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RESUMO

A aceleracao das mudancas tecnoldgicas, a globalizacéo e a reestruturacao de
mercados sao fatores que tem exigido que as empresas identifiquem oportunidades
e ameacgas no ambiente externo, de modo que tenham condigoes de se manterem
competitivas no mercado em que atuam. E neste contexto, que surge o conceito de
Inteligéncia Competitiva, cujo objetivo € o monitoramento do ambiente externo
fornecendo aos tomadores de decisdo respostas rapidas sobre os movimentos do
mercado. Desta forma, a informacéo configura-se como um componente essencial
aos processos de tomada de decisao.

Sendo a Inteligéncia Competitiva (IC) fundamentada na informacado, a
Tecnologia da Informacéo (Tl) aparece como grande facilitadora no desenvolvimento
desta disciplina. Na bibliografia pesquisada, bem como nos estudos realizados por
universidades, observa-se que no Brasil ha ainda muito o que se desenvolver no
sentido de utilizar a Tecnologia da Informacdo como alicerce para implantacdo de
programas de Inteligéncia Competitiva nas empresas.

O desenvolvimento da Tl pode representar uma forca para os programas de IC
na medida em que permitem aumentar a capacidade de armazenamento,
processamento e distribuicdo de informacdes de forma rapida, eficiente e a custos
menores. Porém, muitas empresas brasileiras ainda ndo incorporaram a IC nem
mesmo a sua cultura e, menos ainda, dedicam suporte tecnoldgico a ela.

Diante deste cenario, constata-se que € necessaria uma mudanca de
paradigma por parte de muitas empresas, face ao acirramento da concorréncia e da
globalizagdo dos mercados. Este trabalho pretende, através do projeto de um
Sistema Computacional de Inteligéncia Competitiva, ndo s6 desenvolver uma
proposta de ferramenta tecnolégica que dé suporte a operacionalizacdo da IC,
baseada nos critérios aplicados por Fuld & Company em sua metodologia de
avaliagdo de softwares, mas, também, contribuir para a difusdo dos conceitos e o
desenvolvimento desta disciplina.
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ABSTRACT

The acceleration of the technological changes, the globalization and the
reorganization of markets are factors that have demanded companies to identify
chances and threats in the external environment, in a way that it has conditions of
keeping competitive in the market where they act. It is in this context that appears the
concept of Competitive Intelligence, whose objective is the monitoring of the external
environment supplying to the executives fast answers about the movements of the
market. Then, information is configured as an essential component to the processes
of decision making.

The Competitive Intelligence (Cl) is based on information, then, this subject
might be aided by Technology. In the studied bibliography, as well as in studies of
some universities, it is observed that, in Brazil, it still has a lot of things to be
developed to use Technology as the basis for implantation of programs of
Competitive Intelligence in the companies.

The development of Technology can represent a force for Cl programs
because they allow to increase the capacity of storage, processing and distribution of
information in a faster and more efficient way, and at low costs. However, many
Brazilian companies still had not incorporated the CI into their culture and don’t
dedicate technological support to it.

In this scene, with incited markets, high competition and globalization, it is
necessary a change of paradigm in the companies. This work intends, through the
project of a Computational System of Competitive Intelligence, not to only develop a
proposal of technological tool that gives support to the operations of the ClI, but, also,
to contribute for the diffusion of the concepts and the development of this subject.



1 INTRODUCAO

O advento da Era Industrial trouxe grandes inovagdes tecnolégicas para a
area de informatica, o que favoreceu a chegada da Era da Informacdo. A Transicao
da Era da Informacao para a do Conhecimento causa, entre outras
transformacoes, alteracdo de conceitos dentro das empresas. Entre os principais,
aparecem a valorizacao da capacidade de inovacao, o empreendedorismo e a visao
voltada para o cliente. O desafio para a Era do Conhecimento é transformar
informacdo em conhecimento. Para as empresas, este desafio vai mais além:

transformar o conhecimento da organizacao em valor, ou seja, competitividade.

O conceito de Inteligéncia Competitiva (IC) surgiu na década de 80
(BATTAGLIA, 1999) como disciplina capaz de integrar varias areas de uma
organizacao visando manter um monitoramento constante do ambiente externo e
fornecer respostas rapidas e precisas a empresa sobre o mercado. De posse da
informacao validada e em tempo habil, os gestores sdo beneficiados na sua tarefa
de tomada de decisdo. Desta forma, a informacao é transformada em conhecimento
que influencia no processo decisério da organizagdo. A isto pode-se chamar

informacao com valor agregado.

Sintetizando as definicées de alguns autores (JOHNSON, 1995; KAHANER,
1996; HERRING, 1997; TYSON, 1998 apud ROMANI et al, 2002), pode-se concluir
que sistemas de Inteligéncia Competitiva (IC) visam prover as organizagdes de um
processo sistematico de coleta e anadlise de informacbdes sobre atividades de
concorrentes e tendéncias de mercado, conforme suas necessidades. A inteligéncia
esta em tirar o melhor proveito da informacao, transformando-a em conhecimento

estratégico que garanta o diferencial competitivo a empresa.

Nas ultimas décadas, as metodologias de analise e projeto de sistemas
evoluiram de uma abordagem voltada a processos para uma mais centrada nos
dados. Isto ocorreu em funcdo da necessidade de acompanhar a sofisticacdo da
geréncia de negocios, o que fez com que os desenvolvedores passassem a se
preocupar com informacgdes envolvidas no processo de tomada de decisédo, ao invés
de dados estritamente operacionais.
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Pesquisas recentes e produtos mais atualizados, incorporam diversas
metodologias para transformar os dados corporativos em inteligéncia competitiva:
algoritmos genéticos para a evolucao de solucoes, redes neurais e simulacao do
cérebro, sistemas especialistas baseados em regras de negdcio, ambiglidade e
l6gica fuzzy, analogia e raciocinio por exemplos, sistemas de aprendizado, etc.
Todas essas metodologias se baseiam em bases de dados corporativas e em data
warehouse (TEIXEIRA F¢, 2001).

A literatura mostra que nos Estados Unidos e em muitos paises da Europa, a
inteligéncia competitiva estd bem desenvolvida. No Brasil, a visdo voltada para IC
ainda é recente e esta em fase de amadurecimento. A maioria dos estudos acerca
desta disciplina vém sendo desenvolvidas por instituicbes de ensino superior,

especialmente nas universidades da regido sul.

Em pesquisa realizada para dissertacao de mestrado na Universidade Federal
do Rio Grande do Sul, Roberto Scheid (1999) constatou que as industrias
calgadistas do Vale do Rio dos Sinos, em sua maioria nao realizam atividades
sistematicas de IC e que os empresarios reconhecem a necessidade de implantar os
conceitos em suas empresas. Em sua pesquisa, o autor identificou as principais
necessidades de informacbes para tomada de decisdo neste setor industrial, e
conclui seu trabalho sugerindo que seja desenvolvido um sistema computacional
para IC por académicos da area de Ciéncia da Computacdo, o que despertou
interesse para o desenvolvimento deste trabalho. Em face de tal realidade, o
presente trabalho se propbde a aprofundar-se no estudo da IC e desenvolver um
projeto de sistema de informacdo pautado nos componentes desta disciplina. Os
objetivos sao contribuir para comunidade empresarial, difundindo e desmistificando
os conceitos de IC e disponibilizando uma proposta de ferramenta de Tl para a

operacionalizacdo da mesma.

Para tal proposta, os requisitos e funcdées do sistema, foram elaborados com
base nos critérios elencados por Fuld & Company (2002) em sua metodologia de
avaliacao de softwares. Quanto a modelagem, a metodologia empregada segue o
paradigma de orientagdo a objetos para modelagem, e o0s modelos foram
construidos segundo a notacao UML, em um ciclo de vida de desenvolvimento que
limita-se as fases de concepcao e elaboracao (andlise e projeto do sistema).
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No capitulo 2, € apresentada toda a fundamentacao tedrica que forneceu o
embasamento para o desenvolvimento do trabalho como um todo. Em seguida, no
capitulo 3, tem-se estudos de casos, onde pode se obter um bom conhecimento da
situacdo da IC em diferentes paises no mundo e em empresas, internacionais e
brasileiras. Na seqUéncia, o capitulo 4 apresenta um estudo de caso desenvolvido

neste trabalho, junto a uma empresa de grande porte.

O capitulo 5 trata das etapas do processo de IC e suas tecnologias correlatas,
bem como apresenta outros conceitos e ferramentas que se aproximam e, muitas

vezes, até se confundem com inteligéncia competitiva.

Como esta proposta de projeto se limita as fases de anélise e projeto de um
sistema de inteligéncia competitiva, e ndo se aplica a uma organizagcao especifica,
0s requisitos para o sistema seguem a metodologia utilizada pela empresa de
consultoria norte-americana Fuld & Company. Como fundamentacao para a fase de
andlise de requisitos do sistema, foi realizada uma analise dos resultados do
relatério de avaliacdo de softwares publicado por esta consultoria, cuja sintese é
apresentada no capitulo 5.

Por fim, o capitulo 7 apresenta as fases de desenvolvimento da modelagem
do sistema. Neste capitulo, sdo apresentados os requisitos para o sistema e

modelos desenvolvidos, bem como a metodologia aplicada.



2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

O desenvolvimento acelerado das tecnologias de comunicacao e informacéao
tem afetado profundamente as relagbes sociais e organizacionais. Atualmente,
computador e informacédo estdo em qualquer lugar e no cotidiano das pessoas. O
novo paradigma organizacional é desencadeado pela globalizacao, que pressupde
gue as organizagdes e, até mesmo as nacoes, se inter-relacionem e interdependam

entre si, e esta fundamentado na competitividade.

Diante do cenario de mudancas dindmicas e acirrada competitividade em que
as empresas vivem, o volume de informagdes ofertadas é cada vez maior e, como
consequéncia, a tomada de decisdes gerenciais € cercada por incertezas, além da
necessidade de ser rapida. Neste ambiente, as empresas sao forcadas a

reconhecer informacao como fonte de vantagem de competitiva.

Ser competitivo é, ndo s6 suportar a concorréncia, mas principalmente estar

na frente, ser melhor a ponto de ganhar a preferéncia dos clientes.

2.1 Conceitos basicos

Para sustentacdo do projeto proposto neste trabalho, faz-se necessario
conhecer alguns conceitos fundamentais que compdem uma hierarquia de

elementos que séo as bases que fundamentam a Inteligéncia Competitiva.

2.1.1 Dado

Garber (2001) define dado como o elemento basico a partir do qual
percebemos e registramos uma realidade. Na linguagem da ciéncia da computacao,
alguns autores tratam o termo dado como os valores que sao fisicamente registrados
nos bancos de dados. Pode-se dizer, entdo, que dados sao fatos ou valores sem

relacao entre si.

2.1.2 Informacao

O termo informacéo pode ser considerado como o significado de um conjunto

de dados, para determinado usuério. Pode ser um dado isolado ou um agrupamento
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organizado destes, processados por algum tipo de tratamento coerente e
significativo. Garber (2001) conceitua informacao como todo dado coletado capaz de

diminuir o nivel de incerteza na tomada de decisao.

A informacgéo é todo o dado trabalhado, tratado e com um sentido natural e
l6gico para quem usa (REZENDE, 1999). No contexto da inteligéncia de mercado, a

informacao é vista como insumo para o desenvolvimento da inteligéncia competitiva.

2.1.3 Conhecimento

E sabido que nunca houve tanta informagdo sendo transmitida por tantos
meios a0 mesmo tempo, como ha nos dias de hoje. Mas esse verdadeiro “diluvio” de
informacées nado representa, necessariamente, conhecimento. Face aos
gigantescos volumes de informagdes disponibilizadas, € comum tratar estes dois
conceitos — informacao e conhecimento — sem distincdo. Porém, esta seria uma
abordagem equivocada, pois sdo conceitos que se complementam dentro de uma

escala hierarquica de valores, conforme apresentado na Figura 2.1.

( Dados H Informacées HConhecimento)

Figura 2.1 — Hierarquia de valores
Fonte: Barroso e Gomes (2001).

Como pode ser observado, o conhecimento aparece no topo da escala, que
comega com 0s dados.

Sendo assim, conhecimento € um conjunto de informacgdes que, baseado nas
experiéncias individuais, opinides, principios e valores, ir4 dar suporte as atitudes de

uma pessoa.

Do ponto de vista do ambiente de negdcios, conhecimento € o conjunto de
informacgdes sobre o mercado, colhidas ao longo de um periodo de tempo, que ajuda
a minimizar os riscos de uma decisédo errada (GARBER, 2001. p.32).



19

Em outras palavras, a informacéao torna-se um componente do conhecimento,

e este é a informagéao com valor agregado.

2.1.4 Inteligéncia

Ferreira (1975) define inteligéncia como faculdade de aprender, apreender ou
compreender; percepc¢ao, apreensao, intelecto, intelectualidade. Qualidade ou
capacidade de compreender e adaptar-se facilmente; capacidade, penetracao,
agudeza, perspicacia. Maneira de entender ou interpretar; interpretacdo. Destreza
mental, habilidade. Capacidade de resolver situacdes problematicas novas mediante
reestruturacdo dos dados perceptivos.

Inteligéncia é o resultado de um processo sistémico que envolve coleta,
organizacao e transformacdo de dados em informacao, passando por analise e
contextualizacao, cujo resultado € aplicado em processos de solucao de problemas,
formulacédo de politicas, definicdo de estratégias, comportamento organizacional e
tomada de decisdo, que geram vantagens competitivas para as organizacdes
(Morais, 1999. p.11).

Segundo Cornella (1994), a informacédo gera inovacao quando é transformada
em conhecimento que permite uma acao direta. Pode-se concluir, entdo, que a
inteligéncia esta na capacidade de transformar informacdes em decisées e acdes

gue gerem vantagem competitiva para as organizacoes.

Para Rezende (1999), todo o sistema, usando ou ndo recursos de informatica,
que manipula e gera informagao pode ser genericamente considerado um sistema

de informacéao.

Estes conceitos fundamentais — dado, informagdo, conhecimento e
inteligéncia — compdéem hierarquicamente a estrutura dos sistemas de informagdes
empresariais. Na figura 2.2, é apresentada a estrutura de um sistema de
informacdes, baseado nestes conceitos, e que tem por objetivo a geracdo de

vantagem competitiva.
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Geracao de
Vantagem
Competitiva

=

( Inteligéncia )
( Conhecimento)

Informacoes )

( Dados )

Figura 2.2 — Estrutura de um Sistema de Informacao
Fonte: Morais (1999. p.10).

2.2 Inteligéncia Competitiva

O conceito de Inteligéncia Competitiva (IC) surgiu na década de 80
(BATTAGLIA, 1999) como disciplina capaz de integrar véarias areas de uma
organizagado visando manter um monitoramento constante do ambiente externo e
fornecer respostas rapidas e precisas a empresa sobre o mercado. Convém
salientar, que os assuntos referentes ao termo discutido no ambito deste trabalho,
Inteligéncia Competitiva, sdo encontrados na bibliografia sob a designacdo de
Inteligéncia Competitiva no Brasil, Competitor Intelligence ou Competitive
Intelligence nos Estados Unidos, Veille Technologique (vigilia tecnoldgica) ou Veille
Estratégique (vigilia estratégica) na Franca.

A Inteligéncia competitiva tem sido definida de varias maneiras, e a maioria
delas destaca seu obijetivo principal, que é manutencao e expansao da posi¢cao que

a empresa ocupa no mercado competitivo.

Para Garber (2001), quando o conhecimento de mercado representa um
diferencial em relagdo aos concorrentes, e este diferencial € utilizado como
vantagem competitiva de mercado, ele é chamado de inteligéncia de marketing ou
inteligéncia competitiva de mercado, fundamental para o sucesso em mercados

competitivos e por isso cada vez mais valorizada pelas organizagoes.

Inteligéncia Competitiva é um processo sistematico de coleta e andlise de
informacdes sobre a atividade dos concorrentes e tendéncias gerais do ambiente

econdmico, social, tecnoldgico, cientifico, mercadolégico e regulatério para ajudar no
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cumprimento dos objetivos institucionais na empresa publica ou privada (MORAIS,
1999. p. 12)

A Associagao Brasileira dos Analistas de Inteligéncia Competitiva - ABRAIC
(www.abraic.org.br), define Inteligéncia Competitiva como um processo
informacional proativo que conduz a melhor tomada de deciséo, seja ela estratégica
ou operacional. E um processo sistematico que visa descobrir as forcas que regem
0s negobcios, reduzir o risco e conduzir o tomador de decisdo a agir
antecipadamente, bem como proteger o conhecimento gerado.

A maioria dos autores destaca como principais atividades de Inteligéncia
Competitiva a coleta, analise e a disseminacao da informagdo. Também é consenso
entre eles que os objetivos sdo reducdo da incerteza na tomada de deciséo, a
antecipacao sobre tendéncias e, consequentemente, o diferencial competitivo.

Um sistema de Inteligéncia Competitiva esta fundamentado na informacao
(BATTAGLIA, 1999). Esta é coletada, tratada, analisada e disseminada, e seu foco é
voltado para o monitoramento das atividades dos concorrentes, tecnologias e
tendéncias gerais dos negécios. Como o objetivo é transformar a informacédo em
elemento para a tomada de decisao, o produto final da Inteligéncia Competitiva é a

informacao analisada.

A Inteligéncia Competitiva pode ser entendida, portanto, como um radar que
proporciona a empresa o conhecimento do ambiente competitivo, que ira beneficiar
os gerentes reduzindo incertezas e riscos na tomada de decisdes, visando a
conquista da vantagem competitiva (CUNHA, FREITAS e LESCA 1996).

Também foi destacado pela literatura pesquisada que, o conceito de
Inteligéncia Competitiva ainda é desconhecido ou confundido por muitos. H& os que
relacionam Inteligéncia Competitiva as praticas de espionagem empresarial, gestao
do conhecimento e, até mesmo aos sistemas de Business Intelligence. Diante desta
“mistura” de conceitos, Leonard Fuld, presidente da Fuld & Company, Inc., criou um
quadro (Tabela 2.1) através do qual apresenta didaticamente dez descrigdes sobre o
que Inteligéncia Competitiva € e 0 que esta proporciona para as organizagdes e,

paralelamente, dez conceitos erréneos, comumente utilizados no meio empresarial.
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Tabela 2.1 — O que inteligéncia competitiva é e nao é

10

Inteligéncia Competitiva é ...

Inteligéncia Competitiva Nao é ...

Informacé@o analisada a ponto de permitir uma tomada de
deciséo.

Espionagem. Espionagem significa atividade ilegal ou
antiética. Espides sdo encontrados em romances de
espionagem, ndo na comitiva executiva.

Uma ferramenta de alerta gerencial para antecipar-se a
ameagas e oportunidades.

Uma bola de cristal. A inteligéncia proporciona as empresas
boas aproximagdes da realidade préxima e de longo prazo.
Isto ndo é predizer o futuro.

Um meio de fornecer avaliagbes razodveis. A Inteligéncia
Competitiva oferece tendéncias e uma melhor visdo do
mercado competitivo. Nao é espionagem aos livros
financeiros dos rivais. Avaliagbes razoaveis sdo o que
empresarios modernos, tais como Richard Brandson, Bill
Gates e Michael Dell necessitam, querem e utilizam
regularmente. Eles ndo esperam todos os detalhes, apenas a
melhor avaliacdo do momento.

Pesquisas em bancos de dados. Bancos de dados oferecem
apenas isto: dados. E claro que é o6timo ter esta notavel
ferramenta. Contudo, bancos de dados nao analisam os
dados. Eles nao substituem por completo o pensamento
humano, que necessita tomar decisdes examinando os dados
e aplicando seu senso comum, experiéncias, ferramentas
analiticas e a intuigao.

Acontece sob diferentes maneiras. Inteligéncia Competitiva
pode significar muitas coisas para muitas pessoas. Um
vendedor considera-a como sendo uma forma de convencer
uma empresa a estabelecer contrato com a sua. Um gerente
sénior acredita que a IC é uma visdo de longo prazo do
mercado e seus concorrentes.

A Internet e/ou boatos. A Internet &€ um veiculo de
comunicagdo, nao um distribuidor de inteligéncia. Pode-se
encontrar dicas de estratégia competitiva, mas também é
possivel descobrir boatos disfarcados de fatos, ou
especulagbes sobre a realidade. E necessario ter cuidado
sobre como se usa a rede. Seu alcance é ¢étimo, mas é
necessario coletar, organizar e classificar seu contetddo.

Um meio para as companhias incrementarem sua
competéncia minima. Companhias como NutraSweet,
atribuem varios milhdes de délares de seus rendimentos ao
emprego da IC.

Papel. Pode ser considerado como o fim da “boa inteligéncia”.
A discussao deve ser face a face ou em uma rapida conversa
ao telefone. Muitos gerentes pensam que gastando indmeras
horas no computador gerando slides, diagramas, graficos e
relatérios estardo fazendo a inteligéncia. Papéis ndo podem
discutir uma questdo — uma pessoa pode.

Um modo de viver. Se a companhia utiliza a Inteligéncia
Competitiva corretamente, esta se torna um modo de trabalho
para todos na corporagdo — ndo somente para o pessoal do
planejamento estratégico ou marketing. E um processo pelo
qual a informagéao critica esta disponivel para qualquer um
que dela necessitar. O processo pode ser auxiliado pela
tecnologia da informagao, no entanto, seu sucesso dependera
das pessoas e suas habilidades em usa-lo.

Um emprego para uma pessoa ou um “espertalhdo”. Um
gerente pode definir um individuo para supervisionar o
processo de IC, mas esta pessoa ndo devera ser a
responsavel por tudo. O mestre da IC, o coordenador do
programa, mantém o gerente informado e assegura que outras
pessoas na organizagdo estdo sendo treinadas de modo a
aplicar esta ferramenta em cada uma de suas areas.

E aplicada pelas melhores companhias. Em seus 20 anos de
consultoria nesta area, Fuld tem testemunhado que empresas
de alta qualidade e as melhores em suas categorias aplicam a
IC corretamente. O Malcom Baldridge Quality Award’, mais
prestigiado prémio de qualidade total para empresas
americanas, inclui a coleta e utilizagdo de informagdes do
mercado externo como itens de qualidade.

Uma invengdo do século XX. A IC esta por toda parte, tanto
quanto os negocios propriamente ditos. Pode ter sido
praticada sob diferentes denominagdes, ou sob nenhum nome,
mas esteve sempre presente. Basta rever a histéria, quando
no século IX o governo inglés recebia adverténcias
antecipadas sobre a invasao de Napoledo em Waterloo. Eles
utilizavam pombos correio, o e-mail daqueles dias. Conheciam
a informacéo e sabiam como tirar proveito dela.

Dirigida pela comitiva executiva. Os melhores esforcos de
inteligéncia sao dirigidos e impulsionados pelo CEO. Mesmo
que o CEO nao possa executar o programa, ele dedica
orgamento e recursos humanos; mais importante, promove o
Seu uso.

Software. O software tem se tornado uma importante
ferramenta para a IC. Ele coleta, organiza e compara a
informagao. A efetiva analise € um processo realizado pelas
pessoas.

Vendo além de si mesmo. Companhias que aplicam IC com
sucesso ganham a capacidade de enxergar além de si
mesmas. A IC acaba com a sindrome de “insto nao foi
inventado aqui” 2, pois as empresas sdo obrigadas a
enxergarem além de suas janelas.

Noticia. Reportagens de jornais ou televisao sdo muito
abrangentes e nao estdo disponiveis em tempo habil para
gerentes preocupados com um competidor especifico.
Reportagens na midia rendem interessantes fontes para
analistas de IC analisarem, porém nao estdo sempre no
melhor momento para decisdes criticas de negécio.

Tanto curto quanto longo prazo. Uma companhia pode utilizar
inteligéncia para decisdes imediatas, tais como definir o prego
de um produto ou fazer uma propaganda. Ao mesmo tempo,
pode utilizar o mesmo conjunto de dados para decidir o
desenvolvimento de um produto ou posicao de mercado em
longo prazo.

Planilha. A inteligéncia vem em muitas formas, a planilhas de
resultados quantificaveis sdo apenas uma delas. Pensamento
de gerentes, estratégias de marketing e habilidade de inovar
sao apenas 3 entre as varias formas que a IC pode acontecer
de maneira subjetiva e nao-numeérica.

Fonte: http://www.fuld.com

' Malcom Baldridge Quality Award, Prémio concedido pelo governo dos Estados Unidos para promover a
exceléncia do desempenho e a melhor qualidade das empresas. (PRESCOTT & MILLER, 2002. p.149).

2 Sindrome daquilo que “nédo foi inventado aqui” (not-invented-here), onde idéias, recomendagbes ou decisbes
percebidas como originarias de fora empresa (ou divisdo, ou departamento) sdo sempre rejeitadas. (BARABBA e
ZALTMAN, 1992. p.142).
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2.3 Ambiente concorrencial e necessidades de informacoes

O ambiente concorrencial € caracterizado por todas as forgcas que afetam
direta ou indiretamente a competitividade da empresa no mercado. Uma analise do
ambiente concorrencial envolve, portanto todas as variaveis que atingem as
vantagens competitivas da empresa, indo além da simples observacdo dos
concorrentes diretos da empresa (PORTER, 1997).

Prescott e Miller (2002), destacam que, no ambiente competitivo dos dias de
hoje, as empresas se deparam com grandes turbuléncias, incertezas e
complexidade em seus mercados, e retratam, como pode ser visualizado na figura
2.3, que o ambiente atual é muito diferente do passado, onde, muitas vezes era

suficiente cuidar da estratégia interna.

Dinamico .
Complexidade

Turbuléncia

Incerteza

/

hoje

e estratégia interna; / e formulagéo da estratégia leva
. mercados estruturados; em conta o ambiente;
e  area calculavel; e  mercados “explosivos”;
e  previsdes estaveis. e  futuro ndo previsivel;
e tendéncias surpreendentes.

Figura 2.3 — Ambiente de Mercado
Fonte: Prescott e Miller (2002, p.305).

Faz-se necessaria a compreensdo dos elementos basicos que compdem o
ambiente concorrencial, de modo que seja possivel identificar as fontes de

informagdes sobre cada um destes elementos.

Garber (2001) inicia a explanacao sobre os elementos do que chama de
inteligéncia de marketing, definindo produto como todo e qualquer bem ou servigco
capaz de satisfazer as necessidades de uma pessoa ou empresa. Ainda segundo

Garber, mercado é o conjunto de consumidores de um produto. Segundo Kotler e
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Armstrong (1993 apud SCHEID, 1999) mercado é o grupo de consumidores que

reagem de forma similar a um dado estimulo de marketing.

A literatura apresenta diferentes modelos para o sistema de monitoramento
do ambiente concorrencial. A seguir, serdo apresentados os modelos propostos por
Cornella (1994) e por Porter (1997):

2.3.1 Modelo de Cornella

Cornella (1994) apresenta um modelo de necessidades de informacéao
ambiental, adaptado de um modelo idealizado por Laudon e Laudon (1991), que
ilustra os elementos do ambiente externo sobre os quais as empresas necessitam

informacdes (figura 2.4).

POLITICA

ECONOMIA

CLIENTES

FORNECEDORES DISTRIBUIDORES

REGULADORES

FINANCAS

CONCORRENTES

SOCIEDADE

TECNOLOGIA

Figura 2.4 — Modelo de necessidades de informac6es ambientais da empresa
Fonte: Cornella (1994. p.92).

Segundo este modelo, as empresas apresentam necessidades de
informacdes de areas distintas. No centro da ilustracdo aparecem os elementos com
0s quais tém contatos diretos como clientes, fornecedores, financiadores,
concorrentes, reguladores e distribuidores. Por outro lado, aparecem ainda

componentes do ambiente mais amplo, tais como politica, economia, sociedade e
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tecnologia, através dos quais obterao informacdes sobre mudancas e tendéncias

que poderao exigir adaptacoes das estratégias da empresa a médio e longo prazo.
Os componentes do modelo proposto por Cornella sdo os seguintes:

2.3.1.1  Consumidor ou cliente

A literatura define como consumidor a pessoa, fisica ou juridica, que tem a
necessidade de utilizar tal produto e o poder de decidir a compra (GARBER, 2001;
BALESTRIN, 1998).

O cliente é a fonte que gera e encadeia todos os demais elementos da
estrutura de mercado. As empresas tém se conscientizado da importancia da
orientagdo para o cliente, buscando entender suas necessidades, conhecer seus
parametros de satisfacdo e insatisfacdo e antecipar tendéncias de comportamento.
O foco no cliente é requisito basico para uma empresa que se considere preparada
para os desafios do mercado.

2.3.1.2 Concorrentes

Em primeira instancia ha os concorrentes diretos, que sao todas as empresas
que competem em um mesmo nicho de mercado. H& ainda os concorrentes
indiretos, que disponibilizam no mercado produtos substitutos, além dos novos

entrantes, que também representam ameagas concorrenciais.

Porter (1996) afirma que os concorrentes ndo sdao apenas benéficos para a
concorréncia, podendo ser mais benéficos para uma empresa do que normalmente
se pensa. Uma empresa ndo pode jamais ser complacente com seus concorrentes

ou parar de procurar formas de obter vantagem competitiva.

