agrupadas com base em suas 
estratégias similares, seus recursos e suas capacidades.

Companhias de Bandeira
Serviço completo

Rotas globais

Classes diferenciadas

Preços premium

Companhias Low-Cost
Preço baixo

Rotas ponto a ponto

Serviços básicos

Alta eficiência

Hotéis de Luxo
Experiência premium

Serviços personalizados

Localização privilegiada

Preços elevados

Hotéis Econômicos
Preço acessível

Serviços padronizados

Alta ocupação

Eficiência operacional

Entender esses grupos é crucial porque a intensidade da rivalidade (Força 5 de Porter) é geralmente maior 
dentro de um grupo estratégico do que entre grupos. Além disso, as barreiras de mobilidade (dificuldade de 
uma empresa mudar de um grupo para outro) podem ser tão importantes quanto as barreiras de entrada no 
setor.

Para uma agência de viagens, identificar se ela compete no grupo das agências de luxo e personalizadas ou no 
grupo das agências de massa e pacotes padronizados define suas prioridades estratégicas e seus principais 
adversários. A hiper-personalização e a sustentabilidade (ESG), por exemplo, podem ser estratégias que definem 
novos grupos ou diferenciam empresas dentro de grupos existentes.



Tendências 2025

Integrando Tendências: ESG e 
Transformação Digital na Análise do Setor
O mundo não para, e o setor de turismo está em constante evolução. As tendências de Sustentabilidade e 
Governança (ESG) e Transformação Digital não são apenas modismos; elas são forças poderosas que remodelam 
as 5 Forças de Porter e a dinâmica competitiva. Ignorá-las é como tentar navegar com um mapa antigo em um 
território que já mudou.

Impacto do ESG

A integração de práticas ESG, por exemplo, afeta 
diretamente o Poder de Barganha dos Fornecedores 
(Força 2) e dos Compradores (Força 3). Fornecedores 
que não cumprem padrões sustentáveis podem ser 
preteridos, e consumidores, cada vez mais 
conscientes, estão dispostos a pagar mais por 
serviços de turismo que demonstrem responsabilidade 
ambiental e social. Além disso, empresas com forte 
governança e práticas ESG podem criar novas 
Barreiras de Entrada (Força 1), pois novos players 
terão que se adequar a esses padrões, que exigem 
investimento e compromisso.

Transformação Digital

A Transformação Digital, impulsionada por 
Inteligência Artificial (IA), Big Data e Internet das 
Coisas (IoT), é um divisor de águas. Ela intensifica a 
Rivalidade entre Concorrentes Existentes (Força 5), 
pois permite otimização de preços em tempo real, 
marketing hiper-personalizado e operações mais 
eficientes. Ao mesmo tempo, pode aumentar a 
Ameaça de Produtos Substitutos (Força 4), com 
experiências virtuais cada vez mais imersivas, mas 
também cria oportunidades para as empresas de 
turismo oferecerem experiências tão personalizadas e 
eficientes que se tornam insubstituíveis. É um ciclo de 
inovação e adaptação contínua.



A Economia da Experiência e a Hiper-
personalização: Redefinindo a Competição
Em um mundo onde o acesso à informação é quase ilimitado e as opções de consumo são vastas, o setor de 
turismo encontrou um novo pilar estratégico: a Economia da Experiência. Não basta mais vender um quarto de 
hotel ou uma passagem aérea; o que o consumidor busca é uma jornada memorável, autêntica e, acima de tudo, 
hiper-personalizada. Essa mudança de foco tem implicações profundas nas Forças de Porter.

Antídoto ao Poder dos Compradores
A Economia da Experiência atua como um 
poderoso antídoto contra o Poder de Barganha dos 
Compradores (Força 3) e a Ameaça de Produtos 
Substitutos (Força 4). Quando uma empresa 
consegue criar uma experiência tão única e sob 
medida que ressoa profundamente com os desejos 
e valores do cliente, o preço se torna um fator 
secundário. O cliente não está apenas comprando 
um serviço, mas uma emoção, uma história para 
contar, algo que dificilmente será replicado por um 
concorrente genérico ou um substituto.

Tecnologia a Serviço da Personalização
A Hiper-personalização, viabilizada pela 
Inteligência Artificial (IA) e Big Data, permite que 
hotéis, companhias aéreas e agências de viagem 
antecipem as necessidades dos clientes, ofereçam 
recomendações sob medida e criem itinerários que 
parecem ter sido desenhados exclusivamente para 
eles. Isso não só fortalece a lealdade do cliente, 
mas também eleva as Barreiras de Entrada (Força 1) 
para novos players, que teriam que investir 
pesadamente em tecnologia e dados para oferecer 
um nível de personalização similar. É a nova 
fronteira da diferenciação competitiva no turismo.



Desafios e Oportunidades na Análise do 
Setor de Turismo
Chegamos a um ponto crucial da nossa aula: a compreensão de que a análise do setor e da concorrência, através 
das Forças de Porter e do mapeamento de players, não é um exercício estático, mas uma ferramenta dinâmica. O 
setor de turismo, com sua complexidade e constante evolução, apresenta tanto desafios quanto oportunidades 
para quem domina essa análise.

Desafios

Velocidade das mudanças: As tendências de ESG, 
Transformação Digital e Economia da Experiência 
não são eventos isolados, mas um fluxo contínuo 
que exige monitoramento constante.

Complexidade crescente: O que era um diferencial 
ontem, como um bom Wi-Fi, é uma exigência 
básica hoje.

Necessidade de atualização: A análise de Porter 
precisa ser revisitada e atualizada regularmente 
para refletir essa realidade.

Oportunidades

Inovação estratégica: Empresas que aplicam as 
Forças de Porter de forma perspicaz podem inovar 
e se diferenciar significativamente.