O foco da Inteligéncia competitiva estd em buscar um desempenho superior
ao dos concorrentes, e € justamente a existéncia deste ambiente competitivo que,
por um lado estimula, e por outro obriga as empresas a se manterem na busca

constante da vantagem competitiva.
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2.3.1.3 Fornecedores e distribuidores

Fornecedores sdao empresas que suprem as necessidades dos recursos
necessarios para o desenvolvimento da cadeia produtiva. Estes recursos podem ser

matérias-primas, maquinas, equipamentos ou servigos.

Por sua vez, os distribuidores sao responsaveis pelo processo pelo qual o
produto chega ao consumidor final.

Considerada a competitividade do mercado atual, e a influéncia destes dois
elementos na cadeia produtiva, observa-se que as relagdes das empresas com seus
fornecedores e distribuidores tém se tornado relacbes de parceria, ao invés de
simplesmente uma busca pelo menor preco (BALESTRIN, 1998).

2.3.1.4 Financiadores e reguladores

Os agentes financeiros ou financiadores sao instituicbes que fornecem
créditos ou incentivos para as empresas produzirem. Normalmente, estes agentes
sdo bancos ou financeiras. J4 os reguladores, sdo normalmente 6&rgaos
governamentais ou legislacdo que visam proteger a competitividade das empresas
ou do consumidor final. Os reguladores atuam através de incentivos fiscais, controle
de aliquotas de importacao e restricbes de mercado, entre outros (GARBER, 2001;
BALESTRIN, 1998).

2.3.1.5 Tecnologia

Marc lizkowitz (apud BARABBA e ZALTMAN, 1992) afirma que as tecnologias
nao se destinam a substituir a dimensdo humana da organizacao. Isso ha muito é
uma falacia da tecnologia. A tecnologia, como toda ferramenta, destina-se a

engrandecer a dimensao humana.

Esta ferramenta, que tem provocado transformagdes para a humanidade, esta
presente em diversas areas das empresas. Desde as atividades de ponta ou
primarias, ligadas diretamente ao processo de producéao, até as atividades de apoio,

tais como administragcao, marketing, etc.
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Segundo Prescott e Miller (2002), ser surpreendido pelos avancos técnicos de
um concorrente pode ser algo devastador, o que faz com que o monitoramento da
tecnologia em suas varias formas seja um componente decisivo da inteligéncia
competitiva corporativa. Nao importa se a empresa opera globalmente ou nao, a
capacidade de coletar e analisar sinais precoces dos rumos futuros da tecnologia da

concorréncia € um aspecto fundamental da manutencao da vantagem competitiva.

2.3.1.6 Politica, economia e sociedade

As empresas devem ficar atentas as principais reformas politicas e
econbmicas que estdo ocorrendo nas diferentes esferas governamentais, tais como:
politicas econémicas e financeiras, prioridades governamentais, politica energética e
ecoldgica e tantas outras reformas e mudancas que afetam as estratégias das
empresas (BALESTRIN, 1998).

Quanto as tendéncias sociais, conhecer culturas e habitos nos mercados de
interesse da empresa, pode ser um recurso importante para o desenvolvimento de

novas oportunidades de negocios.

2.3.2 Modelo de Porter

O grau da concorréncia em uma industria depende de cinco forcas
competitivas basicas. O conjunto destas forcas determina o potencial de lucro final
na industria, que é medido em termos de retorno a longo prazo sobre o capital
investido (PORTER, 1997).

Segundo Porter, a meta da estratégia competitiva para uma empresa deve ser
encontrar uma posicdo em que a companhia possa melhor se defender contra estas
forcas competitivas ou influencid-las em seu favor. O modelo de cinco forgas esta

representado na figura 2.5, a seqguir.
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ENTRANTES
POTENCIAIS

Ameaca de novos
entrantes

CONCORRENTES
NA INDUSTRIA
Poder de negociagao Poder de negociagao
dos fornecedores dos compradores
FORNECEDORES P «¢—— COMPRADORES

Rivalidade entre as
Empresas
Existentes

Ameaca de produtos T

Ou servigos
substitutos

SUSBTITUTOS

Figura 2.5 - Forcas que dirigem a concorréncia da industria
Fonte: Porter (1997. p.22).

As cinco forcas, sao descritas tais como:

2.3.2.1 Ameaca de entrada

Entende-se entrantes potenciais como concorrentes potenciais. Novas
empresas que entram para uma industria trazem nova capacidade, o desejo de
ganhar parcela de mercado e freqlentemente recursos substanciais. Como
resultado, os precos podem cair ou 0s custos dos participantes podem ser
inflacionados, reduzindo, assim, a rentabilidade.

2.3.2.2 Intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes

A rivalidade entre os concorrentes existentes assume a forma corriqueira de
disputa por posicao — com o uso de taticas como concorréncia de precos, batalhas
de publicidade, introducédo de produtos e aumento dos servicos ou das garantias ao
cliente. A rivalidade ocorre porqgue um ou mais concorrentes sentem-se

pressionados ou percebem a oportunidade de melhorar sua posicao.
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2.3.2.3 Pressao dos produtos substitutos

A identificacao de produtos substitutos € conquistada através de pesquisas na
busca de outros produtos que possam desempenhar a mesma funcdo que aquele da
industria. Algumas vezes esta pode ser uma tarefa sutil e que leva o analista a
negocios aparentemente muito afastados da industria. Corretores de titulos, por
exemplo, se defrontam cada vez mais com substitutos como imoéveis, seguros,
mercados de cambio e outras maneiras de o individuo investir capital, acentuadas
em importancia pelo fraco desempenho dos mercados de acoes.

2.3.2.4 Poder de negociacao dos compradores

Os compradores competem com a industria forcando os precos para baixo,
barganhando por melhor qualidade ou mais servicos e jogando 0s concorrentes uns

contra os outros — tudo a custa da rentabilidade da industria.

2.3.2.5 Poder de negociacao dos fornecedores

Os fornecedores podem exercer poder de negociacao sobre os participantes
de uma industria ameacando elevar precos ou reduzir a qualidade dos bens e

servicos fornecidos.

2.3.3 Identificacao das necessidades de inteligéncia

Definir as verdadeiras necessidades de inteligéncia de uma organizacéao, vai
além de conhecer o ambiente concorrencial, pois, deve considerar os interesses,
objetivos e metas da empresa em questdo. Sdo as necessidades de inteligéncia que
deverao nortear todo o fluxo de atividades em um processo sistematico de IC. Desta
forma, o uso de um mecanismo pratico para identificacdo e definicdo das
necessidades reais de inteligéncia da empresa apresenta-se como uma forma
eficiente de cumprir esta tarefa.

KIT’s (Key Intelligence Topics) sao Tépicos Chave de Inteligéncia adaptados
ao mundo corporativo por Jean P. Herring, ex-oficial de inteligéncia da CIA, a partir
do processo de exigéncias NIT (National Intelligence Topics). Estes NIT's séo

Tépicos Nacionais de Inteligéncia, utilizados pelo governo dos Estados Unidos,
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desde a década de 70, para identificar as necessidades de inteligéncia,
principalmente nas areas de ciéncia e tecnologia. A identificagdo de KIT's € um
processo utilizado para identificar, priorizar e classificar as principais necessidades
de inteligéncia da alta geréncia de uma organizacdo (PRESCOTT & MILLER, 2002.
p. 277).

Ainda segundo Prescott e Miller (2002), uma vez que diferentes tipos de
tépicos podem exigir diferentes tipos de acdes de inteligéncia, o processo
desenvolvido por Hering pode ser categorizado em trés niveis:

1) Decisbes e acdes estratégicas, incluindo o desenvolvimento de planos

estratégicos e estratégias.

2) Tépicos de alerta antecipado, incluindo iniciativas dos concorrentes, surpresas

tecnoldgicas e acdes do governo.

3) Descricao dos principais atores encontrados no mercado especifico, incluindo

concorrentes, clientes, fornecedores, 6rgaos reguladores e parceiros potenciais.

A identificacdo das necessidades de inteligéncia dos principais tomadores de
decisdo de uma organizacdo, pode ser dar de modo responsivo, onde a equipe
recebe solicitacdes dos usuarios e deve estar preparada para respondé-las, ou de
modo pro-ativo, através de entrevistas com estes usuarios (PRESCOTT & MILLER,
2002. p. 285).

Para a investigacao de KIT’s de modo pré-ativo, os autores sugerem o uso de
um protocolo, conforme apresentado na tabela 2.2.

Tabela 2.2 — Protocolo KIT

1. DecisOes empresariais e topicos estratégicos/taticos

Mencione decisbes e/ou agdes que sua equipe enfrentara nos proximos X meses e para os quais a IC podera
fazer uma diferenca consideravel. Como sera usada essa IC? Como se fara necessaria?

2. Topicos de alerta antecipado

Identifique varios tépicos sobre 0s quais ndo desejaria ser surpreendido.

3. Principais atores de nosso mercado: concorrentes, clientes, fornecedores, drgaos reguladores, etc.

Identifique os atores que, na sua opinido, a empresa precisa entender melhor. Quem sdo eles? Especificamente,
0 que precisamos conhecer?

Fonte: PRESCOTT & MILLER, 2002. p. 288.
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Uma abordagem mais detalhada, utiliza-se do desmembramento dos KIT’s em
KiQ’s (Key Intelligence Question), que sdo Questdes Chaves de Inteligéncia, as
quais os tomadores de decisdo julgam que devam ser respondidas sobre cada
tépico. A busca das repostas para as KIQ’s, ira gerar o fluxo de trabalho da equipe
de IC.

Para os executivos, as necessidades de inteligéncia expostas — por meio de
qualquer processo — sao a chave para um acesso acionavel aos recursos de IC da
empresa. Para os profissionais de inteligéncia, a boa definicdo dessas necessidades
€ o alicerce para o planejamento e a implementacdo das operacées de inteligéncia
certas e para a geragao dos produtos adequados. Ambos atores tém um interesse
critico em saber as verdadeiras necessidades (PRESCOTT & MILLER, 2002. p.
290).

2.4 Sistema de Inteligéncia Competitiva — SIC

O acompanhamento das inten¢gdes dos concorrentes e de ocorréncias
imprevistas no mercado pelo exame de registros publicos; monitoramento atento da
Internet e dos meios de comunicagcdo de massa; contato com clientes, fornecedores,
parceiros, especialistas do setor e outras fontes confiaveis; criacdo de perfis
psicolégicos de tomadores de decisdo de alto nivel e participacdo em feiras e
congressos — com o objetivo de reunir dados relativos ao que os concorrentes estao
fazendo e incorporar esse conhecimento ao planejamento dos negdcios — todas
estas sdo atividades de inteligéncia competitiva. Como também o é coletar essa
informacao, depura-la e transforma-la em andlise da situacdo de um concorrente, a
fim de fazer uma idéia do seu status atual e de seus objetivos futuros, e determinar
como isso se relaciona com a prépria estratégia — ao mesmo tempo em que se
assinalam novos concorrentes em lugares inesperados (PRESCOTT & MILLER,
2002. p.13).

Ainda segundo Prescott e Miller, para um sistema de IC, também chamado de
sistema de alerta antecipado, sao necessarias informacoes de um grande numero de
fontes, como é representado na figura 2.6. As informacdes podem advir desde fontes
informais, como opinides de lideres e especialistas, passando por publicagdes até as

pesquisas direcionadas a objetivos especificos.
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Organizacgao de
Pesquisa de mercado vendas a clientes Bases de dados
prioritaria, analises da Internet

comparativas V\
Feiras, reunides
/ setoriais

Estudos setoriais e

de mercado
, T 4>
pesquisa de Lideres de

mercado secundaria L
opiniao,

/ f \ especialistas
Estatisticas,

Repertoério de informacoes

ten,d.éncias, Imprensa diaria, Informacdes sobre

andlises especializada e de produtos, pregos e
negécios, boletins, posicionamento de
relatérios empresariais produtos

Figura 2.6 — Repertorio de Informacoes para o sistema de alerta antecipado
Fonte: Prescott e Miller (2002. p.303).

Garber (2001) afirma que monitorar a concorréncia €, basicamente, capturar e
disponibilizar informacdes. Para Porter (1997) a compilacdo dos dados para uma
analise sofisticada da concorréncia exige mais do que apenas um “trabalho duro”.
Para ser efetiva, existe a necessidade de um mecanismo organizado — algum tipo de
sistema de inteligéncia sobre o concorrente — para assegurar a eficiéncia do

processo.

2.4.1 Modelos de SIC

Segundo Morais (1999) um Sistema de Inteligéncia Competitiva pode ser
definido como um processo analitico que evolve as seguintes etapas, ilustradas na

figura 2.7:

— planejamento e identificacdo de necessidades de informagéo;
— coleta de informacao;

— tratamento da informacao;

— analise e validagao da informacéo;

— disseminacao, utilizacdo estratégica da informacao e avaliacao.
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ANALISE E

VALIDACAO
DA

INFORMAGAO

COLETA TRATAMENTO _
PLANEJAMENTO Identificagdo e DA INFORMACAO

UTILIZACAO,
DISSEMINACAO

Necessidades de Selecéo de Fontes Processamento de
informacéo e atores Dad
envolvidos Coleta de Dados e ados e

Triagem Armazenamento

E AVALIACAO

Figura 2.7 — Sistema de IC em cinco operacoes basicas
Fonte: Morais (1999. p.15).

Porter (1997) apresenta um modelo de SIC onde descreve as fungdes que
precisam ser desempenhadas no desenvolvimento dos dados para a analise

sofisticada do concorrente e algumas op¢des de como cada funcdo pode ser

desempenhada (figura 2.8).



Coleta de Dados de Campo

Coleta de Dados Publicados

Fontes Forga de vendas
Pessoal de engenharia
Canais de distribuicdo
Fornecedores

Agéncias de Publicidade
Pessoal contratado dos

concorrentes
Reunides profissionais

Associagdes comerciais

Firmas de pesquisa de
mercado

Engenharia de mudanga

Analistas de mercado
Etc.

A A 4

Compilagéo dos

Dados

|

Catalogagéo dos

Dados

Andlise de

Condensagao

|

Comunicagéo ao

Estrategista

Andlise da Concorréncia para a
Formulagdo de Estratégia

Fontes Artigos

Jornal nas localidades dos
concorrentes

Anuncios classificados

Documentos do governo

Declaragbes da Diretoria

Relatérios dos analistas

Respostas as agéncias
governamentais e
regulatérias

Registros de patentes

Acordos judiciais

Etc.

Opgbes

Contratar servigos de informagéo sobre os
concorrentes

Entrevistar pessoas que tém contato com os
concorrentes

Formulérios para relatar acontecimentos basicos
dos concorrentes a uma central de informagdes

Relatérios regulares sobre a situagdo dos
concorrentes exigidos por geréncia selecionada

Opgodes
Arquivos sobre concorrentes
Biblioteca do concorrente e designagao de uma
bibliotecaria ou de um coordenador da andlise
da concorréncia
Sumarizagdo das fontes

Catalogacéo por computador de fontes e sumarios

Opgbes

Classificagdo dos dados pela confiabilidade da
fonte

Sumarios dos dados

Resumo dos relatérios anuais dos concorrentes

Andlises financeiras comparativas trimestrais dos
concorrentes mais importantes

Andlise relativa da linha de produtos

Estimativas das curvas de custos e dos custos
relativos dos concorrentes

Demonstrativos financeiros “pro forma” dos
concorrentes sob diferentes cendrios da
economia, precos e condigdes competitivas

Opgbes

Compilagéo regular para os principais gerentes

Informativo regular dos concorrentes ou relatérios
da situagao

Relatérios constantemente atualizados sobre os
concorrentes
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Figura 2.8 - Funcoes de um Sistema de Inteligéncia sobre o concorrente

Fonte: Porter (1997. p.84).
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Prescott e Miller (2002) desenvolveram um modelo de circuito fechado (figura

2.9) para a organizagdao da funcdo de Inteligéncia Competitiva, que incorpora as

seguintes fungoes:
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- Identificacao de usuarios: o processo de inteligéncia de mercado deve comecar e
terminar nos usuarios. Usuarios estratégicos sdao os que utilizam a IC para
estratégias de longo prazo, enquanto que 0s usuarios taticos estao interessados em

decisdes imediatas;

- Avaliacao de necessidades: a empresa deve estabelecer um mecanismo de
avaliagao continua de suas necessidades. Deve avaliar as necessidades imediatas e

de longo prazo;

- Identificacao das fontes de informacao: diz respeito ao alinhamento adequado
das necessidades dos usuarios e o fluxo de informacdes que entra no sistema.
Muitas informagdes sdo encontradas na prépria empresa e muitas também podem

ser encontradas através de fontes de dominio publico;

- Coleta de Informacoes: basicamente a coleta é feita em quatro tipos de fonte:
dados secundarios, pesquisa direta, comunicacéo boca a boca e sistemas de gestao

de informacoes (SGI);

- Filtros: consiste em escolher seletivamente as informacdes importantes e verificar

a quem se destinam;

- Biblioteca de inteligéncia: consiste no repositério da inteligéncia. Deve estar no
centro da coleta de dados secundarios e o sistema de recuperacdo deve ser

amigavel para incentivar sua utilizacao.

Estratégicos Curto prazo Publicas Secundéarias

SGlI

Coleta de

Analise de
ecessidades

Fontes de

informacéo informacoes

Taticos Longo prazo Privadas Primaria | Boca a boca

Filtros

Biblioteca de
inteliaéncia

Figura 2.9 - Modelo de circuito fechado
Fonte: Prescott e Miller (2002. p.227).
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A proposta de Barabba e Zaltman (1992) é de um sistema chamado centro de

consultas com as seguintes tarefas:

e Armazenar os dados;

e Recuperar os dados;

e Reformatar os dados;

e Preparar as primeiras tabelas-modelo;
e EXxibir as informacdes;

e Preparar a documentacao;

e Treinamento.

Segundo este modelo, as informacgdes coletadas pela funcdo de pesquisa de
mercado precisam ser postas em uma forma que as outras fungdes da firma possam
usar de maneira eficiente. Isso envolve uma série de tarefas relacionadas com a
reformatacdo dos dados; preparar os dados para uma armazenagem eficiente;
documentar tudo que foi feito, inclusive a coleta de dados e o método para recupera-
los de modo que os usudrios os entendam e a eles tenham acesso; treinar todos os
que vao interpreta-los; e preparar as primeiras tabelas-modelo para que os usuarios
sejam capazes de ver a aparéncia que o resultado tera quando estiver na forma
definitiva (0 que permite o ajuste antecipado de certos formatos, caso necessario).
(BARABBA e ZALTMAN, 1992. p. 83).

O modelo de Porter (1997) da um maior enfoque ao tratamento das
informacdes com as funcdes de compilagdo e catalogacdo dos dados. Por outro
lado, o modelo de Prescott e Miller (2002) focaliza as etapas de planejamento
através das atividades de identificacdo de usuarios, avaliacdo das necessidades e
das fontes de informacado. Desta forma, os modelos apresentados anteriormente se
complementam e apresentam a mesma estrutura basica representada por Morais
(1999) e também defendida por Fuld & Company (2002): planejamento ou avaliacéo
de necessidades; coleta de informacdes; tratamento ou organizacdo das

informacgdes; analise ou filtros e disseminacao ou utilizacao.
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2.4.2 SIC para pequenas e médias empresas

As orientacbes basicas que irdo fundamentar os processos de Sistemas de
Inteligéncia Competitiva direcionados as pequenas empresas, devem levar em
consideracao o porte dessas empresas e o componente custo. (MORAIS, 1999. p.
32).

Amy Berger (apud PRESCOTT & MILLER, 2002) descreve as chaves para o
sucesso na conducdo de IC em uma pequena ou média empresa, segundo sua
experiéncia como gerente de pesquisa de mercado na Larscom Incorporated,
conforme tabela 2.3:

Tabela 2.3 — Seis etapas de um SIC para pequenas e médias empresas

12 Etapa: Planilha de entrada

A Planilha de Entrada de Pedidos dos Clientes serve para monitorar a quantidade e a natureza das indagagoes
dos usuarios. Além disso, as informagbes colhidas para completa-la podem ser incluidas no relatério de
atividades da area de IC, bem como pode ser uma ferramenta para avaliagdo do desempenho da mesma, pois
apresenta a lista de realizagdes.

A planilha deve contemplar basicamente as informacdes: Nome do solicitante; Data da solicitacdo; Departamento
do solicitante; Descricdo do pedido de informagdes.

22 Etapa: Pedir ajuda a todos na empresa

Enviar uma lista com explicagéo detalhada das informagdes sobre concorrentes que necessita para todos na
empresa e criar um canal para feedback, através de correio eletrénico ou telefone.

32 Etapa: Criar um clube de IC

O relacionamento com analistas de mercado de diferentes empresas permite troca de conhecimentos e
experiéncias sobre sistemas e processos.

4 Etapa: Conhecer a forca de vendas

Pessoas ligadas as vendas séo excelentes fontes de informagbes sobre concorrentes, novos produtos, pregos e
0 negécio da empresa em geral. E importante conhecer bem cada uma delas e estreitar estes relacionamentos.

5° Etapa: Agradecimento e Reconhecimento

Como profissionais de IC dependem muito de outras pessoas para obterem dados, é importante reconhecer as
contribuicdes recebidas. As pessoas apreciam ter seu trabalho reconhecido e sentem-se motivadas a participar
ainda mais.

Empresas que possuem orcamentos maiores, podem oferecer algum tipo de recompensa.

62 Etapa: Atencdo e concentracdo

Trabalhar em uma empresa de porte médio proporciona uma certa facilidade no contato com colegas. Isto faz
com que a area de IC receba informagdes de toda a empresa e a todo 0 momento. Dai vem a necessidade de
estar atento para o que realmente é importante.

Fonte: Prescott e Miller, 2002.

Em estudo junto ao Nucleo de Inteligéncia Competitiva da Universidade de
Brasilia (CDT-NIC-UNB), a coordenadora Ednalva Morais (1999) destaca a
possibilidade de reducéo de custos pelo desenvolvimento, de modo associado, das
atividades relacionadas ao SIC, através de mecanismos como Incubadoras, Parques
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Tecnolbgicos, Redes Empresariais, Associacdes e Sindicatos. Estas instituicdes
podem desenvolver os servicos do SIC e compartilhar seus custos e resultados para

um numero significativo de pequenas empresas.

Um modelo compartiihado como este, para pequenas empresas, deve
considerar, além das caracteristicas de baixo custo, a diversidade de aplicabilidade e

de implementacgao coletiva, a partir de interesses comuns das empresas.

O modelo proposto pelo CDT-NIC-UNB (MORAIS, 1999), destaca que um SIC
para pequenas e médias empresas deve ser simples, veloz no seu desenvolvimento,
estar estruturado para atender grupos de empresas de segmentos similares, permitir
subprodutos nas etapas do processo e ser auto-aplicativo. Além disso, o modelo
sugere que, no momento da modelagem se considere a necessidade de informacéao
harmonizada, o SIC como processo coletivo, os ganhos de competitividade

esperados e que o sistema deve servir como subsidio para a tomada de deciséo.



3 ANALISE DE ESTUDOS DE CASOS PUBLICADOS

Neste capitulo sdao apresentados estudos de casos encontrados na
bibliografia disponivel sobre situagdes reais de aplicacao de inteligéncia competitiva,
com o objetivo de fornecer uma visdo do desenvolvimento desta disciplina em
diferentes paises e empresas. Estes estudos podem servir como benchmarking?
para o desenvolvimento do trabalho proposto, na medida em que expée modelos,
padrdes e atividades realizadas em diferentes organizacoes.

As experiéncias das empresas, em diversos paises, tém revelado que a
busca de um melhor posicionamento no mercado € uma atividade que ja se realiza
ha muito tempo. Portanto, a inteligéncia competitiva, estd presente no meio das
organizacbes, mesmo que sem esta denominacdo, e sem o enfoque formal aos

sistemas de informacao que € dado hoje.

Neste capitulo, sdo elencados alguns estudos de casos reais de empresas
que utilizam IC, apresentados pela literatura, bem como estudos e pesquisas

referentes ao assunto.

3.1 Pesquisa sobre a organizacao da funcao de IC

PRESCOTT & MILLER (2002) realizaram uma revisdo da bibliografia
apresentando, entdo, uma andlise comparativa de indicadores destinados a
determinar como a funcao de IC se estrutura em varias empresas com sede nos
Estados Unidos. Trata-se de um resumo comparativo através de varias pesquisas
realizadas entre 1988 e 1995 naquele pais, e o0s principais resultados foram os

seguintes:

e A funcdo de IC estd geralmente localizada nos departamentos de
marketing/pesquisa de mercado (46%), ou vendas (14%);

e Na maioria das empresas pesquisadas a fungdo de IC depende de fontes
internas. Dois tergcos das fontes externas séo utilizadas menos de seis vezes ao

ano;

3 Benchmarking. Ver capitulo 5.8.
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¢ Quando o pessoal de IC tem responsabilidades de inteligéncia de mercado e de
pesquisa de marketing, estas tém precedéncia (90%), e a inteligéncia ocupa

lugar secundario;

e Em 67% das organizagdes com fungdes de IC mais estabilizadas, a alta geréncia
desempenha papel fundamental na avaliacdo das necessidades de inteligéncia;

e O pessoal de IC tem alto nivel de escolaridade; 80% das empresas exigem

mestrado;

e Em 70% das empresas a biblioteca de inteligéncia esta subordinada a funcéo de
marketing, e 90% dos diretores entrevistados acreditam que a fungéo de IC deve

estar junto com a funcédo de marketing;

e 88% das empresas afirmam que utilizam muitas vezes o armazenamento

eletrénico para o acesso do pessoal as informacoes;

e A disseminacdo da informacdo competitiva através de boletins mensais é o

recurso utilizado por 80% das empresas;

® 94% dos entrevistados consideram a tecnologia um elemento fundamental para o

sucesso da IC.

3.2 O Profissional de Inteligéncia Competitiva

Através dos estudos feitos até agora, pode-se dizer que a informacao deve
ser tratada pelas empresas ndo apenas como um suporte para suas atividades, mas
sim como um recurso que deve ser bem aplicado. Cornella (1994) destaca que a
utilizacdo efetiva dos recursos de uma empresa € resultado da capacidade,
preparacao e motivacao do principal dos seus recursos, 0 recurso humano.

A relevancia da area de Inteligéncia Competitiva tem sido comprovada pelas
empresas que realizam algum tipo de atividade com esta finalidade. Aliada a isto, a
evolucdo dos recursos de tecnologia da informagdo faz surgir no mercado a
demanda por um conjunto de competéncias voltadas para dados, informagdes,
sistemas, tecnologias e negocios.
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Porém, como a procura especifica pelo profissional de Inteligéncia
Competitiva ainda estd em evolugao, torna-se dificil a determinacao de seu perfil

exato.

Diante desta realidade, a UFRGS (Universidade Federal do Rio Grande do
Sul) realizou uma pesquisa visando identificar a designacao atribuida a esse
profissional, as exigéncias das empresas quanto as habilidades e conhecimentos
para o exercicio das fungcdes e as principais atividades desenvolvidas (VARGAS,
2001). A pesquisa foi baseada em sites de firmas de recrutamento nacionais e

internacionais, e os principais resultados foram os seguintes:

3.2.1 Quanto as atividades

e As ofertas de emprego dao énfase especial ao profissional que desenvolva
atividades estratégicas como analise concorrencial, estudo de mercados e

determinacao de cenarios futuros;

e Ha uma predominancia de interesses pelos profissionais que desenvolvem

atividades de marketing (55% das ofertas);

e O trabalho com aplicativos, como a Internet e implantagdo de projetos, por
exemplo, foram mencionados em 26,24% das ofertas como atividades técnicas

atribuidas ao profissional em questao;

e Algumas ofertas mencionam atividades ligadas a capacitacdo de recursos
humanos, de trabalho em grupo e atividades de consultoria.

3.2.2 Quanto a denominacao

e Sao diversas as denominacdes encontradas pela pesquisa, e as que se repetem
mais vezes sdo Analista de Negdcios, Analista de IC, Analista de Planejamento

Estratégico, Profissional de IC e Consultor de Inteligéncia Competitiva.

3.2.3 Quanto ao setor da empresa que solicita o profissional:

e Marketing: 27%
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e Sistemas de Informacgao: 7,99%;
e Administracdo Geral: 7%;
e Financgas: 5%.

3.2.4 Quanto a area de atuacao das empresas

e O setor de informéatica é que recruta mais profissionais (33%);

e A maioria das empresas que recrutam este candidato sdo americanas (60,24%) e
destas, um parte significativa se localiza na Califérnia (EUA), comprovando a
predominancia da demanda pelo profissional de IC nos setores altamente
sofisticados tecnologicamente.

3.3 Inteligéncia Competitiva no Mundo

Os programas de inteligéncia competitiva variam nos diferentes paises,
devido as suas diferentes realidades econdémicas, industriais e culturais. A cultura de
um pais influencia, ndo s6 no modo como a IC é vista pelas empresas, mas também

pelo tipo de participacado do governo junto as empresas.

A seguir, é apresentado um resumo sobre o0 uso de inteligéncia competitiva
em diferentes paises, baseado no artigo de Jaime Teixeira Filho
(www.informal.com.br/insight/insight33.html, 2000):

3.3.1 Estados Unidos

Nos EUA ha uma maior énfase em objetivos de curto prazo em Inteligéncia
Competitiva. O governo tem uma pequena participacdo e a maior parte das
iniciativas esta concentrada nas empresas privadas, principalmente as
transnacionais, devido a necessidade de competicdo internacional. Ha uma
tendéncia etnocéntrica em concentrar as atividades de benchmarking apenas em
instituicbes americanas, sendo dada pouca importdncia em geral a
desenvolvimentos e inovagées em centros no exterior. A mentalidade geral ndo é
favoravel a livre troca de informacdes entre as instituicbes e, por outro lado, os
setores privados tém muita desconfianca das informacdes oriundas da area publica.
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Esses fatores condicionam a abrangéncia e as abordagens das iniciativas em
inteligéncia Competitiva nas instituicbes americanas, de uma forma geral (TEIXEIRA
F¢, 2000).

3.3.2 Suécia

Nesse pais ha uma grande concentragcdo de desenvolvimento de novos
produtos em um conjunto pequeno de empresas, mas expressivas, como Volvo,
Saab, Electrolux, Ericsson, ABB, Gambro, Nobel, Astra, Skandia, SCA, Nokia e
Televerket. E para a maioria delas, mais de 80% de seus negécios vem de
mercados no exterior. Assim, por caracteristicas histéricas e culturais, as empresas
suecas tendem a trocar bastante informacdes entre si, visando o apoio mutuo na
competicdo no mercado internacional. H4 uma tradicdo no pais em projetos de
Inteligéncia Competitiva, que remonta a Guerra Fria e a preocupagdo com o
posicionamento da Unido Soviética. H4 um senso forte de internacionalizacdo e
muitas empresas suecas mudaram suas sedes para o exterior, como a EKI para a
Dinamarca, Scientific Procesing para a Alemanha, ABB para a Suica, e SKS para os
EUA, por exemplo. Muitas empresas, como a ABB, que tem presenca internacional
ampla, utilizam suas subsidiarias para coleta de informacbes no processo de
Inteligéncia Competitiva (TEIXEIRA F¢, 2000).

3.3.3 Franca

Culturalmente had uma tendéncia na Franga de associar Inteligéncia
Competitiva com "espionagem industrial". O governo francés coopera estreitamente
com as empresas na coleta de informagdes. Ha uma tradicao neste sentido, desde a
atuacao do governo Charles de Gaulle, no fim da década de 50, na obtencéo de
informagcdes sobre inovacdo tecnolégica de empresas americanas, alemaes e
francesas. No fim da década de 80, equipes especializadas da Direction Generale
de la Securite Exterieure (um organismo equivalente a CIA americana)
acompanhavam os desenvolvimentos de novas tecnologias em empresas como IBM
e Texas Instruments, e passavam essas informagdes para competidores franceses.
As embaixadas francesas nos paises mais desenvolvidos atuam na obtencdo de
informacdes sobre inovacdo competitiva. As empresas francesas freqientemente

solicitam apoio e usam a estrutura governamental em atividades de Inteligéncia
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Competitiva. E grandes empresas francesas, como Renault e Alcatel, tém estruturas

especificas para atuar na area (TEIXEIRA F¢, 2000).

3.3.4 Alemanha

Ha uma longa tradicdo em Inteligéncia Competitiva na Alemanha, que
remonta ao século XV e a pratica do House of Fugger Bank de coletar e distribuir
informacgdes sobre seus competidores. Por outro lado, desde 1880 a Bayer analisa
sistematicamente patentes de seus competidores. Assim como no Japao, na
Alemanha a Inteligéncia Competitiva teve um papel importante na reconstrucao da
economia no pos-guerra. Criado em 1945 como uma espécie de "policia
econbmica", o Bundesnachrichtendienst (BND) se transformou em uma agéncia de
Inteligéncia Competitiva no fim da década de 60. Nos dias atuais, ha poucos
profissionais independentes em Inteligéncia Competitiva na Alemanha, e os bancos
desempenham fortemente este papel, através das associacdes comerciais
(TEIXEIRA F¢, 2000).

3.3.5 Australia

Inteligéncia Competitiva esta ainda em estagio embrionario na Australia, em
parte devido a um atraso em relacdo ao processo de globalizacdo, dados fatores
histéricos de protecdo econémica e relativo isolamento geografico, além de uma
énfase histérica no atendimento ao mercado doméstico por parte das empresas
(TEIXEIRA F2, 2000).

3.3.6 Reino Unido

A Inglaterra, e demais paises do Reino Unido, tem uma situagéo parecida
com a dos EUA. As atividades de Inteligéncia Competitiva estdo mais concentradas
em empresas maiores, transnacionais voltadas para o mercado internacional. Nao
h&a um relacionamento mais forte entre governo e o setor privado no sentido de
coleta de informacdes (TEIXEIRA F¢, 2000).
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3.3.7 Holanda

Devido ao fato de ser um pais com uma tradicdo de abertura de mercado e
uma forte orientacdo para exportagbes, na Holanda ha uma maior difusdo das
atividades de Inteligéncia Competitiva. Grandes empresas holandesas, tais como
Unilever, DSM e Shell, tém areas especificas de Inteligéncia Competitiva, usando
inclusive sua estrutura de subsididrias no exterior para coleta de informacdes
(TEIXEIRA F2, 2000).

3.3.8 Suica

Da mesma forma que a Holanda, a Suica também é um pais voltado para
exportacoes. As empresas transnacionais tém atividades de Inteligéncia Competitiva
bem estabelecidas, principalmente na area farmacéutica (TEIXEIRA F¢, 2000).

3.3.9 Russia

Com o fim da Unidao Soviética, os servicos de inteligéncia passaram sua
énfase das informagbes politicas e militares para as relacionadas a economia e
negocios. A KGB - agora Servigo de Inteligéncia Externa da Russia - se tornou um
pblo de Inteligéncia Competitiva, no esforco do pais para construgdo de uma infra-
estrutura industrial que possa ser competitiva internacionalmente. As empresas
russas contam com o apoio do governo na obtencdo de informacbes sobre
competidores internacionais, bem como para contatos com clientes e fornecedores
no exterior (TEIXEIRA F¢, 2000).

3.3.10 China

A primeira iniciativa de Inteligéncia Competitiva na Republica Popular da
China, patrocinada pelo governo, foi em 1956 com a criacdo do Instituto de
Informagbes Técnicas e Cientificas da China, sob os auspicios da Academia de
Ciéncias. Na década de 80, trabalhavam para esse instituto, em seus diversos
escritérios, cerca de 60 mil pessoas. O propésito do instituto é obter informacdes
para embasar andlises, as quais irdo suportar os processos de planejamento
econdmico centralizado chinés. Além disso, tem sido observada uma tendéncia de
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expansao nas atividades de Inteligéncia Competitiva na China: empresas
desenvolvendo seus préprios processos de coleta e andlise de informacdes,
surgimento de consultorias chinesas especializadas e de empresas voltadas para
servicos de informacéao de Inteligéncia Competitiva.

Com a abertura econbémica, por outro lado, mais empresas estrangeiras estao
se posicionando no mercado chinés, inserindo suas praticas e procedimentos na
area de Inteligéncia Competitiva. Por outro lado, ao contrario do Japao, ha caréncia
de recursos. A infra-estrutura de informacbes e comunicacdo esta ainda aquém do
necessario (TEIXEIRA F2, 2000).

3.3.11 Japao

A histéria das atividades de Inteligéncia Competitiva no Japao tem ligacoes
com a recuperacao econémica e a reconstrucao do pais apos a 22. Guerra Mundial.
O Japao € um pais exemplar no uso de Inteligéncia Competitiva para
desenvolvimento econémico. O Japao hoje produz cerca de 30% dos automoveis,
aco e navios do mundo, 60% dos chips de computadores e gera 18% do Produto

Interno Bruto mundial.

Ha muitas teorias sobre o "milagre japonés", e a consciéncia da importancia
da Inteligéncia Competitiva nas acdes estratégicas das empresas e do governo
japonés é parte importante dessa evolucdo. Informagéo € vista como um recurso
fundamental para a administracdo publica e privada. A coleta de informacdes é
culturalmente aceita no Japdo como parte natural do processo de gestdo e um
complemento ao processo de melhoria continua (kaizen). Ha toda uma estrutura
econbmica propria japonesa, de conglomerados formados por empresas
diversificadas pertencendo ao mesmo grupo familiar (zaibatsu), que da
caracteristicas particulares a coleta, analise e divulgacdo de informacdes entre
empresas no Japao.

Misubishi, Mitsui, Sumitomo e Yasuda sdo exemplos de conglomerados que
tém processos de Inteligéncia Competitiva amplamente difundidos. O auge das
atividades dos zaibatsus foi durante a década de 30. Apos a 22. Guerra Mundial, por

influéncia americana, os zaibatsus foram subdivididos, mas por questdes culturais as
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equipes continuaram trabalhando juntas. Na década de 50 novas estruturas de
negécios, chamadas "keiretzu" foram criadas. Um keiretzu € um grupo de empresas
individuais que compartilham recursos materiais e financeiros, bem como
informacdes. Esses keiretzu tém em seu centro empresas especificas para
coordenacdo de atividades (chamadas "sogo shosta"), as quais tém um papel

fundamental no processo de Inteligéncia Competitiva (TEIXEIRA F2, 2000).

3.3.12 Brasil

No Brasil ainda existem poucas iniciativas na area de Inteligéncia
Competitiva. Na iniciativa privada, os exemplos mais significativos estdo em
empresas transnacionais, que utilizam estrutura global a partir de seus paises de
origem, especialmente as principais empresas de consultoria como PCW Gilobal e
Ernst & Young, e as da area de Tecnologia da Informacdo como IBM, Unisys e
Microsoft. Na area governamental, a iniciativa mais especifica € do INT (Instituto
Nacional de Tecnologia), que vem mantendo ha alguns anos pesquisas, cursos e
estrutura dedicados a Inteligéncia Competitiva. Além deste, pode-se citar como
exemplos o SENAI, a COPPE/UFRJ, o SEBRAE, o SERPRO e o Ministério da
Ciéncia e Tecnologia, através do Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e
Tecnolégico (TEIXEIRA F¢, 2000).

3.4 Retrato da IC nas empresas Internacionais

A inteligéncia competitiva tem recebido um destaque pelas organizacées,
especialmente as grandes, nos ultimos anos. A seguir, sdo apresentados alguns

“cases” que ilustram sua utilizacdo em algumas empresas internacionais.

3.4.1 IBM

A andlise dos concorrentes e o uso da inteligéncia competitiva tém uma
histéria longa na IBM. Ja no inicio da década de 1990, a IBM realizou vérios
encontros internos sobre inteligéncia competitiva e convidava notaveis académicos
para dar aulas destinadas a auxiliar os analistas a desenvolver suas habilidades
(PRESCOTT e MILLER, 2002. p. 57).
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A funcao de IC na IBM é formada por equipes virtuais integrando pessoas de
diversas areas funcionais da empresa, utiliza sistemas alicercados no Lotus Notes
para comunicacao, Internet para busca de informacdes e a intranet corporativa para

a disseminagéo.

Na figura 3.1, podem ser observados os aspectos essenciais do programa de
IC na IBM.

Processo de inteligéncia competitiva

H Principios
b Concorrentes b Atribuicdes
*Emtoda a » pelo CEO
empresa
= Mo dmbito = pelas Unidades
das unidades de negocios

_£.-__
M L
B Implementagao

» Piiblico: de executivos da alta geréncia & forga de vendas
b Produtos:  de avaliagdes estratégicas ao apoio a5 vendas
F ACess0 hases de dados no Lotus RMotes conectam eletronicamente as

efuipes vituais
® Papel da unidade corporativa de IC

» Oferecer lideranga, metodologia e ferramentas para apoiar
elahoragdo de estratégias, tormada de decisdes executivas e vendas.

Figura 3.1 — Aspectos essenciais do programa de IC na IBM
Fonte: Prescott e Miller (2002. p.62).

3.4.2 SSI

A Shell Services International Group of Comapanies (SSI) foi organizada em
1988 para combinar Tl e praticas de servicos empresariais para varias unidades do
Shell Group. Em 1997 iniciou a implantacdo do programa de IC através da
ferramenta de gestdo denominada Casa do Conhecimento (PRESCOTT e MILLER,
2002).

Na SSI a IC esta organizada através de uma equipe que divulga um relatério
semanal chamado de C/ News-to-go, elaborado a partir de materiais extraidos de
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diversas fontes, como artigos e reportagens sobre a concorréncia, apresentando
perfis dos concorrentes da SSI, informacdes sobre novas areas tecnologicas que
podem impactar seu posicionamento, informa sobre aliancas, fusées e aquisicdes

entre concorrentes.

O Sistema de Gestdo do Conhecimento da IC da SSI, chamado de Casa do
Conhecimento, foi uma decorréncia do papel fundamental que a Internet
desempenha no sistema de negécios da empresa. Este sistema reside na intranet
corporativa da SSI, esta dividido em 16 mddulos e apresenta basicamente perfis dos

concorrentes.

Bret Breeding (apud PRESCOTT & MILLER, 2002) da SSI, considera que a
Casa do Conhecimento da IC ¢é integrante de um conceito mais amplo de inteligéncia
empresarial e comenta que, isoladamente, a inteligéncia competitiva tem pouco ou
nenhum valor. Se uma organizagdo desconhece seus mercados, seus clientes atuais
e potenciais, suas habilidades técnicas e assim por diante, suas chances de fazer

negocios sdo pequenas.

3.4.3 Lexis-Nexis Group

O Lexis-Nexis é fornecedor de informacées em tempo real para apoio as
decisbes de profissionais das dareas juridica, empresarial e governamental
(PRESCOTT e MILLER, 2002).

No Lexis-Nexis as informacdes sobre 0s concorrentes estdo disponiveis a
todos os empregados através da intranet corporativa. Diferente do caso da SSI,
onde o0 acesso ao sistema de informagdes sobre concorrentes é restrito hd um
publico alvo, a visdo do Lexis-Nexis € voltada para que todos na organizacao
tenham conhecimento sobre o que estd acontecendo no mercado, de modo que

entendam melhor os passos dados pela empresa em determinados momentos.

O Lexis-Nexis utiliza ainda o que denomina como Ferramentas Inteligentes,
através das quais os consultores de IC realizam buscas do que saiu na imprensa
sobre todos 0s concorrentes e sobre a prépria organizacao, e os sistemas internos

sao atualizados com os resultados destas buscas.
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Na tabela 3.1, a seguir, sdo apresentados 0s servigcos, produtos e beneficios

da IC no Lexis-Nexis Group.

Tabela 3.1 — Inteligéncia Competitiva no Lexis-Nexis Group

Servigos:
e Monitoramento. Acompanhamento de atividades (e de seu impacto) de um conjunto definido de
concorrentes;

e  Perfis. Criagdo de um mosaico de informagdes relativas a um conjunto definido de concorrentes e/ou
seus respectivos lideres;

e Desenvolvimento de planos de batalha. Apoio as vendas por meio da identificagdo de vantagens de
produto face as ofertas dos concorrentes;

e Apoio ao desenvolvimento de produtos. Informacdes fornecidas por clientes, produtos concorrentes,
oportunidades;

e Pedidos ad hoc.

Produtos:

e Atualizagdes e demonstracdes de produtos feitas pessoalmente;
e Relatérios sobre rivais;

e Linha direta;

Beneficios:

e Previsdo e andlise de cenarios;

e  Alerta sobre movimentos competitivos;

e Exploragéo de oportunidades de mercado e de crescimento;
e Destaque para a forga de produtos/mercados;

e Identificacdo de idéias de desenvolvimento de produtos;

e Apoio a aliangas e aquisicoes;

e Reducéo de riscos financeiros;

e Mantém os funciondrios alertas.

Fonte: Prescott e Miller, 2002. p.95.

Hans Gieskes (apud PRESCOTT & MILLER, 2002), CEO do Lexis-Nexis
Group, enfatiza a importancia de uma abordagem integrada da IC com a inteligéncia
empresarial, e completa seu comentario, falando sobre a convergéncia entre IC e

gestao do conhecimento:

“A Gestdo do Conhecimento é outro chavao de efeito, outro Santo Graal. Para mim, gestdo
do conhecimento é combinar tudo o que sua equipe lhe transmitiu com dados externos
extraidos de bases de dados e outras fontes. (...) Grandes empresas e outros atores de porte
como as Cinco Grandes da consultoria, estdo cada vez mais ansiosos para conectar
experiéncia passada com dados de todo o tipo de fonte. Também estamos interessados, e
penso que bem posicionados, para, com nosso proprio mecanismo de busca, nossas
ferramentas e nossa capacidade de indexacdo e aplica-los aos dados dessas empresas”
(GIESKES apud PRESCOTT & MILLER, 2002. p. 105).
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3.4.4 Xerox

A Xerox Corporation é lider mundial na area de copiadoras desde a década
de 60. Foi no final da década de 70 e inicio dos anos 80, com a queda de sua
participacdo no mercado em fungdo da entrada das copiadoras japonesas, que a
Xerox despertou para a concorréncia (PRESCOTT e MILLER, 2002).

A Xerox utiliza inteligéncia sobre seus concorrentes para prever melhor as
tendéncias e desenvolver estratégias de respostas, a fim de que seu pessoal esteja
mais preparado para desenvolver e comercializar produtos e servigos de forma mais
eficaz. O resultado é o maior valor agregado para o cliente que distingue a empresa

de seus concorrentes.

A IC na Xerox destaca-se pelas praticas de inteligéncia competitiva técnica. A
Xerox vem usando, ha anos, em seu departamento de P&D, formularios para
relatérios sobre os concorrentes, “linhas quentes” e outros métodos, para buscar
tanta informagdo quanto possivel a respeito de seus concorrentes. Dominou a
técnica chamada marcacao de nivel que focaliza aquilo que o concorrente faz e
quanto isto Ihe custa. Analistas desmontam maquinas dos concorrentes e estimam o
custo de projeto e de producdo de cada parte. Para descobrir os custos de
distribuicdo, a Xerox encomenda algumas copiadoras do concorrente, acompanha
os despachos e examina as embalagens. A avaliagdo técnica da Xerox sobre a
concorréncia esta dividida em trés areas: revisdo completa da literatura sobre
patentes, processo de desmontagem e avaliagdo propriamente dita, previsdo das
estratégias de negocios dos concorrentes. Em todos os estagios da avaliacdo
competitiva sdo divulgadas as avaliagcbes dos concorrentes indicando seus pontos
fortes e fracos (FULD, 1988).

A Xerox possui uma base de dados competitiva de nivel nacional que é
acessada pelo pessoal de forca de vendas através de computadores moéveis.

3.4.5 Motorola

A Motorola foi a primeira grande empresa a conquistar o Prémio de Qualidade
Malcom Baldridge em 1988 (PRESCOTT e MILLER, 2002). E muitas vezes pioneira
em inovacgoes, tanto tecnolédgicas, como de qualidade e gestao de negdcios.
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Fuld (1988) destaca que a Motorola dedicou mais ddblares e pessoal a
montagem do seu sistema de informacbes estratégicas do que qualquer outra
empresa nos Estados Unidos.

Seu sistema, na verdade, é voltado ndao sé para informagdes sobre
concorrentes, mas também para todo o ambiente de negécios, politico e econémico,

para os interesses mundiais da empresa.

Em 1983, a Motorola comecou a reunir uma equipe de analistas de
informacdo com diversas experiéncias anteriores que estudavam regularmente
artigos de publicacbes dirigidas e gerais e conduziam pesquisas sob medida
conforme as solicitagdes dos gerentes. A partir dai foi criado o SIPIM — Sistema de
Informacéo e Pesquisa de Informagéo da Motorola — que visa analisar escolhas de
locais de fabricas, riscos de conducdo de negdécios em outros paises, analisar
empresas candidatas a aquisicdao e avaliar parceiros potenciais de negécios (FULD,
1988).

Inicialmente, o banco de dados era utilizado somente por um grupo limitado,
além do grupo de informacdes da empresa. Atualmente, a Motorola possui um
departamento central de IC com cerca de 10 pessoas, que é parte integrante do
escritério de estratégia corporativa. Cada divisdo ou setor da empresa possui uma
pessoa responsavel por fazer a interface com o departamento de IC. Esta equipe
desempenha tarefas como busca de informacdes sobre os concorrentes e analises
comparativas. Mas o foco principal da Motorola € o entendimento de como melhor
atender seus clientes (FULD, 1988).

Robert W. Galvin (apud PRESCOTT & MILLER, 2002), presidente do comité
executivo da Motorola, comentou em mesa-redonda de CEOs sobre IC promovida
pela SCIP em 1996:

“Para nos, estratégia é a aplicacdo oportuna e eficaz de recursos disponiveis. O uso desses
recursos gera uma competéncia distinta que oferece a nossos clientes um beneficio que ndo
é proporcionado por nossos concorrentes, pelo menos ndo de modo oportuno ou lucrativo.
Mas sdo necessarias muitas informagbes para sintetizar uma estratégia particular e fazé-la
funcionar” (p. 144).
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3.4.6 Kodak

A Kodak aplica IC desde 1985. A empresa utiliza um banco de dados que
contém resumos de artigos publicados e estudos competitivos produzidos
internamente. O diferencial neste sistema, é que é feita uma ligacao entre assuntos
competitivos e um perito interno (normalmente a pessoa que realizou o relatério de
pesquisa é também aquela que sabe muito a respeito do concorrente ou da
industria). Além disso, a Kodak utiliza um fornecedor que resume os artigos e coloca
no sistema (FULD, 1988).

J. Philip Samper (apud BARABBA e ZALTMAN, 1992), vice-presidente da
Eastman Kodak, em seminario de apresentagcdo do sistema de inteligéncia de
mercado aos colaboradores, sintetiza a importancia dos recursos humanos para o

sucesso do programa:

O que mais aprecio no conceito do sistema de inteligéncia de mercado concretizado neste
seminario de estudo intensivo € nossa compreensdo de que o sistema é mais do que
equipamento e programas. O componente humano é primordial no desenvolvimento da
estratégia comercial. O computador é uma ferramenta de valor potencial e esse valor
depende das pessoas que desejam usa-lo e sabem fazé-lo com eficacia. Confio neste grupo
e em seus planos e que dardo séria atencdo ndo sO aos usudrios e fornecedores das
informacées, mas também aqueles outros participantes que se beneficiardo com o sucesso
deste programa. Aprecio o fato de vocés se dedicarem a aprender uns com 0s outros e com
especialistas de fora o que diz respeito a sistemas de apoio e de decisbes e necessidades de
planejamento comercial’ (p. 244).

Diante dos casos apresentados na literatura e sintetizados acima, € possivel
organizar um quadro resumo de referéncia como um retrato da IC nas empresas

internacionais, conforme apresentado na tabela 3.2.
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EMPRESA | ORIGEM DAIC CARACTERISTICAS DO FERRAMENTAS PRINCIPAIS
PROGRAMA UTILIZADAS RESULTADOS
IBM 1990 - projeto piloto focado em um - Lotus Notes para - reposicionamento de
unico concorrente; comunicagao; recursos e vendas;
- operagao de amplo alcance - Internet para busca de - tratamento mais centrado
implantada em 1995; informagoes; em ameagas competitivas
- equipes virtuais (um executivo | - intranet para disseminagao | especificas.
e representantes de outras das informagoes.
areas da empresa);
- IC integrada ao
desenvolvimento do produto.
SSlI 1997 - equipes buscam informagdes | - relatério semanal em - 0 sistema de gestao
em diversas fontes sobre a formato de periddico; disponibiliza mais tempo a
concorréncia; - sistema de gest&o equipe de IC;
- distribuido um periddico empresarial (Casa do - agilidade no processo de
semanal com informagdes Conhecimento) baseado na | tomada de decisao;
spbre concor,re.ntes e novas intranet corporativa; - informagdes sobre
areas tecnoldgicas. - acesso restrito a um publico | aliangas, fusdes e
alvo (publico relevante). aquisicdes dos
concorrentes.

LEXIS-NEXIS | décadade 90 |- focado em um conjunto | - Intranet corporativa paraa | - destaque para a forga de

definido de concorrentes; disseminacao das produtos e vendas;
- abordagem de IC integrada a | Informagdes acessivel a - apoio a aliangas e
inteligéncia empresarial. todos os niveis de aquisigoes;
colaboradores; ) L
o - mantém os funcionarios
- ferramentas inteligentes “alertas”.
para realizar a busca e
atualizar os sistemas
internos.

XEROX década de 80 | - aplicagao da técnica de - divulgagao da avaliagdo dos | - desenvolvimento de
marcacao de nivel, para concorrentes através de estratégias de respostas
descobrir tudo o que o boletins e quadro de avisos; | ao mercado;
concorrente faz; - banco de dados de capital | - maior valor agregado ao
- compra de equipamentos dos | intelectual; cliente;
concorrentes para avaliagéo - base de dados competitivos | - lideranga mundial no
tecnica; de nivel nacional. segmento de copiadoras.
- reviséo da literatura sobre
patentes.

MOTOROLA 1983 - departamento de IC - biblioteca eletrénica com - analise para escolha de
centralizado, com um informagdes sobre locais de fabricas;
representante de cada setor da | concorrentes e todo o - andlise de riscos de
empresa; ambiente de negécios da negécios em outros
- foco principal em como empresa, paises.
atender melhor os clientes. - banco de dados com uma

hierarquia de seguranca.

KODAK 1985 - resumos de artigos publicados | - bancos de dados de - avaliagdo de
realizado por fornecedor informagdes sobre concorrentes;
externo; concorrentes, alimentado por | _ posicionamento no
- relaciona os assuntos a um fornecedor externo. mercado.

perito interno (pessoa que sabe
muito a respeito do assunto).

Fonte: compilado dos dados apresentados por PRESCOTT e MILLER (2002) e FULD (1988).

3.5 Retrato da IC nas empresas brasileiras

O Brasil deu os primeiros passos em IC a partir da metade da década

passada, embora as empresas que a utilizam sejam, em sua maioria, ramificacdes

de empresas estrangeiras (CELLA, 2002). Em contrapartida, no Brasil as atividades
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de IC tém sido fortemente discutidas no meio académico. Grande parte das
pesquisas sobre o assunto tem saido das universidades, especialmente da regiao
sul.

Nos tépicos a seguir, apresenta-se uma sintese de alguns casos de empresas
e segmentos que aplicam IC no Brasil.

3.5.1 Finep

A FINEP (Financiadora de Estudos e Projetos), € uma empresa publica,
vinculada ao Ministério da Ciéncia e Tecnologia, criada com o objetivo de fomentar
técnica e financeiramente estudos, pesquisas, projetos e programas de importancia

para o desenvolvimento cientifico e tecnoldgico do pais (BATAGLIA, 1999).

Pela natureza de suas atividades, a FINEP acumula informacdes relevantes
em ciéncia e tecnologia, geradas por seus clientes. Em monografia para a obtencao
do titulo de especializacédo, Battaglia (1998) defende um projeto para o sistema de
informacgdes de clientes da FINEP, modelado a partir dos elementos de inteligéncia

competitiva.

O estudo propde um sistema em microcomputador para o monitoramento da
fase de coleta de informagdes sobre clientes. Os dados devem ser globalmente
atualizados a cada dois anos, e o sistema deve estar disponivel para toda a FINEP
em sua rede interna, além da Internet, com restricoes. O software deve ser
compativel com o sistema de informacdes corporativa, permitindo a recuperacao da

informacgao existente a partir de chaves de busca.

Entre os objetivos deste projeto estdo o de aumentar o grau de conhecimento
da FINEP sobre seus clientes e a possibilidade de acompanhar o movimento dos
diversos setores econémicos, oferecendo informacdes nos varios niveis de tomada

de deciséo.

Segundo Battaglia (1999), os elementos de IC se integram completamente na
construcao do sistema de informacao de clientes, que, uma vez em operacao, passa

a ser uma das ferramentas para o sistema de inteligéncia competitiva para a FINEP.
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3.5.2 Natura

A Natura existe desde 1969 e é hoje uma das maiores empresas brasileiras
de cosméticos. Em dez anos, saltou de um faturamento de US$ 76 milhdées anuais
para US$ 836 milhdes em 1996, com 61 milhdes de unidades vendidas (REZENDE,
1997).

Diante da dindmica do mercado de cosméticos no Brasil, no inicio da década
de 90 a Natura buscava uma metodologia agil e flexivel que propiciasse o
acompanhamento da concorréncia, da ciéncia e das tecnologias mundiais, com

rapidez, critérios de relevancia e de modo organizado.

A Natura buscava uma solucdo que nao implicasse em criar estruturas
internas que desviassem o foco do seu negoécio. Com o objetivo de acessar a
informacao e, ndo necessariamente té-la armazenada, a partir de 1992, a Natura
iniciou o processo de implantacdo de sua biblioteca virtual, fazendo pesquisas para
o levantamento das necessidades nas diversas areas da empresa. Em 1993, o
sistema foi implantado e denominado Centro de Informacdes Bibliograficas — CIB-
Natura.