Parcerias sustentáveis: Ao entender o Poder de 
Barganha dos Fornecedores, uma agência pode 
buscar parcerias estratégicas com fornecedores 
sustentáveis.

Diferenciação pela experiência: Um hotel pode 
investir em experiências hiper-personalizadas que 
o tornem imune à guerra de preços.

Lembre-se: A análise estratégica é, portanto, uma bússola para a inovação e a resiliência no mercado de 
turismo.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim da nossa jornada pela Análise do Setor e da Concorrência, utilizando as poderosas lentes das 
Forças de Porter. Vimos que o setor de turismo é um campo de batalha complexo, onde a lucratividade e o sucesso 
dependem não apenas do que sua empresa faz, mas de como ela se posiciona frente a novos entrantes, ao poder 
de fornecedores e compradores, à ameaça de substitutos e à rivalidade direta. Exploramos como tendências 
como ESG, Transformação Digital, Hiper-personalização e a Economia da Experiência remodelam essas forças, 
criando novos desafios e, mais importante, novas oportunidades.

Em prática:

01

Use as 5 Forças para diagnosticar a 
atratividade do seu segmento no 
turismo.

02

Identifique seus concorrentes 
diretos e indiretos, e os grupos 
estratégicos.

03

Avalie como as tendências de 2025 
(ESG, IA, Experiência) impactam 
cada força.

04

Busque formas de influenciar as forças a seu favor, 
criando diferenciação e valor.

05

Revise sua análise periodicamente para se manter 
relevante e competitivo.



Teste seus conhecimentos

Autoavaliação
Questão 1
Qual das 5 Forças de Porter é 
mais diretamente impactada 
pela facilidade de uma startup 
de tecnologia lançar uma nova 
plataforma de reservas de 
hospedagem com baixo custo 
inicial?

Poder de Barganha dos 
Fornecedores

1.

Ameaça de Produtos 
Substitutos

2.

Ameaça de Novos Entrantes3.

Rivalidade entre 
Concorrentes Existentes

4.

Questão 2
No contexto da hotelaria, a 
crescente demanda por 
opções de hospedagem 
sustentáveis e com 
certificações ambientais, por 
parte dos consumidores, 
reflete um aumento no:

Poder de Barganha dos 
Fornecedores

1.

Poder de Barganha dos 
Compradores

2.

Ameaça de Novos Entrantes3.

Rivalidade entre 
Concorrentes Existentes

4.

Questão 3
Uma companhia aérea que 
investe pesadamente em 
Inteligência Artificial para 
personalizar a experiência de 
voo de cada passageiro, desde 
a reserva até o desembarque, 
busca principalmente mitigar 
qual das seguintes forças?

Ameaça de Produtos 
Substitutos e Poder de 
Barganha dos Fornecedores

1.

Poder de Barganha dos 
Compradores e Ameaça de 
Produtos Substitutos

2.

Ameaça de Novos Entrantes 
e Rivalidade entre 
Concorrentes Existentes

3.

Todas as alternativas 
anteriores

4.

Questão 4
A análise de grupos 
estratégicos é fundamental 
para:

Identificar apenas os 
concorrentes indiretos de 
uma empresa.

1.

Compreender que a 
rivalidade é sempre 
uniforme em todo o setor.

2.

Agrupar empresas com 
estratégias e recursos 
similares, entendendo a 
intensidade da rivalidade 
dentro desses grupos.

3.

Determinar o poder de 
barganha dos fornecedores 
de uma empresa.

4.

Questão 5 (Dissertativa)
Explique como a "Economia da 
Experiência" e a "Hiper-
personalização" podem ser 
utilizadas por uma agência de 
viagens para fortalecer sua 
posição competitiva frente às 5 
Forças de Porter.



Respostas

Gabarito
Questão 1
Resposta: c) Ameaça de Novos Entrantes

Questão 2
Resposta: b) Poder de Barganha dos Compradores

Questão 3
Resposta: b) Poder de Barganha dos Compradores e 
Ameaça de Produtos Substitutos

Questão 4
Resposta: c) Agrupar empresas com estratégias e 
recursos similares, entendendo a intensidade da 
rivalidade dentro desses grupos.

Questão 5 - Resposta Esperada

A Economia da Experiência e a Hiper-personalização permitem que uma agência de viagens crie ofertas 
tão únicas e sob medida que reduzem o Poder de Barganha dos Compradores (pois o cliente encontra 
valor além do preço) e a Ameaça de Produtos Substitutos (pois a experiência é difícil de replicar). Além 
disso, podem elevar as Barreiras de Entrada para novos players (que teriam que investir em tecnologia e 
dados para igualar a personalização) e diferenciar a agência na Rivalidade entre Concorrentes, focando 
em valor e não apenas em preço.



Próxima Etapa

Conexão com a Próxima 
Aula
Na próxima aula, aprofundaremos nossa visão estratégica, voltando o 
olhar para dentro da organização. Exploraremos a Aula 8 3 Análise 
do Ambiente Interno: Recursos e Capacidades, onde você 
aprenderá a identificar os pontos fortes e fracos que tornam sua 
empresa única e capaz de competir no mercado.

Recursos Adicionais

Livro: "Estratégia Competitiva: Técnicas para Análise de 
Indústrias e Concorrência" de Michael E. Porter (para 
aprofundamento teórico).

Artigo: "The Five Competitive Forces That Shape Strategy" de 
Michael E. Porter (Harvard Business Review, 2008) (para uma 
visão concisa e atualizada do autor).

Relatórios de Tendências: World Travel & Tourism Council 
(WTTC) e Skift (para dados e análises sobre o futuro do turismo, 
ESG e digitalização).

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