O Conceito de biblioteca virtual € de que o acervo € o mundo, € ndo as quatro
paredes de uma biblioteca interna. Este conceito se enquadra com a filosofia da
Natura de acessar a informacao, onde quer que ela se encontre. O CIB-Natura tem
sido, desde sua criacao, objeto de benchmarking para muitas empresas.

Entre as principais atividades do CIB-Natura, destacam-se pesquisas,
desenvolvimento e manutencdo de bases de dados, apoio logistico e controle de
aquisicao de documentos bibliograficos, disponibilizagdo, em bases de dados, dos
documentos bibliograficos adquiridos, gerenciamento do acervo do Centro de
Meméria Natura e gerenciamento da Cosmetoteca Mundial.

A Cosmetoteca Mundial da Natura é considerada a primeira cosmetoteca do
pais e conta com mais de 10 mil itens, das diversas linhas de produtos da
concorréncia nacional e internacional, que sao utilizados em estudos de formulacao,

embalagem, marketing, etc.



57

3.5.3 Setores industriais especializados no Estado do RS

Estudos elaborados pelo Programa de P6s-Graduacdo em Administracao da
Universidade Federal do Rio Grande do Sul (PPGA-UFRGS) levantaram importantes
constatacdes sobre as praticas de IC em empresas do Estado do Rio Grande do Sul.
Destacam-se os trabalhos de Scheid (1999), Balestrin (1998) e Reginato (1998), nos
quais os autores aplicaram um mesmo questionario em industrias de trés diferentes
setores industriais: setor calcadista, no Vale do Rio dos Sinos, e setores metal-

mecanico e moveleiro, na serra gaucha, respectivamente (tabela 3.3).

Tabela 3.3 — Resumo dos resultados das pesquisas de Scheid (1999), Balestrin
(1998) e Reginato (1998)

SETOR CALCADISTA

SETOR METAL-MECANICO

SETOR MOVELEIRO

® 68% das indUstrias pesquisadas nao
realiza um processo formalizado de
planejamento estratégico.

® 70% das industrias pesquisada nédo
fazem idéia de quais sdo os métodos
de gestdao empregados por seus
principais concorrentes e 30% delas
nao buscam informagdes sobre seus
rivais.

® 70%das empresas entrevistadas ndo
estruturaram formalmente o
planejamento estratégico de suas
atividades.

® 9% dos entrevistados disseram que
seu produto nao tem substitutos,
enquanto que 41% citaram o calgado
sintético como principal substituto.

® Mais de 50% dos entrevistados
acreditam nao haver substitutos para
seu produto no mercado, enquanto
que 29% citaram plastico, polimeros
e fibras como substitutos.

®26% da amostra pesquisada
desconhecem produtos substitutos,
porém, dentre as empresas que
conhecem, 36% citaram o plastico,
sendo também lembrados
significativamente o MDF'® e o metal.

® 45% das industrias analisadas nao
fazem acompanhamento sistematico
dos consumidores.

®21% das empresas analisadas ndo

fazem acompanhamento de seus
clientes e 53% acompanham
informalmente.

® 44% dos entrevistados nao fazem
acompanhamento de seus clientes.

® Principais fontes de informagédo sobre
concorrentes, em ordem de
importancia: representantes, clientes e
vendedores.

® Principais fontes de informagéo sobre
concorrentes, em ordem de
importancia: clientes, representantes
e fornecedores.

® Principais fontes de informagéo sobre
concorrentes, em ordem de
importancia: representantes e lojistas,
fornecedores e feiras.

®9% das empresas pesquisadas
possuem informagbes sobre a
concorréncia em bancos de dados
computadorizados.

®15% das empresas possuem
informacgdes concorrenciais em bases
de dados computadorizadas.

® 15% dos entrevistados que realizam
planejamento  estratégico utilizam
bases de dados computadorizadas.

®55% das empresas ndo possuem
qualquer registro de informagdes
concorrenciais.

®25% das empresas ndo possuem
qualquer registro de informagdes
concorrenciais.

®26% das empresas ndo possuem
registro de informagdes

® 83% das empresas utilizam sistemas
integrados.

® 83% das empresas utilizam sistemas
integrados.

® 93% das empresas utilizam sistemas
integrados.

® 5% das empresas estudadas fazem a
difusédo das informagdes por correio
eletronico, e a maioria é através de
conversas informais.

® 9% das empresas estudadas fazem a
difusédo das informagbes por correio
eletrénico, e a maioria é através de
conversas informais.

® (O uso de correio eletronico como
forma de difusdo das informagdes
ainda é pouco utilizado,
predominando a comunicagao
informal.

® MDF - painel de fibras de densidade média, € um produto tecnologicamente avangado que permite o
desenvolvimento de novos designs. Com MDF pode-se fazer tudo o que se faz com madeira natural, utilizando-
se as mesmas ferramentas convencionais, bem como equipamentos de alta tecnologia com mais facilidade e
resultados melhores (REGINATO, 1998. p. 88).
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Finalizando este capitulo, pode-se concluir que no Brasil, ha um grande
espaco a ser explorado no que tange & inteligéncia competitiva. E bem verdade que
as instituicbes de ensino superior estdo produzindo estudos e capacitando
profissionais para a fungé@o de IC nas empresas. Porém, ha ainda uma lacuna a ser
preenchida no que diz respeito a mentalidade das empresas que necessitam ter uma
visdo mais abrangente, moderna e globalizada, sendo capazes de perceber a
velocidade “alucinante” em que acontecem as alteracbes nos mercados, e de dar a

verdadeira importancia a cada um de seus concorrentes.



4 DESENVOLVIMENTO DE UM ESTUDO DE CASO

Neste capitulo é apresentado o estudo de caso realizado durante o
desenvolvimento do trabalho junto a uma empresa que possui um departamento de
IC bem definido e estruturado, com a qual realizou-se uma entrevista através de

teleconferéncia nos meses de marco e abril de 2003.

4.1 Apresentacao do caso em estudo

Trata-se uma empresa de grande porte, de atuacédo nacional, controlada por
um consércio composto por fundos de pensdes e instituicdes financeiras. Seu
produto final é prestacdo de servicos na area de telecomunicacbes. Dados do
Relatério Anual de 2001 da empresa demonstram que, sua area de atuacao atende
a 23% da populagao brasileira (aproximadamente 40 milhdes de habitantes), 25% do
PIB (aproximadamente R$ 276 bilhbes em 2001) e 33% do territério nacional
(aproximadamente 2,8 milhdes Km2).

Por questbes estratégicas, a empresa entrevistada solicitou que sua
identificacdo fosse através de qualificacdo da mesma. Desta forma, neste relatério
nao sao apresentados 0s nomes, tanto da organizacao quanto do entrevistado.

Diante de um cenario competitivo crescente em funcao da privatizagdo do
setor em que atua, desde o ano de 2001 a area de Inteligéncia Competitiva vem se
desenvolvendo na empresa. Hierarquicamente, a area esta localizada dentro da

Diretoria Adjunta de Planejamento Estratégico, conforme figura 4.2.

PRESIDENCIA

DIR. ADJUNTA DE
PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO

GERENCIA DE GERENCIA DE GER. PLANEJAMENTO
INTELIGENCIA PROJETOS E DESEMPENHO
COMPETITIVA ESTRATEGICOS OPERACIONAL

Figura 4.1 — Localizacao da funcao de IC, segundo o estudo de caso
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4.2 Metodologia para o estudo de caso

Através de contato com os analistas de IC da organizacdo, e com a
autorizacdo da diretoria da empresa, foi aplicada a seguinte metodologia para o
desenvolvimento do estudo de caso:

e Etapa 1 - Elaboracao de questionario (roteiro de entrevista).

Segundo Prodanov (2001), questionarios e entrevistas constituem técnicas de
levantamento de dados primarios e dao grande importancia a descricdo verbal de
informantes. A entrevista pode ou ndo ser realizada com base em um roteiro de

questdes preestabelecidas e até mesmo impressa (PRODANOV, 2001. p. 17).

A partir do questionario aplicado nas empresas calcadistas (SCHEID, 1999),
moveleiras (REGINATO, 1998) e metal-mecéanicas (BALESTRIN, 1998), foi feita uma
adaptacao para a realidade da empresa em questdo, considerando que 0 mesmo
serviria como roteiro de entrevista. Outro fator importante, considerado na adaptacao
do questionério, foi o fato de que, na versao anterior, os autores aplicaram-no a
diversas empresas, com o intuito de identificar o panorama de determinados setores
industriais através de dados estatisticos. Neste caso, o questionario, foi aplicado a
uma unica empresa, ja conhecida, e da qual também ja era sabido que possuia um
departamento dedicado as atividades de IC.

e Etapa 2 - Envio do questionario a Geréncia de IC da empresa.

Por solicitacdo do analista de IC da empresa entrevistada, o questionario foi
enviado com antecedéncia de uma semana, através de e-mail, a fim de que os
analistas tomassem conhecimento dos assuntos que seriam abordados e, também,

para submeter a aprovacao pela diretora.
o Etapa 3 - Realizacao da entrevista.

Como a Geréncia de Inteligéncia Competitiva da empresa localiza-se na sede
da matriz da empresa, em Brasilia, por solicitacdo da empresa, a entrevista foi

realizada através de teleconferéncia.
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Devido ao volume de compromissos da equipe de IC, a entrevista foi
realizada em duas etapas, sendo a primeira no dia 21 de marco de 2003, com
duracdo aproximada de 60 minutos e, a segunda em 08 de abril de 2003, com
duracdao de 30 minutos, aproximadamente. As conversas foram gravadas, com
autorizacado do entrevistado, com auxilio de um aparelho telefénico com a funcao

viva-voz e de um gravador.
o Etapa 4 - Revisao do conteudo e formatacao para publicacao.

Ao final da ultima etapa da entrevista, as fitas gravadas foram revisadas e seu

conteudo incluido no trabalho.
e Etapa 5 - Envio do capitulo para o entrevistado.

Por solicitagcdao do entrevistado, o conteldo deste capitulo foi enviado através
de e-mail, para sua revisao e aprovacao, antes da publicacao final do trabalho e sua
apresentacao a banca avaliadora.

4.3 Entrevista com analista de IC

A seguir, € apresentado o conteudo da entrevista com um dos membros da

equipe de analistas de IC da empresa.
Questao 1 - Comente a respeito do mercado em que sua empresa atua.

Resposta - O mercado de telecomunicacées tem tido a cada ano mudancas
incrementais. Até 1999/2000 viviamos em um ambiente de monopdlio. Entdo, a
preocupagdo da empresa era com metas, com atendimento, € nao nos
preocupavamos com competicdo naquele momento. A partir de 2000 outras
empresas comegaram a operar, e nossa empresa também passou a querer atuar
mais agressivamente em alguns mercados. Além disso, estamos vendo, do ultimo
ano para ca, o comeco de uma consolidacéo, que sdao grandes grupos comegarem a
comprar empresas. O mercado esta ficando cada vez mais competitivo, e temos
visto, em outros paises, ele bem mais competitivo do que ja é aqui. Entado, a
tendéncia é imaginarmos que, daqui para tenhamos mais trabalho para a area de IC.
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Questao 2 - Posicione sua empresa em relacao a concorréncia.

Resposta — Somos uma empresa lider de mercado, com 96% de market share em
nosso servigo principal, que é o servico de telefonia local. Além disso, somos uma
empresa que compete fortemente no segmento corporativo de dados.

Questao 3 - Quais as fontes que sua empresa utiliza para buscar informacoes
para realizacao de parcerias, aquisicoes, contratos de terceirizacao de
servigcos?

Resposta - Temos todos os clippings, todos os periddicos de informacdes de
telecomunicagcdes, temos acesso a fontes internacionais de informacbes de
telecomunicacbes especializadas, aos maiores jornais do mundo de
telecomunicacdes, especialmente para buscar tendéncias. Também fazemos
contatos com fornecedores. E usamos muito as fontes internas. Pessoas que séo
especialistas aqui de dentro da empresa. Em geral, usamos uma fonte secundaria, e
entdo conferimos com uma fonte de banco. Temos uma rede de contatos que nos
ajudam a confirmar determinados boatos. Também usamos muita informagao de

consultoria em termos de tendéncia.

Questao 4 - Cite um exemplo de informacao concorrencial que sua empresa
buscou ou tem buscado ultimamente.

Resposta - Quando existe a aquisicdo ou consolidacdao entre empresas, noés
fazemos um estudo de impacto desta aquisicdo, desenhando todos os cenarios
possiveis, as ofertas possiveis e como isto pode impactar nossa empresa. Fora isto,

nds buscamos sempre novos produtos e, principalmente, novas linhas de produtos.

Questao 5 — Sua empresa realiza acompanhamento sistematico dos clientes e
avalia o seu desempenho em relacao ao seu concorrente principal? De que

maneira?

Resposta - Isso ndo é feito na nossa area. Isso é feito por uma area que se chama
Pesquisa e Promocdo. Eles acompanham a satisfacdo dos clientes, e comparam
nossa empresa em relagdo aos competidores. Isto tudo através de pesquisa formal,
feita por um instituto contratado para isto.
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Questao 6 - Como foram obtidas informacGes sobre as atuais tecnologias
utilizadas, e sobre os ultimos produtos e servicos desenvolvidos?

Resposta - No desenvolvimento de produtos e servicos, nds auxiliamos em termos
de benchmarking. Estamos sempre acompanhando o que outras operadoras do
mundo estdo fazendo. Esse trabalho é feito para apoiar nossa area de

desenvolvimento de produtos e servicos.

Questao 7 - Quais as principais fontes de informacao mais utilizadas por sua
empresa para monitoramento do ambiente concorrencial (concorrentes,

clientes, fornecedores, reguladores, inovacoes no setor)?

Resposta - Ndo fazemos coleta diretamente nos concorrentes. Algumas empresas
fazem, mas isso exige um cuidado e um risco ético muito grande. Eu diria que os
fornecedores sdo uma fonte muito boa. O érgédo regulador também. Inclusive, temos
um setor aqui na empresa que € especifico de regulagédo, e que faz este tipo de
trabalho com o érgao regulador. Obviamente, acompanhamos também produtos e
servigos, clientes, e muita fonte secundaria de informacdo. A toda a hora
acompanhamos todos os veiculos de imprensa, e especializados sobre
telecomunicagdes. Outra coisa que é muito forte sdo as fontes internas. Sao

pessoas aqui de dentro da empresa, fornecedores, feiras e eventos multilaterais.

Questao 8 - Como esta organizada a area de Inteligéncia Competitiva na sua
empresa atualmente (origem e localizacao na estrutura organizacional da
empresa, tamanho da equipe, principais atribuicées, relacionamento com

outras areas, etc.)?

Resposta - A area de IC estd dentro da area de planejamento estratégico. A
diretoria tem trés areas: area de Projetos Especiais, area de Planejamento e
Desempenho Empresarial e a &rea de Inteligéncia Competitiva. Na area de IC, nossa
principal funcéo € de “olhar para fora” da empresa e trazer informagdes que possam
auxiliar o processo de decisdo. Fazemos também, todo o processo de apoio ao ciclo
de planejamento. Elaboramos o cenério de telecomunicagcées e o cendrio de
competicdo. O relacionamento com outras areas é feito através de comités, onde &

discutido o mercado. E também direto com os gerentes e diretores. No6s temos,
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obviamente, um transito livre dentro da empresa, com a administracdo sénior da

companbhia, para ficar sabendo do que esta acontecendo.

Questao 9 - Qual o perfil dos membros da equipe de IC (formacao, experiéncia

profissional, motivacao)?

Resposta - Temos trés pessoas atualmente, sendo que duas delas séao
economistas, e um administrador. Desde 1997 eu trabalho especificamente com IC.
Antes de vir para esta empresa eu estive nos Estados Unidos, onde fiz o MBA

especifico nesta area também.

Questao 10 - Quais as atividades desenvolvidas pela area de Inteligéncia
Competitiva em sua empresa, para cada uma das fases do processo de IC:
identificacao das necessidades de informacoées, coleta, analise e disseminacao

da informacao?

Resposta - Em termos de identificacdo das necessidades, é feita pelo comité de
mercado, que é um colegiado dos diretores da companhia. Sdo pessoas em nivel de
diretoria, das areas comercial, corporativa, planejamento de marketing, planejamento
estratégico, interconexdo, etc. E um grupo de aproximadamente dez executivos
seniores que fazem um acompanhamento do nosso trabalho e que da um
direcionamento, no sentido do que é importante que seja visto. E isso é feito
periodicamente através de reunides. Uma outra questdo em relagcdo ao
levantamento de necessidades, é que também é feito diretamente pela presidéncia e
pela propria diretora. E também existe parte do direcionamento que é feito pela
nossa prépria equipe, onde detectamos determinadas tendéncias acontecendo e
imediatamente passamos a fazer um trabalho no contexto da empresa. Fora isso,
no minimo duas vezes por semana, uma “morning call’, que é uma reunidao que
acontece pela manha, onde discutimos conjunturas de telecomunicacbes, o que
surge e o0 que acontece de novo no mercado, e onde é definida uma pauta do que
fazer em curto prazo. Em relacdo a coleta de informacdes, é feita de duas maneiras.
A coleta de informagbes secundarias € feita através de empresas de clipping, de
bases de informacbes de consultorias contratadas e bases de informacdes de
bancos de investimento. Esta ultima, € um acesso um pouco restrito, principalmente

pela questdo de que os acionistas tém acesso. Essa é uma base que, digamos,
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umas trés ou quatro pessoas tem acesso na empresa. Outra fonte de informacéo
secundaria sao relatérios de bancos. Em nivel secundario ainda, existem sites na
Internet sobre telecomunicacbes, aproximadamente vinte sites, que nos
monitoramos. Também ha jornais especificos de negdcios nos Estado Unidos, por
exemplo, Business Week, Finacial Times, Wall Street, entre outros. Como fonte
primaria, as principais fontes sdo as internas, aqui de dentro da empresa. Tentamos
valorizar e conversar com o0s especialistas internos das areas quando acontece
algum movimento. Uma outra fonte sdo analistas que acompanham
telecomunicagdes. Ai incluem analistas de consultorias com as quais n6s nao temos
contrato. Além desses, também ha os analistas de bancos de investimentos, que
cobrem telecomunicacées. Com esse pessoal, procuramos manter um contato de
pelo menos uma vez por més, “bater um papo” com eles. Também ha os
fornecedores que, principalmente sobre questées da concorréncia, fornecedores séo
muito Uteis. Muitas vezes, com o intuito de vender eles dizem: “o fulano ja fez isso

comigo, o fulano ja comprou isso comigo”.

Em termos de andlise, n6s fazemos andlises estratégicas, que sdo analises feitas
por encomenda. Tanto pode ser por encomenda do comité de mercado, como pode
ser por encomenda da nossa diretoria, ou da presidéncia, para um determinado
assunto, um posicionamento sobre um determinado assunto. Nés fazemos relatérios
de benchmarking especificos sobre algum tipo de produto ou novos tipos de
desenvolvimento de produtos. Todos os tipos de trabalhos ja sdo caracterizados e
empacotados como produto. Ha um relatério semanal, chamado Weekly Report, com
andlises semanais do que se vé no ambiente competitivo, ndo necessariamente o
que acontece com os competidores, mas, principalmente, o que se vé na industria
de telecomunica¢des mundial e no Brasil. Outra andlise que fazemos, dentro do
cenario de telecomunicacgdes, € formular o cenario competitivo da empresa. Sempre
que possivel, colocamos técnicas de analise de inteligéncia, fazemos entrevistas,
fazemos simulagdes e brainstorming organizado. Em geral, realizamos diversas
entrevistas com pessoas e com fontes e, muitas vezes, juntamos o pessoal em uma

sala e fazemos brainstorming.

A disseminacgéo é feita através de um portal, e fora isto, com o uso do Lotus Notes.
Os relatérios que sao distribuidos para as pessoas sao muito confidenciais. Ha
determinadas analises estratégicas, por exemplo, que sdo passadas s6 para a
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presidente. Outras coisas sdo destinadas aos comités. E importante dizer que, todo
o material que sai da area de IC, sai em arquivos do tipo pdf. Ou seja, se cai na mao
de competidor, e isso € uma coisa que, invarialvemente, ninguém esta livre de que
aconteca, pelo menos a pessoa ndo tera como manipular. As vezes, podemos fazer

a disseminacéao através de teleconferéncia, mais isso é raro.

Questao 11 — Sua empresa utiliza alguma ferramenta de Tl especifica para as
atividades de IC? Qual? Por qué (principais caracteristicas e por qué foi
escolhida)?

Resposta - NOs ja usamos, no passado, o Knowledge Works. O Knowledge Works é
interessante porque ele é uma ferramenta desenvolvida em cima de Lotus Notes, e
que ja tem um fluxo de inteligéncia. Ele organiza todas as coletas. Sé que ele é feito
para um tipo de trabalho que é baseado em KIT’s, que € para tratar uma questao
especifica. Todo o trabalho da area tem que ser de acordo com esse fluxo. Entao, a
partir de maio ou junho de 2002, quando nés trocamos um pouco o foco do trabalho,
ele acabou nao atendendo mais as nossas necessidades. Ele acabou “engessando”
0 nosso trabalho. Na realidade, ele é excelente. Parte do principio de trabalhar com
tépicos centrais de inteligéncia, o que é muito bom. Agora, para a maneira que nés
comecamos a trabalhar, que é mais em rede, mais com disseminacao de
conhecimento, ele passou a nao ser muito adequado. Para monitorar sites na
Internet, fizemos através de analise direta. Obviamente que software é muito Util.
Mas o segredo, realmente, esta na rede de informacdes, € em como nos
empacotamos as analises. Acredito que, no futuro, obviamente, iremos caminhar
para as ferramentas ficarem mais baratas e mais amigaveis. Penso que um

mecanismo web de interacdo, como 0 nosso portal é fundamental.

Questao 12 - Qual a sua avaliacao quanto aos recursos de Tl disponiveis e
utilizados para as atividades de IC? Ha alguma caréncia? Alguma funcao nao

contemplada? Em que estas ferramentas poderiam melhorar?

Resposta - Aplicagbes em cima do Lotus Notes e em cima de web, adaptadas a
uma rotina. Mais ou menos o que o Knowledge Works é. lIsso ajudaria

razoavelmente, porque ajudaria na questao do volume de informacdes.
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Questao 13 - A empresa realiza alguma acao de “contra-inteligéncia” (protecao
das informacoes de inteligéncia)? Qual?

Resposta - Em primeiro lugar, temos cuidado, mas nao adianta levar ao nivel da
parandia, porque, na realidade, o maior problema de vazamento de informacao,
nesse nosso mercado, € humano. E humano, em todos os niveis. Temos controle
sobre cada pessoa que recebe uma informacdo de nossa geréncia e pedimos,
eventualmente, para que nao repassem essas informacdes. Agora, contra-
inteligéncia, despistar, isso ndo fazemos. O que fazemos €, na divulgacao de nosso
trabalho, deixamos bem claro a questdo de confidencialidade. Obviamente que ja
conversamos com as areas de negocios, comentando a necessidade de tomar
alguns cuidados. Mas um problema sério nisso, é que a empresa tem uma
capilaridade muito grande, e ndo tem como querer controlar, por exemplo, 0 que
alguém faz no RS, ou o que alguém faz em Rondbnia. Mas € uma preocupacao, e
existem dois ou trés projetos de se fazer alguma coisa, tipo uma campanha de

cuidado com essas coisas.
4.4 Avaliacao do estudo de caso

O estudo de caso proporcionou, ndo somente uma referéncia quanto a
situacao atual de uma empresa nacional de porte na area de IC, mas também serviu
como uma justificativa da relevancia do assunto abordado neste trabalho de

conclusao de curso.

A realizacdo de um estudo de caso justifica-se pela impossibilidade de avaliar
uma amostra significativa de empresas, a fim de que seja possivel identificar os
padrées ou tendéncias de uma determinada populacdo. Porém, esta analise, além
de evidenciar a realidade da empresa estudada, pode servir como referéncia para

comportamentos de outras organizagoes.

Com a dindmica evolug¢do da concorréncia no mercado de telecomunicacdes
brasileiro e, considerando seu histérico € o cenario internacional, tem-se uma
perspectiva de que seja cada vez mais crescente a importancia das agdes de
inteligéncia competitiva neste segmento de mercado. Outra particularidade, é o fato

de néo tratar-se de um segmento de produto de consumo, o que exige da equipe de
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IC, nao s6 atividades de monitoramento da concorréncia, mas também analises do

mercado global de modo que seja possivel apontar tendéncias futuras.

Destaca-se, também, o posicionamento do entrevistado quanto a aplicacao de
ferramentas tecnologicas como auxilio nas atividades de IC. Com o trabalho focado
em redes de relacionamentos e conhecimentos, observa-se que pacotes de software
dedicados podem dificultar o processo de IC. Desta maneira, fica evidenciado que
um pacote de software que se proponha a apoiar as atividades de IC, deve
apresentar flexibilidade, e que as organizac6es valorizam 0s recursos mais simples,
tais como correio eletrbnico e web. O entrevistado deixa bem claro que a
qualificacdo da pessoa que atua no processo de IC é mais importante do que a

capacidade de qualquer software.



5 INTELIGENCIA COMPETITIVA E TECNOLOGIAS CORRELATAS

As ferramentas tecnoldgicas surgem como fortes aliadas aos sistemas de IC,
na medida em que proporcionam confiabilidade e rapidez na obtencdo de
informacgdes e, consequiente apoio na tomada de decisoes.

E importante ficar claro neste momento, que as tecnologias por si s6 ndo
efetivam a Inteligéncia Competitiva. A proposta deste trabalho defende a posicao de
que a tecnologia da informacdo € uma importante ferramenta para as iniciativas de
IC, porém, o papel mais importante é realizado pelas pessoas. Estas, continuam
sendo o elemento primordial para o sucesso de qualquer processo a ser implantado

em uma organizagao.

Neste capitulo serdo discutidas algumas tecnologias capazes de dar suporte
a operacionalizagdo a cada uma das fases do processo de IC. Um paralelo entre as
etapas e suas tecnologias correlatas serd tragado com base no modelo de cinco

operacdes basicas apresentado no item 1.4.1, a saber:

planejamento e identificagdo de necessidades de informacao;

coleta de informacéo;

tratamento da informacéo;

analise e validacao da informacao;

disseminacao, utilizacao estratégica da informacao e avaliacao.

5.1 Internet

A Internet € uma vasta rede, de redes de computadores interligadas,
conectando organizagdes e individuos por todo o mundo. Laudon e Laudon (1999
apud SILVA, 2000) alegam que, além de ser um conjunto de tecnologias, a Internet
representa uma nova mentalidade e uma nova cultura no mundo dos sistemas de
informacédo, bem como uma nova funcdo para a tecnologia de informacdo nas

organizagoes.
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A Internet foi desenvolvida pelo departamento de Defesa dos Estados Unidos
em 1969 e, era chamada na época de ArpaNet. Desde entao até os dias de hoje, se
desenvolveu, se difundiu a outras organizacdes, se comercializou e se espalhou
pelo mundo. A rede mundial de computadores chegou ao Brasil em 1988, por
iniciativa de comunidades académicas e, somente em 1995 foi iniciada a sua

implantagédo comercial.

A abertura comercial e o surgimento da WWW (World Wide Web) facilitaram a
disponibilizacdo de informacgdes, pois parte-se do principio que qualquer pessoa
pode disponibilizar e acessar informacao de qualquer lugar do mundo. Este fato tem

tornado a utilizacao da Internet uma necessidade estratégica para as empresas.

Diante deste cenario, presume-se que grande parte das informacgdes
necessarias as organizacoes estejam disponiveis na Internet. A literatura afirma
(SILVA, 2000) que 90% das informagbes necessarias para um processo de

inteligéncia competitiva estao disponiveis publicamente.

No entanto, a Internet ainda apresenta um desafio: recuperar a informagao
relevante para necessidades especificas. Os mecanismos de busca na Internet
utilizam técnicas de indexacdo de palavras e reconhecem somente textos, nao
sendo capazes de realizar indexagdo analisando conteudo através de termos
significativos, que é a técnica dos indexadores humanos (LYNCH, 1997 apud SILVA,
2000).

Os indices disponiveis na rede (Alta vista, Yahoo, Info Seek, entre outros) sédo

valiosas ferramentas, porém recuperam um excesso de informacoes irrelevantes.

Ha uma recente categoria de softwares denominados “push”, que utilizam
agentes inteligentes e realizam a recuperacao de informacdes na Internet conforme

as solicitacoes dos usuarios (SILVA, 2000).

O processo de inteligéncia competitiva na Internet passa pela recuperacao da
informacao na rede. A etapa do processo que se relaciona com esta ferramenta é a
coleta de informagoes.
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5.2 Intranet

Davenport e Prusak (1998 apud CARVALHO e FERREIRA, 2001) consideram
as tecnologias baseadas na Web muito intuitivas, pois lidam facilmente com
representacdes do conhecimento. De acordo com estes autores, o conhecimento de
uma area costuma estar relacionado com o conhecimento de outra area, e a
estrutura de hipertexto das tecnologias baseadas na Web facilita a movimentacao de

um conhecimento para outro.

O termo portal tem sido utilizado para designar um novo enfoque sobre os
sistemas baseados na intranet e Internet. Estes sao sites que oferecem nao sé a
funcionalidade de busca e uma biblioteca de conteudo classificado, como os sites de
navegacao, mas também agregam caracteristicas como comunidades de interesse,
grupos de discussao em tempo real, personalizacao do conteldo de acordo com a
especificacdo do usuario e acesso direto a fungdes especializadas (CARVALHO e
FERREIRA, 2001).

A intranet se beneficia das tecnologias desenvolvidas para a Internet, o que
diminui seus custos de implementacdo. Esta tem se mostrado como um importante
veiculo de informacdo interna nas empresas. A literatura apresenta estudos de
casos nos quais a maioria das empresas utiliza esta tecnologia para a difusdo de

informacdes organizacionais a todos os niveis de colaboradores.

No processo de inteligéncia competitiva, a tecnologia de intranet se relaciona
com a etapa de Disseminagao ou Distribuicdo da Informagéao.

5.3 Business Intelligence

A implementacdo de uma solugdo Business Intelligence em uma corporacao
tem por objetivo, levar, de uma maneira segura e rapida, as principais informacdes
da empresa aos tomadores de decisdo. Portanto, uma ferramenta Bl tem como
principal caracteristica a analise. Uma solugao Bl envolve uma série de conceitos de
tratamento de base de dados como Data Warehouse, Data Mart, Data Minning, entre
outros e também conceitos voltados a Gestdo Empresarial como Balanced
Scorecard (http://www.hgs.com.br/servicos_Bl.htm).
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Business Intelligence, ou Inteligéncia Aplicada ao Negécio, é o termo utilizado
para denominar um conjunto de ferramentas de Tecnologia de Informacao, que
proporciona suporte a decisao estratégica, tatica e operacional. Este suporte se da
através da criacdo de uma série de indicadores de performance que podem estar
relacionados diretamente a base de dados das corporacoes.

Na figura 5.1 é exibida a representagado grafica do conceito Bl, que permite

uma melhor compreensao dos paragrafos anteriores.

Bancos de Dadlos Modelagem Data Suporte a
Transacional de Dados Warehouse Decisao

Figura 5.1 — Representacao grafica do conceito de Bl
Fonte: http://www.hgs.com.br/servicos_Bl.htm, 2001

Uma solugao Bl é capaz de combinar dados de todos os pontos da empresa,
dando uma flexibilidade muito grande na criacdo de indicadores. Trabalha em
conjunto com todas as ferramentas de Gestdo Negécio, como ERP, CRM, Supply
Chain, e-comerce, e-bussiness e todas as demais, isto porque todas visam o
tratamento da informacao em determinados pontos da empresa, ja o Bl vem através
da selecdo e compilagdo destas informacdes, gerar cenarios pré-analisados tendo
como base os conceitos do BSC (Balanced Scorecard).

Bussiness Intelligence se aplica em toda e qualquer empresa que deseje
analisar todas as informagdes pertinentes ao seu negdcio de maneira rapida, segura
e l6gica, podendo incluir nesta andlise dados do mercado como um todo inclusive de

seus concorrentes, para a partir dai extrair o maximo de informacao possivel para o
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planejamento, disseminacgao e acompanhamento de estratégia
(http://www.hgs.com.br/servicos_Bl.htm). Desta forma, a Inteligéncia Competitiva
pode ser considerada como um processo maior, em relacdo ao processo de Bl. As
informacdes de Bl estdo inseridas nas redes de informagdes de onde s&o coletados
os dados para a IC. Porém esta ultima, tem também um foco na busca de

informacdes externas a empresa.

Em seu relatério anual de avaliacido de softwares para IC, a empresa de
consultoria Fuld & Company (www.fuld.com.br) faz uma distincdo critica entre
Business Intelligence e solugdes tecnolégicas para IC. Segundo os autores,
produtos de Bl estdo focados em data-mining e analises quantitativas, enquanto que
ferramentas de IC sdao mais qualitativas em relagéao ao tipo de informacéao coletada e
aos tipos de andlises que sao gerados. Salvo poucas excegdes, produtos
comercializados como ferramenta de Bl possuem pouca aplicabilidade ou nenhuma

aplicabilidade em processos de IC (Fuld & Company, 2002. p.5).
5.4Data warehouse

Para o armazenamento das informacdes, a tecnologia utilizada é de bancos

de dados, € o tipo de banco de dados indicado é data warehouse.

Data warehouse é uma colecao de dados orientada por assunto, integrada,
variante com o tempo e nao-volatil, para suportar o processo de tomada de decisao.
(TEIXEIRA F¢, 1999). A orientacao por assunto € uma caracteristica que distingue o
data warehouse de aplicacdes tradicionais, orientadas por fungdes e processos.

A caracteristica da ndo-volatilidade dos dados num data warehouse advém do
fato de que a consisténcia ao longo do tempo deve ser preservada e, uma vez
“fotografada” numa determinada situagdo da base, ndo faz mais sentido altera-la
(TEIXEIRA F2, 1998).

Tecnicamente, a construcdo de dafa warehouse exige a transferéncia e
transformacdo dos dados existentes em sistemas corporativos, utilizados nas
operacoes diarias de controle e operagdes, para uma base de dados independente
que ficara disponibilizada para os usuarios e mantida por meio de processo
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diferenciado dos sistemas em operacao transacional normais a empresa (BOVO e
BALANCIERI, 2002).

Essa tecnologia visa, portanto, trazer as bases de dados da organizacédo de
forma consolidada a uma camada nao mais transacional, e sim multidimensional.
Um banco de dados multidimensional acaba tendo varias visées, também chamadas
de cubos, por ser orientado por assunto e ter foco no tempo. E isso que o distingue
dos bancos relacionais, e o que favorece a obtengdo de informacgdes para a tomada
de decisao estratégica. Uma representacao grafica do ambiente de Informagdes com

aplicacao de data warehouse é exibido na figura 5.2.

| INFORMAC()ES!{>©©
>

APLICACOES

INTEGRACAO DISPONIBILIZAGAO
DE DE
DADOS INFORMACOES

Figura 5.2 — Ambiente de informacoes data warehouse
Fonte: ANDRADE, 1999

Ha ainda uma variacdo desta tecnologia chamada data mart. Um data mart
pode ser considerado um subconjunto de dados de um data warehouse, utilizado
para rapido acesso a dados pré-selecionados (http://www.hgs.com.br/

servicos_BIl.htm).

O data warehouse é a tecnologia que pode ser relacionada com funcdes de

armazenamento, dentro da fase de coleta de informacdes no processo de IC.
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5.5Data Mining

O objetivo de data mining é descobrir, de forma automatica ou semi-
automatica, o conhecimento que esta “escondido” nas grandes quantidades de
dados armazenados em bancos de dados (BOVO e BALANCIERI, 2002).

Esta tecnologia €é considerada como ferramenta de descoberta de
conhecimento em bancos de dados (KDD — Knowledge Discovery Database) e

envolve técnicas de inteligéncia artificial e de bancos de dados.

Data mining (ou mineracdo de dados) € o processo de extrair informacao
véalida, previamente desconhecida e de maxima abrangéncia a partir de grandes
bases de dados, usando-as para efetuar decisdes cruciais. E originada,
fundamentalmente em trés disciplinas: estatistica, inteligéncia artificial e machine
learning. Esta ultima, pode ser considerada a unido da estatistica e da inteligéncia
artificial, e tenta fazer com que os programas de computador “aprendam” com 0s
dados que eles estudam, tal que esses programas tomem decisées diferentes
baseadas nas caracteristicas dos dados estudados, usando a estatistica para os
conceitos fundamentais, e adicionando mais heuristica avangcada da inteligéncia
artificial e algoritmos para alcancgar os seus objetivos.

Ha véarios métodos de data mining poderosos disponiveis — tais como: arvores
de decisao, inducéo de regras, redes neurais, etc. — mas nenhum deles vai funcionar
bem se os dados contiverem muitos erros ou se nao houver correlagées importantes
entre os atributos (BOVO e BALANCIERI, 2002).

Portanto, para que uma aplicacao de data mining seja bem sucedida, deve-se
usar métodos de pré-processamento de dados, que visam qualifica-los. A fase do
ciclo de IC a qual se relaciona com a tecnologia de data mining é a Analise das

Informacdes.
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5.6 Text Mining

Aproximadamente 90% das informacdes de inteligéncia estdo em documentos
nao estruturados. Isto, por sua vez, deu origem a um programa para aplicar
principios de garimpagem de dados a um conceito batizado de garimpagem de
documentos. Ferramentas de Mineragdo de Textos (Text Mining) também sao
conhecidas como Descoberta de Conhecimento em Textos (Knowledge Discovery
from Text — KDT), e pode ser entendida como a aplicacdo das técnicas de KDD
sobre dados extraidos de textos (FELDMAN, 1997 apud WIVES, 2002). O objetivo
do text mining € inferir relacionamentos ao examinar informagdes no contexto de um
conjunto de documentos para o qual nao existem relacionamentos predefinidos. O
maior problema com a implementagdo desta abordagem n&o estruturada de
garimpagem é causado pelo uso impreciso da linguagem (MILLER, 2002. p. 175).

A descoberta de conhecimento em textos segue algumas etapas basicas que
vao desde a definicdo de objetivos, selecao e limpeza dos dados, passando pela
escolha e aplicacdo das técnicas mais adequadas até a interpretacao dos resultados
e consolidacdo do conhecimento descoberto. Muitas das técnicas de txt mining
pode ser relacionadas a etapa de Analise de Informacdes, do ciclo de inteligéncia,
tais como classificagdo, sumarizagao, entre outras. Porém, algumas técnicas podem

também ser (teis na etapa de Coleta de Informagdes provindas da Internet.

5.7 Workflow

Workflow é o processo através do qual tarefas individuais convergem para
completar uma transacdo (um processo de negécio bem definido). Consiste na
automacao de procedimentos e fluxo de servicos onde documentos, informacdes ou
tarefas sdo passadas de uma pessoa para outra através de uma via controlada por
regras e procedimentos (BOVO e BALANCIERI, 2002).

As principais funcionalidades de um sistema workflow incluem:

e roteamento de trabalho, predefinindo a seqiiéncia em que as atividades

devem ser executadas;
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e distribuicao dindmica do trabalho, determinando qual participante devera

executar a tarefa;

e priorizacdo do trabalho, permitindo que o usuario altere a ordem de
execucao das tarefas;

e acompanhamento de trabalho, permitindo verificar o status de

processamento e responsavel pela tarefa;

e geracdo de dados estratégicos, através de uma base de dados com

informacgdes sobre os processos que reflete a eficiéncia dos mesmos.

Ferramentas de Workflow podem ser relacionadas a etapa de Planejamento

do ciclo de Inteligéncia Competitiva.

5.8 Benchmarking

Bovo e Balancieri (2002) definem benchmarking como um processo de gestao
de melhoria continua, que mede produtos, servicos e praticas tomando como
referéncia os lideres do segmento de negdécio da organizacdo em andlise. O
benchmarking € a busca pelas melhores praticas que conduzem uma empresa a

maximizagdo da performance empresarial.

O termo benchmarking significa, na verdade, referencial ou marca de medida.
Seu processo incorpora etapas de planejamento das investigacbes a serem feitas,
coleta e andlise das informacdes e integragcdo das descobertas as operacdes da
corporagao.

Um processo de benchmarking pode estar focado tanto em operacdes
internas da empresa como no ambiente externo. Quanto ao ambiente externo, o foco
pode estar nos concorrentes diretos e lideres de mercado ou em processos
genéricos, ou seja, conhecer e monitorar empresas lideres em outros segmentos de

mercado, que se destacam em determinada pratica ou processo.

5.9 DSS, EIS e MIS

Inicialmente, é necessario apresentar a definicao destes conceitos:
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— DSS (Decision Suport System): sistema de suporte a decisao;
— EIS (Executive Information System): sistema de informacao executiva;
— MIS (Managemant Information System): sistema de informagdes gerenciais.

Segundo Furlan (2000), estes sistemas sdo mecanismos informatizados
compostos de meétodos, técnicas e ferramentas para fornecer aos executivos,

diretores e gerentes, informacdes necessarias a gestao do seu negdcio.

A diferenca entre cada um deles estd nas camadas de publico alvo da
organizagdo a que se destinam. Ainda segundo Furlan, o publico para o EIS é em
nivel de presidéncia ou diretoria, que é focado tanto no ambiente interno quanto
externo a organizacao, enquanto que o MIS é mais voltado para gerentes que tém
um foco menor, ou seja, mais centrado dentro da organizacao. Por sua vez o DSS,
realiza a simulacao dos cenarios, envolvendo todo o negdbcio, e alimentando o EIS e
o MIS.

O DSS pode ser considerado como um aplicativo de Business Intelligence
que suporta o processo de tomada de decisdo. Suas caracteristicas basicas sao
interface grafica sofisticada e amigabilidade. Sua arquitetura é composta por banco
de dados (normalmente apoiados em data warehouse) e banco de modelos, para

realizar as simulacdes e comparagdes.

5.10 Gestao do conhecimento

No mundo atual, a balanca aponta para superavit de dados, em oposicao ao
déficit de conhecimento construido a partir de informacdées (OBERLANDER apud
GARBER, 2001. p.10).

A discussao sobre gestdo do conhecimento surgiu na década de 90 e tem
como objetivo gerenciar o conhecimento acumulado de funcionarios a fim de
transforma-los em ativos da empresa. Ela cria condi¢ées para que o conhecimento
seja criado, socializado, externalizado dentro da empresa, transformando-o de tacito
(conhecimento oculto, o qual o individuo ndo sabe que possui) em explicito
(ABRAIC, 2002).
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Grey (1997 apud BARROSO e GOMES, 1999) define que gestdo do
conhecimento inclui a auditoria dos “ativos intelectuais” que focaliza fontes, fungdes,
criticas e potenciais “gargalos” que podem impedir o fluxo normal do conhecimento.
Também esta incluido o desenvolvimento da cultura e dos sistemas de apoio que
protegem os ativos intelectuais da deterioracdo e procuram oportunidades para
aprimorar decisoes, servicos e produtos através da inteligéncia e da agregacao de
valor e de flexibilidade.

A administracdo do conhecimento representa, hoje e cada vez mais um dos
ativos mais valorizados. Ha, entre os entusiastas do conhecimento como diferencial
competitivo, os que advogam que este conhecimento deveria, inclusive, ser
registrado no balanco patrimonial das empresas como qualquer outro patriménio
(GARBER, 2001. p.31).

E muito sutil o limite que separa gestdo do conhecimento de inteligéncia
competitiva. A gestdo do conhecimento engloba as atividades de desenvolver,
preservar, utilizar e compartilhar conhecimento. Gerar conhecimentos que oferegam
vantagem competitiva no mercado (inteligéncia competitiva) € uma area, ou etapa de

todo o processo de gestdo do conhecimento.

Considerando que algumas destas ferramentas sao freqlientemente
relacionadas e, muitas vezes até confundidas, com a inteligéncia competitiva, a
discussao até este momento, permite, além de um entendimento mais claro sobre as
ferramentas tecnoldgicas aplicaveis a IC, tragcar um paralelo relacionando as
ferramentas tecnoldgicas mais adequadas a cada etapa do processo de inteligéncia

competitiva. Na tabela 5.1 a seguir, € apresentada esta relacao.

Tabela 5.1 — Etapas basicas do processo de IC e tecnologias correlatas

Etapa Basica Tecnologia Correlata

Planejamento Ferramentas de Workflow.

Coleta de Informacgdes Internet.

Tratamento de Informagdes Banco de Dados Data Warehouse.

Analise de Informagdes Ferramentas OLAP (Data Mining ou Bussiness Intelligence).
Ferramentas de Text Mining.

Disseminacao de Informacoes Intranet.




6 ANALISE DA METODOLOGIA DE AVALIAGCAO DE SOFTWARES DE IC
PROPOSTA POR FULD & COMPANY

A Fuld & Company é uma empresa que presta servicos de consultoria para
inteligéncia empresarial sediada em Massachusetts, Estados Unidos, e com
escritérios na Europa. E reconhecida como uma das empresas pioneiras na area de
Inteligéncia Competitiva por suas atividades de pesquisa, andlise, consultoria ao
processo de inteligéncia e treinamentos. Seu fundador e presidente, Leonard M.
Fuld é um dos principais especialistas nesta area e autor de técnicas de coleta e
analise de informacdes utilizadas atualmente por muitas empresas no mundo

(www.fuld.com).

O “Intelligence Software Report’ € uma publicacao anual da Fuld & Company
que, baseado em informacdes fornecidas pelos fabricantes ou distribuidores dos
produtos, visa oferecer uma visdo sobre como algumas ferramentas de software
disponiveis no mercado podem ser utilizadas por profissionais de IC. Segundo dados
do relatério de 2002, a publicagdo, desde sua primeira edicdo (em 1998), tem
contribuido para muitas empresas ao redor do mundo desenvolverem ou

aprimorarem suas atividades de IC.
6.1 O ciclo de inteligéncia proposto Fuld & Company

O ciclo de inteligéncia criado pela Fuld & Company (2002) para avaliar
softwares de IC disponiveis no mercado € composto por cinco fases: Planejamento
e direcao, coleta de informacoes publicadas, coleta de informacoes de fontes
primarias, andlise e producao, e distribuicdo da informacdo. Segundo este
modelo, (figura 6.1) cada passo é conectado a outro, o que significa que, eliminando
qualquer um dos passos, pode resultar em analises imperfeitas ou decisdes

enganadas.
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Planning an_d Direction
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Figura 6.1 — Ciclo de Inteligéncia
Fonte: Fuld & Company, 2002.

A primeira etapa proposta é a de planejamento e direcao. Esta fase requer
foco. A equipe de IC precisa identificar questoes e decisdes que irdo dirigir a fase de
coleta de informacdes. Apesar de muitas vezes haver “correria” dentro das equipes,
esta fase pode ser tao crucial quanto a prépria analise. Segundo os autores da Fuld
& Company, sem um planejamento detalhado, analistas fazem perguntas erradas,
pesquisadores coletam informacdes erradas, e o software pode exibir a informacao

incorreta. Desta maneira, os resultados podem ser desastrosos.

Em seguida, vem a etapa de coleta, que, na proposta da consultoria é
dividida em coleta de informacdes publicadas e coleta de informacdes de fontes
primarias. Uma pesquisa secundaria, de informacdes publicadas, cobre uma ampla
extensdao de fontes, de arquivos governamentais, artigos de jornais e anuncios,
muitos dos quais ndao sao disponiveis on-line. Cada pesquisa requer pericia. Os
autores destacam que, mesmo com a melhor tecnologia de maquinas de busca, a
pesquisa pode precisar um profissional da informagédo, ou um pesquisador que seja
familiarizado com a tecnologia ou especialista na industria em questdo. Na
sequéncia, a coleta de informacdes de fontes primarias, que consiste em juntar as
informagdes publicadas, aquelas provindas de pessoas, através de entrevistas,
reunides, ou outros contatos pessoais. E o que os autores chamam de “inteligéncia

humana’.
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De posse das informacdes, o passo seguinte € a analise. Os autores
denominam esta fase do ciclo como “geradora de inteligéncia’, e destacam que,
neste ponto, o analista transforma os dados coletados em uma avaliagéo
significativa que revela varias implicacdes e resultados possiveis. Analise difere de
sumarizacao de informacgdes ou sinteses, pois emite julgamentos e conclusdes, que
sao produtos do processo de analise das informagdes coletadas pela equipe de IC.
Analises podem ser feitas em minutos, horas ou semanas. Porém, os autores
destacam ainda, que a qualidade da analise € o resultado do foco e planejamento, e,

nao necessariamente, uma medida do tempo investido.

Por fim, a fase de distribuicao da informacao consiste na entrega da
inteligéncia critica de uma maneira coerente e convincente aos tomadores de
decisdes da corporacao — os clientes de inteligéncia. Os autores destacam nesta
etapa a capacidade de ser convincente. Segundo eles, toda a entrega de
inteligéncia é a habilidade individual de convencer os tomadores de decisdes de que

uma certa conclusao, ou posicao estratégica, é correta e utilizavel.
6.2 Metodologia aplicada na avaliacao das ferramentas de software

Para avaliacdo dos pacotes de software selecionados, a empresa de
consultoria Fuld & Company realizou entrevistas com fornecedores, demonstracoes
com as versdes completas dos produtos e treinamentos. Os produtos foram
avaliados segundo critérios definidos para cada um dos cinco passos do ciclo de
inteligéncia competitiva (Fuld & Company, 2002. p.7).

Para cada fase do ciclo de inteligéncia, os autores consideraram um peso, e
os produtos avaliados foram classificados dentro de uma faixa percentual, que indica
0 quanto atende aos requisitos da fase.

6.2.1 Planejamento

Para os autores, nenhum pacote de software pode identificar dinamicamente
as necessidades de inteligéncia de uma companhia em particular. Exceto por prover

uma estrutura de workflow'' o atual estado das tecnologias comercializadas

" Workflow, sistema que gerencia o fluxo de trabalho (ver glossario).
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simplesmente ndo podem assistir este processo. Os critérios considerados na
avaliacao das ferramentas de software para a fase de planejamento e direcao foram

0s seguintes:

e Prover uma estrutura de entrada para os Topicos Chaves de Inteligéncia

(KIT’s) e Questdes Chaves de Inteligéncia (KIQ’s) no sistema;

e Receber requisicbes de empregados de dentro da companhia e de fora (em

campo);

e Gerenciar um processo de IC e fluxo de projeto que permita colaboracao
entre os membros da equipe de IC tao bom quanto o resto da companhia.

6.2.2 Coleta de informacoes publicadas

A pontuacao nesta secao considerou o nivel de funcionalidade provida pela
ferramenta de software, a facilidade de uso e qualidades gerais do aplicativo. Os

produtos foram avaliados, segundo os seguintes critérios:

e Pesquisas internas em multiplos repositérios de informacao, como bancos de
dados, documentos baseados em MS Office, relatbérios anuais de
companhias, objetos visuais (mapas, graficos, e desenhos), e-mail, e grupos

de discussao na Intranet;

e Pesquisas externas baseadas em fontes da Web, como pesquisas diretas a
documentos (arquivos HTML'2 e XML'3), mensagens e bancos de dados. A
habilidade de pesquisar através de mdultiplas linguagens também foi

considerada neste critério;

e Pesquisas personalizadas, com questdes baseadas em palavras, frases,
conceitos (como KIT’s), datas e outras capacidades de pesquisas refinadas;

¢ Identificacdo de mudancgas nos conteudos através de monitoramento de sites
da Web;

2 HTML, HyperText Markup Language (Linguagem de Marcagao de Hipertexto). Ver glossario.
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18 XML, Extensible Markup Language ou Linguagem de Marcagao Extensivel). Ver glossario.

6.2.3

Armazenamento e recuperacao dinamicos da informacao secundaria;

Filtro automatico da informacao coletada baseado em critérios definidos como
KIT’s, concorrentes, fontes, dados geograficos, prioridades, datas, produtos,
unidades de negdcio e industria;

Sumarizagao dinamica de artigos e documentos;

Categorizacao automatica da informacdo coletada baseada em critérios
definidos pelo usuério;

Habilidade de arquivar documentos coletados, tanto dinamicamente quanto

manualmente.
Coleta de informacdes de fontes primarias

Enquanto um pacote de software ndo pode conduzir entrevistas para obter

informacdes, pode efetivamente catalogar e indexar informacbes previamente

internalizadas em um sistema, como um banco de dados de relatérios de vendas

(Fuld & Company, 2002. p.14). A coleta de informacbes de fontes primarias foi

analisada segundo trés funcoes:

Habilidade de capturar informacdes de empregados de toda a companhia,
através de painéis de mensagens internas, e-mail, ou algum outro meio
facilmente acessivel, através do qual a informacdo primaria possa ser

internalizada e recuperada;

Capacidade de recuperar informagdes qualitativas (como feedback?®® de

clientes), de painéis de mensagens, news groups?®', e féruns externos;

Uma area no software e interface do usuario para entrada de entrevistas,

relatérios de campo, e outras informacodes de “primeira mao”.

2 Feedback, Retro-alimentagao, realimentagao. Ver glossario.

21 News Groups, Grupo de noticias. Ver Foruns de discussdo no glossario.
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6.2.4 Analise das informacoes

Os autores nao consideram analises quantitativas como “verdadeira analise’
na percepgao de IC. Segundo eles, maiores volumes de inteligéncia sao gerados

com andlises de informagbes qualitativas.

Dado o estado atual das tecnologias comercializadas, nenhum pacote de
software pode “fazer a analise” para a equipe de IC. Os pacotes avaliados podem
prover multiplas visdes da informacao coletada, e realizar uma analise seméantica
rudimentar para extrair relacionamentos relevantes na informagédo coletada. Esta
etapa ainda € o principal trabalho da equipe de IC, e o mais completo produto
disponivel hoje pode somente assistir “marginalmente” este processo tdo complexo.
A pontuacao é uma indicacao de quao bem o software é, comparado com o que as
tecnologias comercializadas tém oferecido atualmente (Fuld & Company, 2002.

p.15).

Os seguintes critérios foram utilizados para avaliagao dos pacotes de software
na fase de andlise do ciclo de inteligéncia:

e Habilidade de classificar informagdes segundo critérios definidos pelo usuario;

e Interface de visualizacdo de dados para classificar e visualizar informacgdes
coletadas;

e Visdao de multiplos modelos, tais como SWOT?? (Strength, Weaknesses,

Opportunities, Threats) e modelo de Cinco Forgas de Porter;
e Exibicdo da informagao em ordem cronoldgica;

e Extracdo de relacionamentos entre pessoas, lugares, datas, eventos, e outras

correlacdes potenciais;

e Tecnologia de text-mining® para extrair variaveis definidas pelo usuario;

22 SWOT, modelo de andlise segundo pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameagas. Ver glossario.

23 Text-mining. Ver capitulo 5.6.
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e Habilidade de relatar andlises de dados quantitativos.
6.2.5 Disseminacao das informacoes

Os autores consideram que softwares podem desempenhar uma funcao
importante em entregar a inteligéncia certa a pessoa certa, em tempo que uma
decisdo possa ser tomada. Para a Fuld & Company, softwares de disseminacao

da informacao devem oferecer as seguintes funcionalidades:
e Oferecer relatérios padronizados e personalizados;

e Habilidade de importar e exportar relatérios para formatos MS Office,
CorelDraw, Adobe PDF, formatos multimidia, outras bases de dados, e/ou

outros sistemas de relatérios;

e (Capacidade de distribuir relatérios via impressao, Intranet corporativa, e-mail,

ou equipamentos de comunicagao mével.
6.3 Ferramentas avaliadas e principais resultados obtidos

No relatério do ano de 2002, a Fuld & Company selecionou 13 pacotes de
software disponiveis no mercado que, segundo os autores, enquadravam-se em
duas categorias: softwares especificos para IC e ferramentas de aplicacdo geral.
Para o relatorio de 2003, a consultoria classificou os produtos de software em quatro
categorias: ferramentas prontas para IC, ferramentas de coleta de informagdes,
ferramentas de baixo custo e ferramentas de text mining. Dentro destas categorias,
foram avaliados 16 produtos no relatério de 2003, o que mostra uma tendéncia

evolutiva no desenvolvimento de tecnologias destinadas a IC.

Na tabela 6.1, é apresentado um resumo da avaliacdo das ferramentas para
cada fase do ciclo de inteligéncia, bem como as principais caracteristicas de cada
uma delas, baseado no Intelligence Software Report de 2002.
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Tabela 6.1 — Resumo da avaliacao de softwares de IC segundo relatério da
Fuld & Company (2002)

Software (Fabricante)

Intelligence (Brimstone AB)

Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco
Planejamento 25% a 49% - usuario pode listar e priorizar suas atividades. Aplicacéo roda em MS
. . . Y . Windows em computadores
- permite preparar uma lista “a fazer” (to do list) clientes e em rede.
manualmente.
~ . . . . Requisitos: processador
Informagbes 50% a74% |- analisador de texto que ajuda o usuario a filtrar a | pentiym MMX 233 MHz, 32
Publicadas informag&o que ele coletou e sugere como ela deve ser | MB de RAM e 50 MB de
classificada. espaco em disco.
Fontes Primérias 50% a74% |- tela ‘Rumores e Observagbes’ para entrada de dados | preco basico: U$295.
de acordo com as preferéncias do usuario.
- integrado com o livro de enderegos do MS Outlook.
Andlise 50% a 74% |- funcdo de anadlise que permite ao usuario comparar
produtos ou companhias baseado em menu de atributos
possiveis.
- permite ao usudrio mapear relacionamentos entre
pessoas, produtos e companhias.
Disseminagao 50% a 74% - permite criar varias tabelas e planilhas.

- 0 usuario pode construir seu relatério passo a passo.

- permite impressao e gera arquivos em uma variedade
de formatos.

Software (Fabricante)

C-4-U Scout (C-4-U Ltd.)

Etapa do Ciclo

Avaliacao

Caracteristicas

Requisitos e Preco

Planejamento

Nao atende.

Informacgodes
Publicadas

25% a 49%

- quando uma mudangca € detectada, lista as

modificagbes e as destaca em um texto.

- é integrado com MS Internet Explorer.

C-4-U Scout é uma
aplicagéo desktop que roda
em plataforma Windows
(95 e superior).

Fontes Primarias Nao atende. Ferramenta dispom’ve| de
- = forma livre através da
Andlise N&o atende. Internet.
Disseminagao Nao atende.
Software (Fabricante) WebQL (Caesius Software, Inc.)
Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco
Planejamento N&o atende. Requisitos para o servidor:
B . ) Windows 2000
Informagbes 50% a 74% |- possui uma linguagem de consulta que pode ser | pofessional, 512 MB de
Publicadas utilizada para extrair dinamicamente informagdes da | RAM, 10 GB de espago em
Internet. disco rigido, processador
- a sintaxe do programa é similar & SQL, o que a torna | Péntium ou superior e
relativamente facil de decifrar e usar. conexao a Internet.
4 - - Requisitos para o cliente:
- € capaz de preencher formularios freqientemente
solicitados por sites para acessar informagoes. 64 MB de RA,M’ 6 GB de
espago em disco rigido,
- possui fortes capacidades de data-mining, sendo | processador Pentium, e
também aplicavel para funcdes de BI. Windows
L . . . 98/NT/ME/2000/XP.
Fontes Primérias 50% a 74% - possui capacidade de coletar comentarios de quadros

de mensagens (minerador de quadros de mensagens)
on-line.

- também é capaz de coletar comentarios de féruns de
discussao on-line.

Preco de uma aplicagao
tipica: U$18,400 no
primeiro ano, e U$15,800
nos anos subsequentes.
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Andlise

Nao atende.

Disseminacao

Nao atende.

Software (Fabricante)

Knowledge.Works (Cipher Systems)

Etapa do Ciclo

Avaliacao

Caracteristicas

Requisitos e Preco

Planejamento

75% a 100%

- centrado em KITs que sdo desmembrados em KIQs.

- permite ao usuario rastrear o topico de inteligéncia a
partir de sua “intengéo” de resolugéo.

- componente workflow gera o fluxo de trabalho baseado
nos KiT’s.

Informagodes
Publicadas

75% a 100%

- emprega rastreadores web para examinar a Internet e
fontes de noticias.

- as informagbes também podem ser inseridas
manualmente.
- o fornecedor personaliza a sua implementagao

conforme as necessidades do cliente.

Fontes Primarias

75% a 100%

- empregados podem colocar informagdes que tenham
ouvido, de quadros de mensagens e féruns de
discusséao.

- possui uma segdo que lista todas as pessoas
relevantes com suas informagdes profissionais, pessoais
e contatos.

- possui uma area para 0S usuarios inserirem e
recuperarem relatérios de campo e entrevistas.

Andlise

25% a 49%

- permite a integracdo com o Intelligence Miner for Text
da IBM para extrair dinamicamente informagdes chaves,
como datas, lugares, e pessoas, de um texto nao
estruturado. Este médulo possui um custo adicional.

Disseminacao

50% a 74%

- envia relatérios por e-mail a empregados.

- permite ao usuario abrir aplicativos do MS Office para
gerar relatorios.

Aplicagao cliente-servidor
que roda em Lotus Notes
ou Microsoft Exchage.

Requisitos para a versao
Lotus: Lotus Notes na
versao 4.52 até 5.0 para
ambos (cliente e servidor).

Requisitos para a verséo
Microsoft: MS Exchange na
versao 5.5 para o servidor
e Microsoft Outlook 2000
para o cliente.

Requisitos de hardware:
processador Pentium Il ou
superior, 128 MB de RAM e
2 GB de espago em disco
rigido para servidores e
clientes.

Precgo: ndo divulgado.

Software (Fabricante) ClearResearch Suite (ClearForest Corporation)
Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco
Planejamento N&o atende. Requisitos para o servidor:
~ ) . ~ . ~ sistema operacional
Informagoes 50% a74% |- possui um mecanismo de extracdo de informagéo que | pindows NT/2000,
Publicadas coleta textos ndo estruturados de linhas de noticias, | hrocessador Pentium Il e
websites, sistemas de arquivos internos, e-mail, e outras | 700 MB de RAM.
fontes de textos.
. . . . Requisitos para os clientes:
- posteriormente a coleta, utiliza um livro de regras para | ywindows
extrair relacionamentos relevantes na informagao | 95/98/NT/2000/ME/XP,
coletada. processador Pentium Il e
Fontes Primarias 25% a 49% - permite internalizar informagdes de fontes primarias. 256 MB de RAM.

- permite aplicar as mesmas fungdes de extragdo de
relacionamentos de fontes publicadas.

Prego: variavel entre
$150,000 a $200,000.

Andlise 50% a74% |- permite extracdo de relacionamentos entre
companhias, eventos e pessoas.
Disseminacao N&o atende.
Software (Fabricante) Market Signal Analyzer (Docere Intelligence)
Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco
Planejamento N&o atende. Requisitos para o servidor:

Windows NT Server 4.0,
128MB RAM, SQL Server .

Requisitos para o cliente:
Windows 98, 32 MB de
RAM e Internet Explorer 3.0

Prec¢o: ndo divulgado.
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Informagodes
Publicadas

75% a 100%

- proporciona uma estrutura baseada em matriz para
coleta e organizagao qualitativa da informagéo.

- identifica e relata tendéncias e/ou eventos que possam
impactar a empresa do usuario.

- funciona como um sistema de adverténcia antecipada

Fontes Primarias 50 a 74% - recebe informagodes de e-mail.
- a interface pode ser modificada para facilitar a captura
de informacdes primarias.

Andlise 50 a 74% - apresenta capacidade de filtrar informagdes por

categorias.

- cria tabelas a partir de paréametros definidos pelo
usuario.

- permite criar matriz de analise SWOT.

Disseminacao

75% a 100%

- permite gerar relatérios a partir das matrizes e tabelas
criadas na analise.

- converte arquivos para formato HTML para distribuicao
pela Internet ou Intranet.

Software (Fabricante) BrandPulse (Intelliseek, Inc.)
Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco
Planejamento 25% a 49% - utiliza-se do conceito de rede de comunicagdes (como | Requisitos: ndo divulgados.

uma base de conhecimento sobre a industria), que faz
com que o sistema possa entender o vocabulério
tipicamente utilizado para localizar informagoes.

- focado em feedback de consumidores.

Informacgdes
Publicadas

75% a 100%

- utiliza tecnologia de agentes que possibilita capturar
informacdes de milhares de fontes.

Fontes Primarias

75% a 100%

- captura informagdes através de Intranet, call centers, e-
mail, painéis de discussao, salas de chat e outras fontes
da Internet.

Analise

25% a 49%

- utiliza-se de agentes para extragdo de informagdes em
documentos armazenados.

- apresenta as informagbes em forma de andlises
comparativas, fidelizagdo de clientes, novos produtos,
entre outras.

Disseminagao

50% a 74%

- oferece uma interface analitica 100% gréfica.

- permite personalizacdo e geréncia de relatérios.

Preco: baseado em
diversos fatores, tais como,
profundidade das
pesquisas, tipos de
relatérios e nimero de
pessoas que deverao
acessar o servigo. O
fornecedor informa que o
servigo pode custar entre
$40,000 e $120,000,
ficando uma aplicagao
tipica em torno de $70,000.

Software (Fabricante) TextAnalyst 2.0 (Megaputer Intelligence, Inc.)
Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco
Planejamento N&o atende. Requisitos: Windows 95,
5 - N .. |98, NT 4.0, 2000, ME ou
Informagdes 25% a 49% | - ferramenta de text-mining para sumarizagédo e andlise | xp.
Publicadas semantica.
. Preco inicial: $1290 por
- capaz de capturar pontos chaves em artigos e | suario mais taxa de
relatorios. renovacéo da licenca.
- a capacidade de sumarizagdo esta disponivel em 7
idiomas.
Fontes Primarias N&o atende.
Andlise N&o atende.
Disseminacao 25% a 49% | - permite construir relatérios resumidos selecionando os

tépicos através dos sumarios.
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Software (Fabricante) TrackEngine (NexLabs Pte Ltd.)
Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco
Planejamento Nao atende. Disponivel para toda a

Informacgdes
Publicadas

25% a 49%

- programa de rastreamento que monitora mudangas em
sites na Internet, salas de chat e quadros de mensagens.

- fornece alertas pré-ativos através de e-mail.

- integrado ao MS Internet Explorer.

plataforma Windows.
Prego: $5,000.

Fontes Primérias Nao atende.
Andlise N&o atende.
Disseminacao N&o atende.
Software (Fabricante) Strategy! 2.5 (Strategy Software, Inc.)
Etapa do Ciclo Avaliacao Caracteristicas Requisitos e Preco

Planejamento

25% a 49%

- fornece relatérios que auxiliam na identificagdo de
necessidades de informagdes.

Informacgdes
Publicadas

50% a 74%

- utiliza-se de mecanismos de busca disponiveis na
Internet.

- organiza dados de uma larga extensao de fontes que
sdo conectadas aos dados existentes dentro da
organizacao.

Fontes Primarias

Analise

75% a 100%

50% a 74%

- permite inserir informagdes diretamente na base de
dados.

- permite que usudarios em campo insiram informagdes.

- oferece uma ferramenta que converte mensagens
recebidas por fax ou telefonemas em anexos de e-mails
que sdo enviados aos responsaveis pelo banco de
dados.

- gera graficos comparando produtos, servigos
companhias ou outros aspectos definidos pelo usuario.

- organiza as informacdes segundo o modelo de cinco
forcas de Porter.

- permite organizar matrizes de pontos fortes e pontos
fracos.

Disseminacao

75% a 100%

- permite gerar uma variedade de graficos e mapas.
- permite personalizar relatérios.

- relatérios podem ser exportados para diversos formatos
de arquivos.

- arquivos podem ser enviados por e-mail e publicados
na Internet ou Intranet.

Disponivel para toda a
plataforma Windows, a
partir do 95.

Requisitos: processador
Pentium 100 MHz e 24 MB
de RAM.

Precgo: pode variar, mas um
modelo tipico pode custar
$1,000 por usudrio.

Software (Fabricante)

PlanBee 2.5 (Thoughshare Communication, Inc.)

Etapa do Ciclo

Avaliacao

Caracteristicas

Requisitos e Preco

Planejamento

Nao atende.

Informacgdes
Publicadas

25% a 49%

- permite pesquisa, coleta e organizagao de informagoes
de paginas web, documentos internos e comentarios
feitos pelos usuarios.

Fontes Primarias

Nao atende.

Andlise

Nao atende.

Requisitos: Windoes 95,
processador Pentium 133
MHz, Browser Internet, 32
MB de RAM e 8 MB de
espago em disco.

Ferramenta disponivel para
download de forma free.
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Disseminagao

25% a 49%

- consolida as pesquisas de modo que facilita a
disseminagao.

- gera um formato de arquivo que pode ser distribuido via
e-mail ou publicado na Intranet.

Software (Fabricante)

Wincite 7.0 (Wincite Systems, LLC)

Etapa do Ciclo

Avaliacao

Caracteristicas

Requisitos e Preco

Planejamento

75% a 100%

- permite entrada de KIT’s e KIQ's e gera um plano de
trabalho.

Informagdes 50% a 74% | - pode rodar com bancos de dados Oracle, SQL Server
Publicadas ou MS Access.

- utiliza diferentes mecanismos de busca na Internet.
Fontes Primarias 50% a 74% |- permite inserir dados remotamente a partir de um

browser Internet.

- usuario pode personalizar o sistema criando telas para
entrada de informagdes de fontes primarias.

Analise

50% a 74%

- proporciona estrutura analitica para diversos modelos
de analise, tais como SWOT, 5 forgas de Porter, entre
outras.

- gera graficos comparativos dinamicamente.

Disseminagao

75% a 100%

- relatérios podem ser gerados a partir do browser na
Intranet, anexados a e-mails e gravados em diversos
formatos de arquivos.

- permite personalizagdo para construgao de um portal
corporativo.

Baseado em plataforma de
banco de dados MS Access
e estrutura cliente-servidor.

Prego:

Sistema para LAN basico
custa $15,000.

Suporte para web custa um
adicional de $10,000.

Personalizagéo, instalagao
e treinamento, varia entre
$10,000 e $35,000.

Contrato de manutengao
anual custa $6,000.

Software (Fabricante)

Wisdom Builder 3,1 (Wisdom Builder, LLC)

Etapa do Ciclo

Avaliacao

Caracteristicas

Requisitos e Preco

Planejamento

50% a 74%

- permite inserir KIT’s e KIQ’'s e elabora os passos a
serem seguidos.

Informagodes
Publicadas

75% a 100%

- realiza pesquisas em fontes de dados internas ou
externas.

- reconhece diferentes tipos de formatos, para textos néo
estruturados.

- identifica elementos chaves e relacionamentos nos
textos, de modo que o usuario possa cataloga-lo como
melhor lhe convém.

Fontes Primarias

50% a 74%

- permite inserir informacdes manualmente.

Andlise

50% a 74%

- extrai dos textos relacionamentos chaves entre
pessoas, lugares, organizagdes ou eventos, através de
analise semantica.

Disseminagao

75% a 100%

- permite integrar os relacionamentos extraidos na
andlise diretamente a relatérios.

- possui relatorios pré-definidos em diversos modelos de
andlise, tais como SWOT e relatérios estratégicos.

- gera diferentes formatos de arquivos que podem ser
anexados a e-mails, impressos ou publicados na
Intranet.

Baseado em ambiente
Windows e estrutura
cliente-servidor.

Requisitos: processador
Pentium e 15 MB de
espaco em disco.

Preco: $2,500 por usuério,
na versao cliente.

A versao para servidor
deve ser personalizada
conforme especificages do
cliente.

Nota: A coluna ‘Avaliacao’ indica a faixa percentual em que o software avaliado atende os requisitos para cada etapa do ciclo

de inteligéncia.
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Com os resultados da avaliacdo dos softwares, é possivel observar que as
ferramentas tém pontuacgéo alta para as fases de coleta de informacoes, devido a
facilidade em utilizar mecanismos de busca disponiveis na Internet. A fase de
analise, adquiriu, em média, boa pontuacédo, devido aos autores terem designado
um peso maior, considerando a importancia desta fase. Mesmo assim, observa-se
que a fase de analise, bem como a de planejamento, compreendem atividades que

exigem um forte envolvimento humanao.

O gréfico a seguir (figura 6.2), exibe a pontuagdo média encontrada nas
ferramentas avaliadas pela Fuld & Company (2002) para cada uma das etapas do

ciclo de inteligéncia.
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Figura 6.2 — Grafico da média da pontuacao pelas ferramentas avaliadas.
Fonte: Fuld & Company, 2002. p.9.

Outro fator importante observado, foi a caréncia de sistemas integrados, que
sejam capazes de contemplar todas as etapas do ciclo de inteligéncia. Muitas
ferramentas desempenham muito bem as atividades de determinadas fases do ciclo,

mas poucas ddo suporte ao processo como um todo.

Entre as ferramentas mais completas, destacam-se as capacidades de utilizar
tecnologia text-mining no tratamento de relacionamentos em textos né&o
estruturados, e uma forte tendéncia de funcionamento em forma de portal na

Intranet.



7 PROPOSTA DE PROJETO DE SIC

A bibliografia pesquisada na fundamentacao tedrica, bem como as analises
dos estudos de casos abordados, convergem para um conjunto de diretrizes para o
desenvolvimento de um sistema de IC, que podem ser resumidas conforme
apresentado por Miller (2002), quando cita que os mais eficientes sistemas de

informacao para inteligéncia devem possuir as caracteristicas e capacidades, de:
e produzir informacao qualificada, e ndo simplesmente redistribuir documentos;

e servir simultaneamente aos usuarios finais da inteligéncia (os responséaveis pelas

decisdes) e aos participantes do processo (vendas, marketing, experts, etc.);

e prover, simultaneamente, resposta para cada caso (solicitacdo de curto prazo
quanto a uma coleta histérica, estatica) e encaminhamento (detalhamento de
temas presentes, escolhendo textos de um fluxo de informac¢dées em constante

mutacao);

e medir o sucesso com o fornecimento de inteligéncia com foco e detalhada, e nao

apenas simples informacao;

e proporcionar um fator de confianga (mensuracdo e validade) a cada unidade
relacionada da fonte das informacoes;

e rodar em Windows, normalmente Windows NT;
e ser acessiveis por meio dos sistemas primarios de software de organizagéo;

e contar com uma equipe de apoio de tempo integral, ou na inteligéncia ou na
tecnologia de informacéao da organizacao;

e poder buscar, localizar e exibir documentos contendo uma variedade de formatos
e multiplos tipos de dados (texto, planilha eletrénica, imagem, video, audio e

graficos);

e consolidar a informacdo colhida na Internet, intranets, redes externas (redes

privadas de intercambio de informacédo entre duas ou mais empresas, quase
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sempre fornecedores), e-mail, sistemas de informacao locais (descentralizados) e

proprios (centralizados);

e evoluir constantemente em paralelo com as exigéncias representadas pelas

mudancas na inteligéncia da organizacao.

A analise de requisitos para a modelagem desta proposta foi norteada pelos
critérios aplicados pela empresa de consultoria Fuld & Company (2002), citada no
capitulo 6, em seu relatério anual de avaliacdo de softwares de IC. A motivacao para
escolha destes critérios deve-se ao fato de acreditar que esta publicacao é uma das
mais completas referéncias para avaliacdo de softwares de IC encontradas
atualmente. Além disso, seu conteudo é fundamentado em diretrizes que vem de
encontro com todo a base tedrica encontrada na bibliografia pesquisada.

7.1 Escopo e responsabilidades

Considerando que o objetivo geral do trabalho é elaborar um modelo de um
sistema computacional que dé suporte a operacionalizacdo de programas de
Inteligéncia Competitiva, 0 escopo ou abrangéncia do sistema proposto baseia-se no
ciclo de inteligéncia proposto por Fuld & Company (2002), discutido no capitulo 6, e
nas tecnologias correlatas que podem dar suporte cada uma das etapas, discutidas
no capitulo 5.

Desta forma, o escopo e responsabilidades do sistema ficam definidos assim:

7.1.1 Escopo

Apoiar o planejamento das atividades e realizar a coleta de informacdes de
fontes primarias e secundarias, a analise e a disseminagéao das informacdes sobre o
ambiente concorrencial de uma organizacdo, dando suporte a Inteligéncia

Competitiva.
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7.1.2 Responsabilidades

As responsabilidades principais do sistema incluem:

- Buscar na Internet Informagdes sobre 0 ambiente concorrencial da organizagao;

- Permitir a entrada de informacdes advindas de outras fontes ndo automatizadas,
tais como imprensa, relacionamentos (fornecedores, clientes, vendedores, etc.),

eventos (feiras e convencdes), pesquisas de mercado, entre outras;

- Fornecer “alertas” sobre informacbdes capturadas, sem a necessidade de

solicitacao;

- Permitir o cadastramento de novas fontes de informagdes na Internet e manté-las

atualizadas;

- Armazenar as informagdes coletadas na Internet de forma que possam ser

analisadas por ferramentas apropriadas;
- Realizar a anélise das informacdes;

- Distribuir as informagbes atravées de uma Intranet, permitindo consultas e

realizando o controle de acesso conforme perfis de usuarios, previamente definidos.

7.2 Metodologia para a solucao proposta

Uma metodologia completa constitui-se de uma abordagem organizada para
atingir um objetivo, através de passos preestabelecidos (REZENDE, 1999. p. 123).

Uma metodologia €, portanto, um roteiro para o desenvolvimento de tarefas, e

permite 0 uso de uma ou mais técnicas, conforme decisao dos desenvolvedores.

A metodologia para desenvolvimento da solucdo proposta, baseou-se na
filosofia de orientacdo a objetos, e para tal, foram definidas etapas seguindo um
conjunto de modelos e ferramentas, visando a coordenagédo das atividades e a
geracao de uma documentacao completa, que permita a continuidade do projeto.
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7.2.1 Etapas (ciclo de vida)

As etapas de desenvolvimento da modelagem do sistema foram as

seguintes (tabela 7.1):

Tabela 7.1 — Etapas no desenvolvimento da modelagem do sistema

Etapa | Descrigcao

1. Analise de requisitos

Definigdo dos médulos do sistema

Levantamento das fun¢des do sistema

Elaboragao dos casos de uso

2. Analise e projeto do sistema

Definicao do dominio do problema

Definicdo da seqliéncia dos eventos para os casos de uso

Elaboragao do modelo de dados

3. Modelagem das principais interfaces

Levantamento de requisitos para interfaces

Esbogo de principais telas

Esbogo de principais relatérios

4. Elaboracao da politica de acessos

5. Esboco da infra-estrutura para implementacao

7.2.2 Modelos e diagramas

A proposta da orientagdo a objetos baseia-se em conceitos importantes que
definem novas formas de entender o modo em que se estruturam sistemas e
programas, € como seus diversos modulos interagem entre si (RUMBAUGH, 1997
apud REZENDE, 1999).

A analise orientada a objetos tem como base os conceitos: objetos e
atributos; classes e membros; o todo e suas partes.
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Um dos principais beneficios da proposta orientada a objetos é que os
programas e sistemas tornam-se mais adaptaveis as mudancas introduzidas na
especificacao (RUMBAUGH, 1997 apud REZENDE, 1999).

Para Code e Yourdon (1996), entre as motivacdes e beneficios da anadlise
orientada a objetos, esta o fato de que esta utiliza métodos de organizacdo naturais
do pensamento humano, além de que estabelece uma continuidade de
representacdo que possibilita a aplicacao sistematica dos resultados da analise em

um projeto especifico.

A notacdo escolhida para representar a modelagem é a UML (Unified
Modeling Language ou Linguagem de Modelagem Unificada) que €, atualmente,
padrao universal de modelagem de sistemas orientados a objetos. A idéia central
desta notacédo é fazer com que os arquitetos de sistemas trabalhem com analise e
projeto orientados a objetos a partir de uma linguagem consistente para
especificacao, visualizacdo, construcao e documentacdo dos aspectos do software,

bem como a utilizem para a modelagem do negdcio.

Larman (2000), Lee e Tepfenhart (2001), Watson (1998), entre outros autores
afirmam que a UML néo especifica uma metodologia ou processo. Através notagdes
e regras, ela representa uma notagado para descrever modelos orientados a objetos
e foi desenvolvida para ser usada em diversos métodos de desenvolvimento. Trata-
se de uma linguagem suficientemente genérica e flexivel a ponto de poder ser
utilizada sob uma forma personalizada, usando extensdes definidas pelo proprio
usuario para acomodar praticamente qualquer linguagem, ferramenta ou requisito de
um processo (LEE e TEPFENHART, 2001. p.505).

Considerando as vantagens citadas pelos diferentes autores, entende-se
que a abordagem de orientacdo a objetos e a notagcdo UML sdo mais indicadas para
a modelagem do sistema que se propdem este trabalho, devido a sua variedade de
opcoes de documentacao de forma gréfica. Isto devido ao escopo deste estudo estar
limitado as fases de analise e projeto, ficando a implementacdo e os testes como
sugestdo de continuidade do mesmo. Desta forma, a representacdo do projeto se
deu através dos modelos e diagramas apresentados na tabela 7.2.
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Tabela 7.2 — Modelos e diagramas aplicados na metodologia

Modelo Representacao Diagramas correspondentes

Modelo funcional Representando os principais processos e | Diagrama de casos de uso;

funcdes do sistema. . A
Diagramas de seqgiiéncia.

Modelo de classes Representando os conceitos do dominio | Diagrama de classes.
do problema.

Modelo de dados Representando os relacionamentos entre | Diagrama de entidades e
0s dados. relacionamentos.

Modelo de Interacdo Humana | Representando os principais requisitos Esbogo de telas e relatorios.
para interfaces do sistema.

7.2.3 Ferramentas

Diferentes ferramentas deram suporte as varias etapas do ciclo de vida de
desenvolvimento da modelagem do sistema de inteligéncia competitiva. A tabela 7.3
apresenta estas ferramentas e suas aplicacoes.

Tabela 7.3 — Ferramentas utilizadas no desenvolvimento da modelagem

Aplicacao Ferramenta
Modelagem em UML Poseidon Community Edition 1.5
Modelagem relacional CASE Studio 2
Esboco de interfaces MS FrontPage
Documentagéo textual MS Word

7.3 Modelagem da solucao proposta

Esta secdo apresenta a descricdo das atividades desenvolvidas na
modelagem do sistema de inteligéncia competitiva.

7.3.1 Analise de Requisitos

Conforme ja foi mencionado no inicio do capitulo, esta proposta segue 0s
critérios de avaliacdo de softwares aplicados por Fuld & Company (2002) e,
consequentemente, o ciclo de inteligéncia proposto pelos autores. Porém, durante a
fase de levantamento das funcdes do sistema, observou-se que muitas das funcoes
de coleta de informacdes de fontes publicadas e coleta de informacdes de fontes
primarias, se completavam ou, até mesmo, se repetiam. Além disso, foi observada a

existéncia de algumas fun¢des de administracéo do sistema que séo independentes
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de qualquer fase do ciclo de inteligéncia. Sendo assim, o sistema de inteligéncia

competitiva (SIC) proposto nesta modelagem se divide em quatro fases:
Fase 1 - Planejamento;
Fase 2 - Coleta de informacées;
Fase 3 - Andlise das informacdes coletadas;
Fase 4 -Disseminacao das informacdes.

Considerando as fases descritas acima, o SIC se compde, entdo, dos
seguintes modulos (figura 7.1).:

Faze 1- PLANEJAMENTO Faze 2. COLETA Faze 3 - AHALISE Fase & - DISSEMINACAD

Figura 7.1 — Diagrama de pacotes para os modulos do SIC

Definidos os médulos, foi realizado o levantamento das fun¢des do sistema,

0 que possibilitou a elaboracédo dos casos de uso e atores.

Casos de uso especificam uma seqliéncia de acoes, inclusive variantes, que
um sistema realiza e que produz um observavel resultado para um particular ator
(JACOBSON, BOOCH, RUMBAUGH, 1999 apud LEE e TEPFENHART, 2001). Para
a OMG?®? (1999), casos de uso representam de forma coerente a funcionalidade de
um sistema, sub-sistema ou classes, através da seqiiéncia de mensagens trocadas

entre o sistema e seus agentes externos (atores).

Um aspecto importante quanto aos casos de uso, é que eles auxiliam
fortemente a compreensdo do dominio do problema, especialmente sua

representacao grafica.

3¢ OMG, Object Management Group. Organismo internacional que trata as definicbes de padroes de orientagédo a
objetos.
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A identificacdo dos casos de uso ocorreu de forma incremental, conforme
sugere a bibliografia (LARMAN, 2000, LEE e TEPFENHART, 2001 e WATSON,
1998). Inicialmente foram identificados os casos de uso de alto nivel (essenciais),
cada um representando uma das fases do SIC, descrita anteriormente, e os atores
que interagem em cada uma delas. A partir dai, cada uso foi refinado, chegando-se
ao modelo que pode ser observado na figura 7.2.
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Figura 7.2 — Diagrama de casos de uso do SIC

Toda a analise de requisitos foi organizada segundo os médulos e fases do
sistema, e a descricdo dos casos de uso, bem como os diagramas de sequiéncia e
listas de funcbes de cada fase, sdo detalhadas no Relatério de Requisitos,
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apresentado no Anexo I. A tabela 7.4. apresenta um resumo da descricdo dos casos
de uso do SIC.

Tabela 7.4 — Casos de uso dos modulos do SIC

Modulo SIC Caso de uso

Fase 1 — Planejamento Cadastrar KIT e KIQ

Permite a um gerente cadastrar tépicos e questdes chaves de
inteligéncia.

Mapear fontes

Permite a uma analista cadastrar temas (assuntos) e fontes de
informacoes.

Fase 2 — Coleta de informagbes Cadastrar informacoes

Permite a uma analista inserir informagdes manualmente.

Monitorar sites na Internet

O sistema monitora sites na Internet, enviando alertas a um
analista quando identificada mudanga no contetdo.

Pesquisar na Internet

O sistema busca informagdes na Internet segundo palavras
chaves definidas por um analista.

Pesquisar em BD

O sistema busca informagdes em bancos de dados internos da
organizacdo segundo palavras chaves definidas por um analista.

Fase 3 — Andlise das informagdes coletadas | Classificar informacdes

O sistema classifica as informagdes segundo critérios definidos
por um analista.

Exibir modelos de analise

O sistema exibe as informagdes segundo modelos de analise
definidos por um analista.

Extrair relacionamentos

O sistema extrai das informagdes relacionamentos entre termos
definidos por um analista.

Fase 4 — Disseminagao das informacoes Gerar relatorio

Permite a um analista selecionar informagdes para criar um
relatério de IC e gravar em um formato de arquivo.

Distribuir relatério

Permite a um analista enviar relatérios por e-mail ou publicar na
intranet.

Fungbes de administragao do sistema Cadastrar perfis de usuarios

Permite a um analista cadastrar novos usuarios do sistema e
definir seus perfis de acesso.

Receber e-mail

Permite a um analista receber informagdes através de e-mail de
qualquer colaborador que acesse a intranet corporativa.
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7.3.2 Analise e projeto do sistema

Diagrama de estrutura estatica descrevem como o sistema é estruturado, e
ndao como ele se comporta (LEE e TEPFENHARDT, 2001. p.510). Diagramas de
classes exibem a estrutura estatica, particularmente os conceitos do sistema, sua

estrutura interna e seus inter-relacionamentos (OMG, 1999. p.3-33).

A descoberta das classes foi realizada através do levantamento de
substantivos nas descricoes dos casos de uso e funcbes do sistema, conforme
sugerido na bibliografia por Code e Yourdon (1996), Larman (2000), Lee e
Tepfenhart (2001), entre outros autores. As classes definidas para o sistema sao
apresentadas na tabela 7.5, e o diagrama de classes do SIC é apresentado no
Anexo Il.

Tabela 7.5 — Classes do dominio do problema do SIC

Modulo SIC Classes

Fase 1 — Planejamento Tema
Composigao da classe Kit.

Representa os assuntos para categorizar as informacdes.

Kit
Composigao da classe Kig.

Representa os tépicos de inteligéncia.

Kiq

Representa as questdes relativas a um tdpico de inteligéncia.

Fase 2 — Coleta de informagoes Informacao
Fase 3 — Analise das informagdes coletadas | Composicédo da classe Tema.

Fase 4 — Disseminagao das informacoes Representa as informacdes adquiridas sobre um tema.

Fontelnformacao
Composicao das classes TipoFonte e Fornecedor.

Representa as fontes para coleta de informacgdes.

TipoFonte

Representa os tipos de fontes de informagdes.

Fornecedor

Representa fornecedores de informacdes (pessoas).

Fase 1 — Planejamento Usuario
Fase 2 — Coleta de informagbes Composigao da classe PerfilUsuario.

Fase 3 — Analise das informagdes coletadas | Representa usudrios do sistema.

Fase 4 — Disseminagao das informacdes PerfilUsuario

Fungbes de administragcao do sistema Representa os perfis de usuarios do sistema.
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Para permitir um processo de mapeamento entre sistemas baseados em
objetos e bases de dados relacionais, surgiu o conceito de camada de persisténcia.
Conceitualmente, uma camada de persisténcia de objetos é uma biblioteca que
permite a realizacao do processo de persisténcia (armazenamento e manutengéo do
estado de objetos em banco de dados) de forma transparente (FREIRE, 2003). A
utilizacdo deste conceito permite ao desenvolvedor trabalhar como se estivesse em
um sistema completamente orientado a objetos, utilizando métodos para incluir,
alterar e remover objetos e uma linguagem de consulta. A vantagem esta no fato de
isolar os acessos realizados diretamente ao banco de dados da aplicagéo, e em
centralizar os processos de consultas e manipulacdo de dados em uma camada
independente. Este encapsulamento garante que a estrutura de tabelas do banco de
dados possa ser modificada, sem trazer impacto a aplicacao.

No desenvolvimento deste projeto foi utilizado o conceito de camadas de
persisténcia. Para tal, foram criadas interfaces para padronizar as classes de
persisténcia e de navegacao. Para a OMG (1999), uma interface especifica um
padrdao de comportamento para outras classes, ndo possui atributos, estados ou
associacdes. E equivalente a uma classe abstrata e possui apenas operacgdes
(OMG, 1999. p.3-48). A figura 7.3 exibe o modelo de interfaces aplicado nesta

modelagem. No Anexo Il é apresentado o diagrama de classes completo do SIC.

<Zinterfacer= <2interface=>

Fermsistencia Mawegadaor
+3pagal): boolean +procuralobjeto:Object)
+insere) : Object +proximol) : Object
+edital): Object +anterian]): Object

+primeirol) : Object
+ultima) : Object

+fimDaTabelal : boolean

+iniciolaTabelal : I:u:n:-leqr

Figura 7.3 — Interfaces de persisténcia e navegacao do SIC

Yourdon e Argila (1999) sugerem a utilizacao de diagramas de entidade-
relacionamento (DER) para o refinamento de classes e objetos. Segundo os autores,
estes diagramas modelam a visdo de dados e sao Uteis para a definicdo de objetos
e atributos (YOURDON e ARGILA, 1999. p.71).
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Nesta modelagem, foi elaborado um diagrama de entidade-relacionamento
para refinar e validar o modelo de classes inicialmente criado, devido a familiaridade
com esta notagao, em funcédo do enfoque dado a modelagem relacional no curso de
Ciéncia da Computacdo. O Anexo lll traz o modelo de dados do SIC, com o
diagrama de entidade-relacionamento e a especificacdo das tabelas.

7.3.3 Modelagem das principais interfaces

A segquir, sdo tratados os requisitos fundamentais para as principais interfaces
do sistema. Interfaces com usudrio sdo mecanismos por meio dos quais se
estabelece um didlogo entre o sistema e o ser humano. Estes mecanismos incluem
telas e relatérios, e devem oferecer ao usuario final do sistema um ambiente facil e

natural para o entendimento e realizagao das tarefas necessarias.
Rezende (1999), sugere algumas regras para elaboracdo de interfaces:
e Minimizar a quantidade de campos a serem preenchidos;
e Consolidar formularios semelhantes;
e Eliminar dados/informacdes desnecessarios;

e Organizar o formularios de maneira que possa ser preenchido facilmente, de

forma ordenada, delimitando campos, fornecendo exemplos, etc.;
e Utilizar identificacao clara nos titulos, subtitulos e campos;
e Exibir relatérios em tela e solicitar confirmacéao de impressao.

Considerando que esta modelagem prevé o funcionamento do sistema na
forma de um portal em uma Intranet, os aspectos visuais devem seguir os padrdes
de interface com o usuario, adotados por toda a organizacdo, caso existam.
Acredita-se que, desta forma, o usuario apresentara facilidade na compreensao e
utilizagdo do sistema, devido a sua familiaridade com os padrdes de interface.

A tabela 7.6 relata os principais formularios identificados para o sistema e
seus requisitos. No anexo IV sdo apresentados esbocos de telas e de alguns
formularios para o SIC.
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Principais telas e formularios para o SIC e seus requisitos

Tela Principal

Deve oferecer a opgao de login para acesso a area restrita. Além disso, deve manter ativado o
link denominado ‘Entre em Contato’, de modo que qualquer pessoa possa acessar o formulario
para enviar e-mail. Os demais links devem estar desativados nesta tela.

Formulario Deve identificar o remetente, a mensagem propriamente dita e oferecer a opg¢éao de selecdo do
Entre em tipo de comentério e o tema de que trata.

contato

Menu Link de acesso a tela que devera ser ativada conforme o perfil do usuario do sistema e exibir
Relatérios atalhos (links) para os arquivos de relatérios disponiveis para visualizagao.

Menu Inclusoes

Permite acesso a tela através da qual usuarios com perfil de analista ou gerente podem incluir
topicos e questdes de inteligéncia (KIT's e KIQ’s) e informagdes provindas de fontes néo
eletrbnicas, tais como, reunioes, entrevistas, etc.

Menu
Monitoramento

Acesso a tela de gerenciamento de monitoramento, restrito a usuarios com perfil de analista.
Devera acessar o banco de dados do sistema.

Menu Permite acesso a tela de gerenciamento de pesquisas, restrito a usuarios com perfil de

Pesquisas analista. Devera acessar o banco de dados do sistema, a Internet e outros bancos de dados
corporativos (repositorios internos). Através deste menu o analista deve ter acesso também ao
formulario para mapeamento de informagdes.

Formulario Este formulario deve permitir o cadastro de temas (assuntos), fontes de informagdes e

Mapeamento fornecedores de informagoes.

Menu Analise

Acesso a tela de ferramentas de analise, para usuarios com perfil de analista. Deve oferecer
opcéao de criagcdo de modelos de andlise, e criagao de relatérios.

Menu
Administracao

Acesso a tela através da qual o usuario com perfil de administrador podera cadastrar, editar e
excluir usuarios do sistema.

7.3.4 Elaboracao da politica de acessos

A era digital tem proporcionado a condugdo do processo de inteligéncia

meios e métodos inimaginaveis até poucos anos atrds, como por exemplo as
possibilidades que a Internet proporciona. Porém, conforme destaca Miller (2002), a
informalidade da web é um incentivo a revelacbes amplas e francas por pessoas
que, na verdade, nada conhecem umas das outras, exceto seu sinal @ (do endereco
de e-mail). Como a IC passou a ser aceita como uma pratica legitima de negécios ha
bem pouco tempo, da mesma forma a contra-inteligéncia, ou protecdo da
inteligéncia, vem emergindo como uma disciplina separada e distinta das tradicionais
praticas de seguranca (MILLER, 2002. p.230).

Como o sistema em questdo trata de informacdes gerenciais, que
influenciardo o processo de tomada de decisGes e, na maioria das vezes merece um

tratamento sigiloso, torna-se importante a definicdo de uma estratégia para protecao
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das informacdes. Uma estratégia de contra-inteligéncia deve ser elaborada segundo
0s principios, interesses e politicas internas da organizagdo. Porém, para a
conclusdo desta modelagem, julgou-se importante elaborar mecanismo que permita
controlar quem pode ver e modificar as informagdes disponibilizadas e armazenadas

no sistema, através de uma politica de acessos segundo perfis de usuarios.

Na tabela 7.7, sdo apresentados os tipos de acessos principais e as
categorias de usuarios identificados para o SIC.

Tabela 7.7 — Tipos de acesso para o SIC

Tipos de Acessos Analista Administrador Gerente Colaborador
Inserir Topicos e Questdes X X
Visualizar Fluxo de trabalho X X
Visualizar Relatérios X X
Inserir Informagdes Coletadas X
Cadastrar Experts X
Cadastrar Fontes de Informagéo X
Realizar Manutencdo em Tabelas X
Gerenciar Monitoramento X
Gerenciar Pesquisas Internet X
Gerenciar Pesquisas em BDs X
Gerar Modelos de Analise X
Gerar Relatorios X
Solicitar Relacionamentos X
Cadastrar Usuérios X
Acessar Intranet X X X X

7.3.5 Esboco da infra-estrutura para implantacao

A proposta para implantagdo do SIC, sugere que o sistema funcione na
forma de um portal na Intranet. As tecnologias aplicadas a cada médulo do sistema,
devem ser definidas conforme os interesses e disponibilidade da organizacdo em
questao, fundamentadas no referencial teérico apresentado neste trabalho. Porém,
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em carater de sugestdo, na tabela 7.8 sdo apresentadas as tecnologias que melhor

se relacionam aos modulos do sistema proposto.

Tabela 7.8 — Tecnologias relacionadas aos médulos do SIC proposto

Médulo

Tecnologias Relacionadas

Fase 1 — Planejamento

Ferramentas Workflow.

Fase 2 — Coleta

Intranet, técnicas de text mining e data mining para mineracéao e data warehouse
para armazenamento.

Fase 3 — Analise

Técnicas de text mining.

Fase 4 - Disseminagao

Intranet e correio eletrénico.

Vale destacar também, que para a codificacédo, a linguagem Java aparece

como mais apropriada, por se tratar de uma linguagem orientada a objetos. As

ferramentas para diagramacao de modelos em UML, como Poseidon for UML

utilizado nesta modelagem, geram automaticamente o cédigo fonte em Java para as

classes. Além disso, com a crescente difusdo dos conceitos de orientagéo a objetos

e, principalmente da notacdo UML para modelagem, a linguagem Java vem se

popularizando entre os desenvolvedores de sistemas, e cada vez mais ferramentas

e plataformas de hardware apresentam suporte a esta linguagem.

A figura 7.4 apresenta um diagrama de implantacao simplificado para o SIC.

Termminal do Usuario

r

Rede Corporativa

Servidar Intranet Caorporativ

Rede Corporativa

Servidor Internet Corporati

Internet

Servidor SIC

Rede Corporativa

Repositdrios Internos da Corporaga

Figura 7.4 — Esboco da infra-estrutura de implantacao do SIC



8 CONCLUSOES

Esta constatado que ha um novo paradigma organizacional se difundindo no
meio empresarial. Por um lado, tem-se volumes cada vez maiores de informacdes
ofertadas e em velocidades cada vez mais rapidas. Por outro, a rapida evolucao
tecnoldgica, globalizacdo e desregulamentacdo de mercados, produtos substitutos,
concorréncia acirrada, enfim, em um ambiente turbulento e instavel a tomada de
decisbes estratégicas € tomada de incertezas. Este novo paradigma esta,
justamente, na convergéncia destas duas linhas: fazer com que os grandes volumes
de informagbes sirvam como suporte para a tomada de decisbes, reduzindo a

incerteza.

O cerne deste novo paradigma organizacional é a competitividade. E a
competitividade entre as empresas que “agita” o mercado, forca ainda mais o
desenvolvimento tecnolégico e aumenta a qualidade dos produtos e servigcos
tornando estes, mais préximos dos desejos dos clientes. E é a preferéncia destes
clientes que as organizagdes almejam ganhar. Para isto, &€ necessario desenvolver a
capacidade de manter-se “alerta” em um processo de monitoramento constante e
antecipar-se no mercado. A informacgao, por sua vez, serve como insumo para todo

este processo.

As pesquisas comprovaram que a Inteligéncia Competitiva ja vem sendo
praticada ha algum tempo em certos paises. Porém, constatou-se que,

especialmente no Brasil, ainda ha muito que se fazer para o seu desenvolvimento.

8.1 Contribuicoes do estudo

Em varias horas de buscas na Internet, ndo foram encontrados materiais
sobre qualquer sistema informatizado que desse suporte a IC no Brasil. Desta forma,
acredita-se que este estudo, apresenta contribuicdo, ndo somente para 0 meio

académico, mas também para a comunidade empresarial.

A modelagem para o sistema foi conduzida seguindo os critérios aplicados na
avaliacao de softwares da empresa de consultoria Fuld & Company (2002). Ou seja,
as funcdes que o sistema proposto visa contemplar, sdo uma reunidao do que foi
encontrado de melhor nas diversas ferramentas avaliadas por esta empresa. Aliado
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a isto, o trabalho foi norteado em um profundo embasamento tedrico e em um
estudo de caso junto a uma empresa de grande porte, que deixa evidente a pouca
aplicacao de ferramentas tecnoldgicas. Desta forma, uma importante contribuicao
deste estudo é identificacdo das necessidades a serem supridas por um sistema que
pretenda dar suporte a um processo de IC.

Especialmente académico, este trabalho também apresenta contribuicdes,
segundo o ponto de vista desta pesquisadora, na medida em que aplica os conceitos
de orientacdo a objetos na modelagem de dados, além da notacdo UML, que séo
disciplinas emergentes e bastante atuais na area da ciéncia da computagao.

8.2 Limitacoes do estudo

Quanto ao escopo, este estudo abrangeu todas as fases que compreendem o
ciclo de inteligéncia competitiva. Porém, quanto ao desenvolvimento de sistemas, o
trabalho limitou-se a concepcédo e elaboracdo do projeto, incluindo as fases de
andlise e projeto de sistemas. Desta forma, ndo foram contempladas construcao e
transicdo, do ciclo de vida de desenvolvimento de sistemas de software, que
compreendem as fases de codificacdo, testes e a implementagéao do sistema.

Outro aspecto quanto as limitacdes, é o fato de ter sido abordado um ciclo de
inteligéncia genérico, sendo aplicavel a qualquer tipo de organizacado. Esta limitagéo
leva a necessidade de um refinamento dos requisitos, no caso de aplicacdo a uma

organizacao com necessidades muito especificas.

A validagao da proposta, fica limitada a credibilidade, confiabilidade e larga
experiéncia da empresa de consultoria Fuld & Company (2002), que é lider mundial
na difusdo dos conceitos e desenvolvimento de novas tecnologias para IC, através
da qual buscou-se os requisitos para o sistema. Além disso, a validacao limita-se
também ao ciclo de vida proposto neste estudo.

8.3 Sugestoes

As limitacdes do estudo levam a sugestdes. Como pode ser observado na
figura 8.1, o ciclo de vida de desenvolvimento do sistema limitou-se as fases de

concepcao e elaboracdo. A sugestao, neste caso, é que outros académicos do curso



de Ciéncia da Computacdo desenvolvam trabalhos visando a continuidade deste
estudo, identificando uma organizacdo para estudo de caso, e realizando a
construcédo e elaboracdo do sistema. A continuidade do estudo, contribuiria para
validagcédo desta proposta.

Transigdo

Implementagio

~ Requisitos Anilize Projeto  'Codificagdo  Testes

Fases contempladas por esta proposta
Fases para continuidade do estudo

» >

Tempo

Figura 8.1 — Ciclo de vida de desenvolvimento do SIC
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ANALISE
COMPETITIVA

ANALISE DE
REQUISITOS

ANALISE SWOT

BALANCED
SCORECARD

BENCHMARK

BENCHMARKING

BRAINSTORMING
(tempestade de
idéias)

CADEIA DE VALOR

GLOSSARIO

E através da andlise competitiva que a organizacdo define a base de sua vantagem
competitiva, de forma a garantir um posicionamento estratégico Unico e sustentavel. A
esséncia da analise competitiva é lidar com a competigdo. Entretanto, a competicdo ndo
se manifesta apenas através dos demais concorrentes. Os fornecedores e compradores,
novos entrantes e produtos substitutos sdo todos competidores que podem ser mais ou
menos ativos, dependendo do mercado (www.fdg.org.br).

Conjunto de atividades que permite identificar as necessidades do usuario de modo a
obter uma definicdo clara das caracteristicas (requisitos) de um sistema. Essas
caracteristicas descrevem o sistema em termos de funcionalidades, desempenho
esperado, restricdes de projeto, niveis de qualidade esperados, interface com outros
elementos do sistema. Processo de estudar as necessidades do usuario para se chegar a
uma definigdo dos requisitos de sistema, hardware ou software (www.fdg.org.br).

Criada por Kenneth Andrews e Roland Christensen, dois professores da Harvard Business
School, e posteriormente aplicada por numerosos académicos a SWOT Analysis estuda a
competitividade de uma organizagdo segundo quatro variaveis: strengths (forgas),
weaknesses (fraquezas), opportunities (oportunidades) e threats (ameacgas). Por meio
desta metodologia podera fazer-se a inventariagdo das forgas e fraquezas da empresa;
das oportunidades e ameagas do meio envolvente; e do grau de adequagao entre elas.
Quando os pontos fortes de uma organizagdo estdo de acordo com os fatores criticos de
sucesso para satisfazer as oportunidades de mercado a empresa serda, por certo,
competitiva no longo prazo (www.fdg.org.br).

Indicadores Balanceados de Desempenho ou BSC. Metodologia voltada a gestao
estratégica das empresas que pressupde que a escolha dos indicadores para a gestéao de
uma empresa nao deve se restringir a informagdes econdmicas ou financeiras. Considera
desempenhos de mercado junto aos clientes, desempenhos dos processos internos e
pessoas, inovagdes e tecnologia. O BSC foi originalmente criado pelos Profs. Robert
Kaplan e David Norton em 1992, e desde entdo, vem sendo aplicado com sucesso no
mundo inteiro em centenas de organizagdes do setor privado, publico e em organizagbes
ndo governamentais ((www.fdg.org.br).

Termo que indica “o(s) melhor(es) resultado(s) do mundo” dentre as organizagoes
concorrentes, em determinados itens de controle. Observa-se atualmente a tendéncia de
se ir além da andlise dos concorrentes e procurar apresentar um desempenho ainda
melhor como referencial (www.fdg.org.br).

Processo de comparagao sistematica de produtos e servicos com os oferecidos pela
concorréncia ou por empresas consideradas excelentes em algo determinado. O objetivo
do “benchmarking” € o de conhecer e, se possivel, de incorporar o que os outros estao
fazendo de melhor. Tipos de Benchmarking: Interno, quando se compara atividades
semelhantes dentro da mesma organizagdo; Competitivo, quando se compara atividades
semelhantes com os concorrentes; Funcional, quando se compara atividades semelhantes
conduzidas dentro de empresas de ramos diferentes (www.fdg.org.br).

Procedimento utilizado para auxiliar um grupo a criar o maximo de idéias no menor tempo
possivel. O “brainstorming” pode ser utilizado das seguintes formas: Brainstorming nao
Estruturado, Brainstorming Estruturado e Brainstorming Estruturado e Programado. No
Brainstorming ndo Estruturado, os participantes do grupo ddo suas idéias a medida em
que elas surgem em suas mentes. Este procedimento tem a vantagem de criar uma
atmosfera mais espontanea entre os integrantes do grupo. Por outro lado, pode favorecer
o risco de dominacdo por parte dos participantes mais extrovertidos. No Brainstorming
Estruturado todas as pessoas devem dar uma idéia a cada rodada ou “passar”’ até que
chegue a préxima vez. Este procedimento estabelece uma atmosfera de certa pressado
sobre 0 grupo, podendo gerar eventuais dificuldades durante os trabalhos. No
Brainstorming Estruturado e Programado marca-se a reunido com conhecimento prévio
dos temas a serem analisados e solicita-se que cada participante leve, por escrito, suas
sugestoes (www.fdg.org.br).

Designa a série de atividades relacionadas e desenvolvidas pela empresa para satisfazer
as necessidades dos clientes, desde as relagbes com os fornecedores e ciclos de
produgédo e venda até a fase da distribuicdo para o consumidor final. Cada elo dessa
cadeia de atividades esta ligada ao seguinte. Esta € uma metodologia sistematizada e
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popularizada por Michael Porter, que permite decompor as atividades (divididas em
primarias e de suporte) que formam a cadeia de valor. Segundo Porter, existem dois tipos
possiveis de vantagem competitiva (lideranga de custos ou diferenciagdo) em cada etapa
da cadeia de valor (www.fdg.org.br).

Ferramenta de apoio ao desenvolvimento de software. Em linhas gerais, apbia a execugao
de atividades do desenvolvimento do software de forma automatizada. Em alguns casos,
implementa um ambiente relativamente refinado no qual varias atividades de
especificacdo ou codificagdo sdo apoiadas por recursos computacionais. Dependendo do
tipo de atividade suportada podem ser classificados em Lower CASE, provendo suporte a
codificagdo, teste, depuragdo e manutengdo do coédigo ou Upper CASE, suportando
diversas tarefas de analise e projeto de sistemas. Eventualmente, ferramentas CASE
podem ser integradas em ambientes de desenvolvimento de software. Neste caso,
apoiando parte das atividades previstas em um processo de desenvolvimento de software
(www.fdg.org.br).

Vem de "Chatter", inglés, significando conversa rapida e fiada. Dai fazer "chat' ou
"chatting", ou seja conversar na Internet, via texto, em regra, e on-line. Alguns desses
encontros de pate-papo sao estruturados por assunto, podendo ser contralados, através
de moderadores, ou ter o acesso livre (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Capacidade da organizagdo apresentar-se competitiva. A competitividade garante a
sobrevivéncia da organizagdo. Ser competitivo é ter maior produtividade que os
concorrentes (www.fdg.org.br).

O conceito surgiu em 1990, na Harvard Business Review, em artigo intitulado "The Core
Competence of the Corporation’, da autoria de Gary Hamel e C. K. Prahalad. O primeiro é
professor na London Business School e o segundo leciona na Universidade de Michigan.
Core competence designa as competéncias estratégicas, Unicas e distintivas de uma
organizagdo. Podera ser, por exemplo, um conhecimento técnico ou uma tecnologia
especifica que é susceptivel de oferecer um valor Unico para os clientes e que distingue a
empresa das rivais. Para alguns autores, poucas companhias poderdo ser lideres
mundiais, em mais de cinco ou seis competéncias estratégicas (www.fdg.org.br).

Sao as medidas de alguma variavel ou caracteristica de interesse. Representam a base
para a tomada de decisGes confiaveis durante a observacdo e a andlise de qualquer
problema (www.fdg.org.br).

E o conhecido Correio Eletronico. Um sistema de envio e recebimento de mensagens.
Também é considerado 0 endereco de usuario da Internet
(www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Agéo de longo e médio prazos necessaria para se atingir a visdo. Caminho a ser seguido
pela empresa para garantir a sua sobrevivéncia a longo prazo (www.fdg.org.br).

Retro-alimentacdo, realimentacdo (www.fdg.org.br)..

Grupo de noticias, no qual escreve-se (publicamente) sobre o tema indicado pelo nome do
grupo (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Diz-se do software especialmente desenvolvido para ser utilizado em grupo, por um
conjunto de usudrios, que compartilham funcdes especificas como correio eletronico,
documentos, dados, etc. Gerencia Informacao com fluxo imprevisivel, de fluxo Unico, caso
a caso (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

HyperText Markup Language (Linguagem de Marcagdo de Hipertexto). Linguagem
empregada para construgdo de paginas na WEB, em forma de hipertexto, que permite
inserir varias formas de fontes, graficos, animagoes, formularios, videos e ligagdes (/inks),
usando URL's. Estes arquivos sdo caracterizados pela extensdo ".htm" ou ".html". E
independente de plataforma, apropriada para representar informagdes de diversas formas,
como: noticias em hipertexto, correio, documentagéo, op¢cado de menus, base de dados,
resultados de pesquisas (query), documentos de estruturagdo simples, etc.
(www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Acréscimo de conhecimento obtido através de elementos ou dados convenientemente
selecionados e organizados. E, assim, a representagdo simbolica de uma idéia ou fato
capaz de afetar o nivel de conhecimento de alguém (www.fdg.org.br).

Escrito em letras mailsculas, representa uma gigantesca rede de computadores
consistindo de milhdes de hosts de diversas organizagbes e paises em todo o mundo.
Compde-se de vérias redes menores que se unem por um conjunto comum de protocolos.
Engloba instituicbes governamentais, académicas e comerciais. A rede das redes,
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conectando uma rede a outra utilizando o conjunto de protocolos IP. Permite a
transferéncia de arquivos, conexao remota, correio eletrénico, news, Web. E a rede global
de computadores na qual a Web esta baseada (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Escrito em letras minlsculas, diz respeito a qualquer conjunto de redes distintas
(computadores ou sistemas de computadores) interconectados por roteadores que permite
ao conjunto operar como uma so internet (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Rede fechada de Internet (baseado em protocolo IP), utilizada em empresas e
empregando as mesmas facilidades que sdo disponibilizadas na Internet. Pode ser
conectada ou ndo a Internet (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Linguagem de programacédo derivativa do C++, orientada a objetos, desenvolvida por
James Gosling na Sun Microsystems. Permite a criagdo de pequenos programas,
chamados de aplicativos (applets), para que possam, através da WEB, transmitir efeitos
visualizados pelos usuarios. Um dos exemplos s&o notas-de-rodapé, mensagens
mostradas na barra inferior do Netscape. E compilada no servidor antes de ser executada
no cliente. Java é uma linguagem interpretada, assim € independente de plataforma,
sendo, portanto, uma linguagem de programagéo perfeita para a Internet e Intranet. E uma
linguagem simples, robusta, orientada a objetos e independente de plataforma. E a melhor
para a criagcao de applets e aplicagdes para a Internet, intranets, e outras redes complexas
distribuidas (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Expresséo que designa a "fatia do mercado" atingida pela organiza¢do (www.fdg.org.br).

Um termo importado da informatica relativo a ligagao entre terminais de computador para
que o acesso aos dados possa ser partilhado por diversos utilizadores. O melhor exemplo
de networking a escala global é o da Internet, que permite a ligacédo em rede e on line (em
tempo real) entre um ou varios individuos localizados em qualquer ponto do mundo. E
uma expressao que pode igualmente designar a forma como as grandes companhias de
servicos (auditoras, consultoras, agéncias de publicidade, ou firmas de advogados) podem
se internacionalizar sem recorrer a abertura de novas delegagbes regionais
(www.fdg.org.br).

As décadas de 70 e 80 foram a época aurea o planejamento estratégico. Na pratica, a
maioria desses planos acabou por fracassar. Henry Mintzberg diagnosticou os motivos.
Segundo ele, o excesso de andlise cria uma espécie de paralisia. Por outro lado,
considera que ndo se deve separar 0 planejamento da acdo. Enquanto planear é um
exercicio analitico, a estratégia baseia-se na criatividade, intuicdo e capacidade de
sintese. Para designar esta ultima atitude propde, em alternativa, o termo ‘pensamento
estratégico” (www.fdg.org.br).

Pratical Extraction and Report Language ou Linguagem Pratica de Relatério e Extragao.
Linguagem de macros empregada pelos Servidores Internet. Ao contrario de muitas
linguagens de macros, a Perl ndo é interpretada e sim compilada em tempo de execucgéo.
Utilizada freqlientemente para criar formularios de resposta para paginas pessoais
(www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Pesquisa para se descobrir as necessidades dos clientes(www.fdg.org.br).

E usada para ouvir os clientes (internos ou externos) de uma empresa visando definir
metas para melhorar. Utiliza as técnicas de amostragem e andlise multivariada
(www.fdg.org.br).

Conjunto de tarefas distintas, interligadas, visando cumprir uma missdo. Conjunto de
causas que produzem um ou mais efeitos (produto). Define-se um processo agrupando
em seqliéncia todas as tarefas dirigidas a obtengdo de um resultado, bem ou servigo. Isto
equivale a dizer que um processo € constituido de pessoas, equipamentos, materiais ou
insumos, métodos ou procedimentos informagdes do processo ou medidas, condi¢des
ambientais, combinados de modo a gerar um produto (bem ou servigo). Uma série de
tarefas correlatas pode ser chamada de processo e um grupo de processos correlatos
pode ser visto como um sistema. Qualquer organizagdo ou empresa € um pProcesso €
dentro dela encontramos diversos processos de manufatura ou servigos. Um processo é
controlado através dos seus efeitos (www.fdg.org.br).

Conjunto de atividades, métodos, praticas e transformagdes que as pessoas empregam
para desenvolver e manter software e os produtos associados (por exemplo, planos de
projeto, documentos de projeto/design, codigo, casos de teste, manual do usuério)
(www.fdg.org.br).

Técnica de programagédo que enfatiza a descricdo dos conceitos envolvidos com o
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dominio do problema (objetos) através de seus dados e operagdes, encapsulados e
representados através de classes. Cada objeto é criado como pertencendo a uma classe.
A utilizacdo de um objeto, e sua eventual mudanca de estado, se da a partir de
mensagens enviadas a ele, representadas pelas operagdes encapsuladas na classe.
Novas classes podem ser criadas a partir de classes existentes e organizadas através de
um processo de classificagdo e hierarquizagdo, explorando o conceito de heranga. Os
programas sdo construidos como organizadores da ativagdo de mensagens para o0s
objetos, desta forma fazendo com que as funcionalidades de um sistema sejam obtidas
através da cooperacao dos objetos (www.fdg.org.br).

Questdo, pergunta ou consulta. Método de pesquisa de determinados dados e de
apresenta¢do dos mesmos, realizada em um banco de dados relacional. Qualquer tipo de
pesquisa num banco de dados relacional, através da associacdo de determinados
campos, é um query. O conjunto de palavras-chave (keywords) e operadores enviados por
um usuario a uma ferramenta de busca (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Structured Query Language ou Linguagem de Pesquisa Estruturada. Linguagem criada
pela IBM, utilizada em programas que operam com bancos de dados de relativo porte,
para extrair informagdes. Um padréo internacional para definicdo e acesso a banco de
dados relacional. Uma linguagem padronizada de pesquisa para uso em pesquisa em
bancos de dados através de uma a rede numa aplicagdo cliente/servidor. Pode ser
utilizada para perguntar ao banco de dados. Uma extensédo da linguagem permite que o
banco de dados seja atualizado. Com a SQL pode-se escolher um conjunto de dados que
atendam a uma determinada condicdo, e trata-los (atualizar, excluir, inserir, etc). Os
comandos da SQL sdo incluidos em outras linguagens de programagao
(www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Uniform Resource Locator ou Localizador de Recursos Uniformes. E um nome curioso
para significar um Enderego Internet. Padrdo para identificar informagdes na Internet em
funcdo da informagdo desejada ou do recurso que se deseja acessar
(www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Michael Porter demonstrou que as empresas bem-sucedidas obedecem a padrdes
definidos de comportamento que podem ser resumidas em trés estratégias genéricas (as
fontes de vantagem competitiva sobre os concorrentes): (1) Lideranga baseada no fator
custo - Possuir custos mais baixos do que os rivais; (2) Diferenciagdo - Criar um produto
ou servico que € visto na industria como Unico; (3) Focalizagdo - Combinar as duas
estratégias direcionando-as para um alvo especifico (www.fdg.org.br).

A visdo sistémica consiste na compreensdo do todo a partir de uma andlise global das
partes e da interacdo entre estas. Varias forcas atuam num sistema em funcionamento,
sejam estas internas ou externas (www.fdg.org.br).

O termo se aplica a descricdo de uma sucessdo de tarefas necessarias para processar
documentos enquanto estes transitam através de uma organizagdo. Ferramenta que
objetiva o gerenciamento do fluxo de trabalho (www.startpoint.com.br/glossar.htm).

Extensible Markup Language ou Linguagem de Marcagdo Extensivel. Uma metalinguagem
que permite que as marcagdes (Tag) de clientes sejam processadas. As marcagdes de
cliente permitem a definicdo, transmissdo e interpretacdo de estrutura de dados entre
organizagdes (www.startpoint.com.br/glossar.htm).
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Refi# Funcao
R1.1 Cadastrar KIT’s
R1.2 Cadastrar KIQ's
R1.3 Cadastrar requisi¢gdes de colaboradores
R1.4 Armazenar KIT’s, KIQ's e requisi¢cdes de colaboradores
R1.5 Gerar o fluxo de trabalho baseado nos tépicos
R1.6 Cadastrar categorias de informagdes (temas) e fontes
R1.7 Armazenar temas e fontes de informagdes
R1.8 Cadastrar pessoas chaves sobre temas (Fornecedores de informacoes)
R1.9 Armazenar fornecedores de informacdes

Diagrama de Casos de Uso

Figura A.1 — Diagrama de casos de uso da fase Planejamento

% Cadastrar KIT e KIQ

Gerente

Mapear Fontes

*

Analista
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Caso de Uso: Cadastrar KIT e KIQ

Atores: Gerente, Analista
Finalidade: Cadastrar Topicos e Questdes Chaves de Inteligéncia.
Visao geral: Um Gerente ou Analista insere os KIT's e as KIQ's, os quais julga necessarios que sejam

seguidos no processo, e o sistema gera um fluxo de trabalho segundo estes tépicos.

Referéncias R1.1, R1.2, R1.3, R1.4, R1.5, R1.6.

Cruzadas:

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Gerente

solicita que seja aberto o formulario para Cadastrar

KlITs e KlQs.

2. O sistema exibe o formulario de cadastro de KlTs e
KIQs.

3. O Gerente insere um tépico de inteligéncia (KIT) e

as questoes relativas a este tépico (KIQ).

4. O sistema grava os tépicos e questoes.

5. O Gerente, seleciona os tépicos e solicita

visualizar o fluxo de trabalho para eles.

representando um fluxo de trabalho a ser seguido.

6. O sistema lista as questbes sobre cada topico,

D merante

Sisterna :

Banco de Drados :

Inzerir_KIT :

Inzerir_KIQ :

|
|
|
|
|
|
|
|
|
] I
Gravar_KIT : ’J_

ravar_KIQ :

Garar_Fluxo :

Figura A.2 — Diagrama de seqiiéncia para o caso de uso Cadastrar KIT e KIQ
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Caso de Uso: Mapear Fontes

Atores: Analista

Finalidade: Cadastrar categorias de informagdes e suas fontes.

Visao Geral: Um Analista insere no sistema as categorias de informag¢des mais relevantes para as

pesquisas (temas), bem como as principais fontes primarias e secundarias para coleta, e os
especialistas que dominam os assuntos (fornecedores de informacdes).

Referéncias
Cruzadas:

R1.6, R1.7, R1.8, R1.9.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comecga quando o Analista solicita
que seja aberto o formulario do mapa de informacdes.

2. O sistema exibe o formulario para cadastro do mapa
de informacoes.

3. O Analista insere categorias de informacoes
relevantes (temas).

4. O sistema grava as informagdes.

5. O Analista insere fontes de informagdes e
fornecedores de informagdes, informando origem e
tipo, sobre os temas previamente cadastrados.

6. O sistema grava as informagoes.

CAnalista

Sisterna :

Banco de Dados :

Cadastrar_Temas :

I:.adastrar_F-:-rnecede-:-r'p.

|

|

i |
Cadastrar_Fontes : ’J_

F--—]

!
!
|
|
|
!
|
.

Gravar_Temas : "

ravar_Fontes : ’

izravar_Fomecedaor :.

Figura A.3 — Diagrama de seqliéncia para o caso de uso Mapear Fontes
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Refi# Funcao
R2.1 Pesquisar palavras chaves em repositérios de dados internos
R2.2 Pesquisar palavras chaves em sites na Internet
R2.3 Monitorar sites na Internet
R2.4 Sinalizar caso haja alteragbes nos sites monitorados (alertas)
R2.5 Cadastrar informag6es de outras fontes publicadas
R2.6 Cadastrar informagdes coletadas de pessoas (entrevistas, relatérios, etc.)
R2.7 Armazenar as informacdes coletadas

Diagrama de Casos de Uso

Cadastrar Inf-:-rrna-;ﬁe*s

% Monitarar sites na Internet

Analiﬁa\ Mte met

Fezquizar na Internet

Fezquisar em BD

*

Repositarios

Figura A.4 — Diagrama de casos de uso da fase Coleta de Informacées
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Casos de Uso

Caso de Uso: Cadastrar de Outras Fontes

Atores: Analista

Finalidade: Cadastrar informagdes de outras fontes, tanto publicadas quanto primarias.

Visao Geral: Um Analista insere no sistema informagdes adquiridas de outras fontes publicadas, tais como,

relatérios de consultorias contratadas, ou provindas de pessoas através de e-mail,
entrevistas, telefonemas, relatérios de campo ou reunides.

Referéncias R2.5, R2.6, R2.7.
Cruzadas:

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Analista solicita | 2. O sistema exibe a tela para cadastro de informagoes.
que seja aberto o formuldrio para cadastro de
informagdes adquiridas de forma nédo dindmica.

3. O analista insere dados como data de coleta, fonte | 4. O sistema grava as informagoes.
(previamente cadastrada) e o contelido da informagéo.

Analista Sisterna : Banco de Dados :

I

|

. |
Inzerir_Informacan g I
|

|

|

Gravar_Informacaon :

Figura A.5 — Diagrama de seqiiéncia para o caso de uso Cadastrar de outras
Fontes
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Caso de Uso: Monitorar sites na Internet

Atores: Analista, Internet

Finalidade: Monitorar mudangas relevantes no conteudo de sites na Internet .

Visao Geral: Um Analista informa ao sistema sites na Internet que devem ser monitorados, bem como a

periodicidade das investigagdes. O sistema envia "alertas" por e-mail, informando as
alteracdes relevantes encontradas nos sites monitorados.

Referéncias
Cruzadas:

R2.3, R2.4.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Analista solicita
que seja aberto o formulario para gerenciar o
monitoramento de sites na Internet.

2. O sistema exibe o formulario de geréncia de
monitoramento de sites Internet.

3. O sistema lista todas as fontes de informagbes
cadastradas que sejam do tipo ‘site Internet’ para
selecdo.

4. O Analista seleciona os sites que deseja que sejam
monitorados e informa a periodicidade das consultas, e
0 endereco de e-mail para receber ‘alertas’.

5. O sistema grava as informagoes.

6. O sistema acessa os sites selecionados para
monitoramento e armazena o conteldo como uma
nova informacao.

7. O sistema acessa os sites selecionados para
monitoramento nos periodos definidos e compara o
contetdo encontrado com o que foi anteriormente
armazenado.

8. O sistema envia ‘alertas’ para o e-mail informado,
caso encontre alguma modificagdo no conteudo do site.

cAnalista Sistema :

Selecionar_Sites Monitorarg

Banco de ados : Internet :

I
|
|
I
|
|
. |
Gravar_Shes Monitorar b‘J_

!
|
|
!
|
|
|
!
|
|
|
.

Acessar_Sites] Monitarar :

Gravar_Informacan : ’

Mlaonitaral_Fite :

e

Enwviar_E-mail_Alerta :

Comparar_Conteudo : ’

Figura A.6 — Diagrama de seqiiéncia para o caso de uso Monitorar sites na

Internet
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Caso de Uso: Pesquisar em BD

Atores: Analista, Repositério

Finalidade: Pesquisar por palavras chaves em bancos de dados internos.

Visao Geral: Um Analista insere no sistema as palavras chaves,sobre as quais deseja buscar informagdes

publicadas em repositérios de dados ja existentes na organizacao.

Referéncias
Cruzadas:

R2.1, R2.7.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Analista solicita
que seja aberto o formuldrio de gerenciamento de
pesquisas em repositorios.

2. O sistema exibe o formulario de gerenciamento de
pesquisas em repositorios.

3. O sistema lista de todas as fontes de informagbes
cadastradas que sejam do tipo ‘repositorio de dados
interno’.

4. O Analista seleciona o repositério o qual deseja
consultar e informa as palavras chaves para pesquisa.

5. O sistema se conecta ao repositério de dados e
procura por ocorréncias das palavras chaves indicadas
em seu conteudo.

6. O sistema exibe o conteudo das informagbes
encontradas com ocorréncia das palavras chaves,
destacando as ocorréncias.

7. O analista pode selecionar a opg¢do de cadastrar a
informacao coletada.

8. O sistema grava as informagoes.

CAnalista Sistermna :

Slecionar_Repositorio

Inserir_Palavra_Chawe g

Banco de Drados : - Repasitario

T
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
A

Conectar_kepositario :

h §

Localizar_P a:l awra_Chawve :

Exibir_Conteudo :

Gravar_Informacan :

h 4

Figura A.7 — Diagrama de seqliéncia para o caso de uso Pesquisar em BD
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Caso de Uso: Pesquisar na Internet

Atores: Analista, Internet

Finalidade: Pesquisar por palavras chaves em sites na Internet.

Visao Geral: Um Analista insere no sistema as palavras chaves sobre as quais deseja buscar informagdes

publicadas sites da Internet previamente cadastrados.

Referéncias
Cruzadas:

R2.2, R2.7.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comeca quando um Analista
solicita que seja aberto o formulario de gerenciamento
de pesquisas na Internet.

2. O sistema exibe o formulario de gerenciamento de
pesquisas na Internet.

3. O sistema lista todas as fontes de informagdes do
tipo ‘site Internet’.

4. O analista seleciona o site o qual deseja consultar e
informa as palavras chaves para pesquisa.

5. O sistema acessa o site selecionado e procura por
ocorréncias das palavras chaves em seu conteudo.

6. O sistema exibe o conteudo das informagbes
encontradas com ocorréncia das palavras chaves,
destacando as ocorréncias.

7. O analista pode selecionar a opg¢do de cadastrar a
informacao coletada.

8. O sistema grava as informagdes.

D Analista Sistema :

Selecionar_Site :

Inserir_Palavra_Chave g

Banco de Dados : Internet :

!
|
|
!
|
|
|
!
|
|
|
.

HAcessag Site :
. >
I

|
Localizar_Palgvra_Chawe :

Exibir_Conteudo :

Gravar_Infarmacaon :

Figura A.8 — Diagrama de seqiiéncia para o caso de uso Pesquisar na Internet
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Funcoées do sistema
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Refi# Funcao
R3.1 Classificar informagdes segundo critérios estabelecidos pelo usuario
R3.2 Exibir informagées segundo modelo de SWOT
R3.3 Exibir informagdes segundo modelo de 5 forgas de Porter
R3.4 Exibir informagdes em ordem cronolégica
R3.5 Extrair relacionamentos entre critérios definidos pelo usuario (pessoas, lugares, datas, locais, etc.)
R3.6 Exibir andlises de dados quantitativos
R3.7 Gerar arquivo de modelos de andlise

Diagrama de Casos de Uso

=
Extrair Relacionamantos _,n:'

Exibir Modelos de f-‘mélisb'
_—'—_'_'-'_FF

———

T

Elassificarlnfnrmagﬁesf}

Figura A.9 — Diagrama de casos de uso da fase Analise das Informacodes

Coletadas
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Caso de Uso: Classificar Informacées

Atores: Analista.

Finalidade: Classificar as informacdes segundo critérios definidos pelo usuario.

Visao Geral: Um Analista determina critérios para classificagcdo das informagdes (data, lugar, fonte, palavra

definidos pelo usuario.

chave, etc). O sistema exibe um sumario das informagdes classificado segundo os critérios

Referéncias R3.1.

Cruzadas:

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Analista
seleciona a opgao de listar as informagdes
classificadas.

2. O sistema solicita que o usuério informe os critérios
para classificagao.

3. O Analista informa os critérios.

4. O sistema lista os titulos das informagdes em forma
de link para acesso ao contetdo completo, classificado
conforme os critérios definidos.

5. O Analista pode acessar o conteddo completo da
informacéo através de um clique no link.

CAnalista

!

|

o - ] I
Inzerir_Criterios_Classificacao : "J'

Listar_Informacoes_Classificadas :

Aoessar_Conteudn :

-

Exibir_Conteudo :

Figura A.10 — Diagrama de sequiéncia para o caso de uso Classificar

Informacoes
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Caso de Uso: Exibir Modelos de Analise

Atores: Analista.

Finalidade: Exibir as informagdes segundo modelos de analise pré-definidos.

Visao Geral: Um Analista determina os modelos de analise para que as informagdes sejam exibidas, tais

como modelo de 5 Forgas de Porte, analise SWOT ou ordem cronolégica. O sistema exibe as
informacdes segundo 0 modelo definido pelo usuario.

Referéncias
Cruzadas:

R3.2, R3.3, R3.4, R3.6, R3.7.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Analista
seleciona a opcao de exibir modelos de andlise.

2. O sistema exibe os modelos de andlise disponiveis
para selecéo.

3. O analista seleciona um modelo de andlise.

4. Em uma janela o sistema exibe os critérios a serem
preenchidos para andlise conforme o modelo
selecionado.

5. Em outra janela o sistema lista os titulos das
informagbes em forma de link para acesso e a opgao
de classificar por assunto.

6. O Analista acessa o conteudo da informacéo através
de um clique no link.

7. O sistema exibe o contetdo da informagdo em um
formato de visualizacéo rapida.

8. O Analista seleciona os trechos de informagao para
cada critério do modelo de andlise através de teclas de
atalho.

9. O sistema completa 0 modelo de analise e exibe de
forma gréafica (matriz).

9. O analista seleciona o tipo de arquivo, conforme

10. O sistema grava o arquivo no formato e local

opcdes disponiveis, e informa o local para |selecionados.
armazenamento.
Analista Sistema :

Selecionar_hModelo_Analize :

Exibir_Criterios_hModelo :

Listar_Infarmacoes Classificadas :

Acessar_Conteudo :

< .

Exibir_Conteudo : |

Completar_Criterios_hodela :

h

Exibir_hModelo :

|

|

| .
Gravar_Arquivo_hlodelo g

1 — —

, P

|

|

I

Arquive : Modeloz de Analise

|

Figura A.11 — Diagrama de seqiiéncia para o caso de uso Exibir Modelos de

Analise
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Caso de Uso: Extrair Relacionamentos

Atores: Analista.

Finalidade: Extrair relacionamentos relevantes.

Visao Geral: Um Analista define os critérios sobre os quais deseja que sejam identificados

eles e exibe de forma visual.

relacionamentos, tais como, pessoas, lugares, eventos, empresas, etc. O sistema identifica
nas informagdes coletadas as ocorréncias destes critérios, extrai os relacionamentos entre

Referéncias
Cruzadas:

R3.5, R3.7.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comecga quando o Analista solicita
que seja aberto o formulario de analise através de
relacionamentos.

2. O sistema lista os titulos das informagdes coletadas
e armazenadas para selecéo.

3. O Anallista seleciona as informagbes nas quais
deseja que o sistema busque relacionamentos.

4. O Analista informa os critérios sobre os quais o
sistema ira buscar relacionamentos.

5. O sistema acessa o conteudo das informagdes
selecionadas e procura por ocorréncias dos
relacionamentos informados.

6. O sistema exibe para cada relacionamento, a lista
dos titulos das informagdes onde encontrou
ocorréncias do mesmo, em forma de link.

7. O Analista pode acessar o contetdo da informagéo
onde contém o relacionamento através de um clique no
link.

8. O sistema exibe o contetdo da informagao onde
contém o relacionamento em um formato de
visualizacao rapida, destacando o relacionamento.

9. O Analista seleciona a opgéo gerar arquivo e informa
o local para armazenamento.

10. O sistema gera um arquivo texto contendo os
trechos das informagdes encontradas com ocorréncia
do relacionamento, informando fonte e data de origem,
e armazena no local especificado.

L Analista

[ |

Banco de Diados :

I
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
A1

Listar_Informacoes Encontradas :

Aceszar_Conteudo :

4

Exibir_Conteudo :

Localizar_ReIacionamentosb

Gravar_Arquivo_Relacignamenta :

. . |
Selecionar_Informacoes Pesquisar
Inzerir_Criterios_Relacionamentos ;
|
|
|
J
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Figura A.12 — Diagrama de seqiiéncia para o caso de uso Extrair Relacionamentos

>| Arguive - Modelas de Anilise




FASE 4 — DISSEMINAGAO DA INFORMACAO ANALIZADA

Funcoées do sistema
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Refi# Funcao
R4.1 Selecionar as informagdes para gear relatorios
R4.2 Exibir relatério em tela
R4.3 Gerar relatério em arquivo eletrénico para distribuigcao/impressao
R4.4 Imprimir relatério
R4.5 Enviar relatérios por e-mail a grupos definidos de usuarios
R4.6 Publicar relatérios na Intranet

Diagrama de Casos de Uso

Distribuir Relatario ?" %

Gerar Relatario

*

Intranet

Figura A.13 — Diagrama de casos de uso da fase Disseminacao da Informacao

Analisada
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Caso de Uso: Gerar Relatério

Atores: Analista.

Finalidade: Personalizar relatérios de IC.

Visao Geral: Um Analista seleciona as informagdes para incluir em um relatério, bem como o formato de

arquivo e forma de visualizagdo que deseja. O sistema gera o arquivo eletrénico no formato
determinado pelo usuario, exibe o relatério em tela e/ou encaminha para impresséo.

Referéncias
Cruzadas:

R4.1, R4.2, R4.3, R4.4.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Analista
seleciona a opgao de gerar relatério.

2. O sistema exibe a tela de criagao de relatério.

3. O sistema lista os titulos das informagdes coletadas
e armazenadas em forma de link para acesso e a
opcéao de classificar por assunto.

4. O sistema exibe a opgdo de selecionar arquivos
gravados, tais como modelos de andlise e
relacionamentos.

5. O Analista seleciona trechos das informagdes para
incluir no relatério em forma de tépicos.

6. O Analista seleciona os arquivos (previamente
gerado na fase de analise) que devem ser incluidos no
relatorio.

7. O Analista insere outras informagdes textuais que
devam ser incluidas no relatério.

8. O Analista informa o formato de arquivo para
geracao do relatoério.

9. O Sistema monta o relatério e o exibe na tela.

10. O Analista escolhe a opgao imprimir ou especifica
local para armazenamento do arquivo.

11. O sistema imprime ou grava arquivo no local
especificado.

D Analista

Sistema :

Aceszar_Conteudo :

>
.

!

|

|
.

Exibir_Conteudo :

Selecionar_Informacoes_Relatario b’

Selecionar_Arquiwvos_Relatario : ’

F---1

-4

Imprimir_Felatorio :

Gerar_Arquixrn_Relat-:nrin"'

Arquive : Relatdria

Figura A.14 — Diagrama de seqiiéncia para o caso de uso Gerar Relatério



137

Caso de Uso: Distribuir Relatério

Atores: Analista, Gerente, Intranet.

Finalidade: Distribuir relatérios de IC.

Visao Geral: Um Analista determina os usuarios que devem receber cada relatério através de e-mail, bem

como quais relatérios devem ser disponibilizados através da Intranet.

Referéncias
Cruzadas:

R4.5, R4.6.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator

Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando o Analista
seleciona a opcao de distribuir relatérios.

2. O sistema exibe a opgéo de selecionar relatérios
arquivados.

3. O Analista seleciona o relatério que deseja distribuir
por e-mail.

4. O sistema lista os usuarios com enderego de correio
eletrbnico cadastrados para selecao.

5. O Analista seleciona os enderegos de correio
eletrénico cadastrados.

6. O sistema anexa o arquivo e envia o e-mail.

7. O Analista seleciona os arquivos que deseja publicar
através da Intranet.

8. O sistema exibe o caminho do enderego do servidor
para confirmacéo ou alteracio.

9. O Analista confirma ou altera o caminho.

10. O sistema grava no arquivo no servidor e cria um
link para acesso através da Intranet.

CAnalista

Sisterna :

cIntranet

Selecionar_Relatorio_Anexar:

Listar_Enderecos_E-mail :

'____

Selecionar_Enderecos E-mail .

Enwviar_E-mail_FRglatorio :

F---]

Seleciu:-nar_FteIat-:-ri-:-_F'uincarb.

FPublicar_Relatario

P

E-mail :

!
!
|
|
|
!
|
|
|
!
|
|
|
!
|
F
|
!
|
|
|
!
|

Figura A.15 — Diagrama de seqliéncia para o caso de uso Distribuir Relatério
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FUNCOES DE ADMINISTRAGCAO DO SISTEMA

Funcoes do sistema

Refi# Funcao
R5.1 Receber informacdes de colaboradores através de e-mail
R5.2 Cadastrar perfis de usuarios
Caso de Uso: Receber e-mail
Atores: Analista, Colaborador.
Finalidade: Receber informacbes de pessoas diversas através de e-mail.
Visao Geral: Um Colaborador da organizagao envia informagdes que julga relevantes ao processo de IC

através de e-mail. Um Analista recebe a mensagem, analisa e cadastra como informagao
coletada ou topico a ser seguido, conforme o caso.

Referéncias
Cruzadas:

R5.1.

Comentarios:

Este caso de uso foi classificado como uma atividade administrativa durante o segundo ciclo
de desenvolvimento, considerando que, a etapa de Coleta de Informagbes de Fontes
Primarias do ciclo de inteligéncia foi suprimida nesta modelagem, pois suas fungdes sao
contempladas pelos casos de uso de Coleta de Informagdes de Fontes Secundarias.

Seqiiéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comega quando um Colaborador
envia um e-mail através do portal na Intranet.

3. O sistema direciona o e-mail para caixa de entrada
dos usuarios cadastrados como analistas que recebem
e-mail de colaboradores.

4. O Analista (Equipe de IC) recebe o e-mail, faz as
analises e toma as providéncias necessarias.

Caso de Uso: Cadastrar Perfis de Usuarios

Atores: Analista.

Finalidade: Cadastrar perfis de usuarios para acesso as informacoes.

Visao Geral: Um Analista cadastra os usuarios de acordo com seus perfis de acesso as informacdes.

Referéncias
Cruzadas:

R3.2, R3.3.

Comentarios:

Este caso de uso foi classificado como uma atividade administrativa na segunda fase do ciclo
de desenvolvimento desta modelagem.

Sequéncia Tipica de Eventos

Acéao do Ator Resposta do Sistema

1. Este caso de uso comecga quando o Analista solicita
que seja aberta a tela de cadastro de usuarios.

2. O sistema exibe a tela de cadastro de usuarios.

3. O Analista cadastra novos usuarios do sistema,
informando dados pessoais e direitos de acesso.

4. O sistema grava as informagdes cadastradas.
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Figura A.16 — Diagrama de classes
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Figura A.17 — Diagrama de entidades e relacionamentos
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Descricao da tabelas
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FONTE_INFORMACAO

Key Column name Data type Not null Unique Description
PK ID_FONTE Integer YES NO Identificacdo da fonte de informacéo
Identificacdo do fornecedor de
FK ID_FORNECEDOR Integer YES NO informacao
Identificacdo do tipo de fonte de
FK  TP_FONTE Integer YES NO informacéo
DS_URL_CAMINHO Varchar ~ NO  No  pesericaodaURLoucaminho da
ID. MONITORADA Char NO NO Iodue:gfci)cagéo se é fonte monitorada
VL_INTERVALO_DIAS Integer NO NO Intervalo de monitoramento em dias
DT_INICIO_MONITORAMENTO Timestamp NO NO Data de inicio do monitoramento
Description
Tabela de fontes de informacdes
FORNECEDOR
Key Column name Data type Not null Unique Description
Identificacdo do fornecedor de
PK  ID_FORNECEDOR Integer YES NO informacao.
NM_FORNECEDOR Varchar NO NO Nome do fornecedor de informacao
Descri¢cao da companhia do
DS_COMPANHIA Varchar NO NO fornecedor de informacéo
Telefone do fornecedor de
DS_TELEFONE Char NO NO informacéio
DS E MAIL Char NO NO E-mail do fornecedor de informacéo
Telefone Celular do fornecedor de
DS_CELULAR Varchar NO NO informacéo
Description
Tabela de fornecedores de informagéo
INFORMACAO
Key Column name Data type Not null Unique Description
PFK NM TEMA Varchar YES NO Identificacdo do tema
PK ID_INFORMACAO Smallint YES NO Identificacdo da informacéo
FK ID_USUARIO Integer YES NO Identificacdo do usuario
FK ID_FONTE Integer YES NO Identificacdo da fonte da informacéo
DS_CONTEUDO Text NO NO Conteudo da informacéo
DT_COLETA Timestamp NO NO Data de coleta da informacéo
Description
Tabela de contelddo de informagbes
KiQ
Key Column name Data type Not null Unique Description
PFK NM TEMA Varchar YES NO Nome do tema
PFK ID_KIT Integer YES NO Identificacdo do KIT (Topico)
PK ID_KIQ Integer YES NO Identificacdo da KlQ (Questao)
FK ID_USUARIO Integer YES NO Identificacdo do usuario
DS_QUESTAO Text NO NO Descricdo da questao
Description
Tabela de (KIQs) Questdes Chaves de Informagéo
KIT
Key Column name Data type Not null Unique Description
PFK NM TEMA Varchar YES NO Nome do tema
PK ID_KIT Integer YES NO Identificacédo do KIT
FK ID_USUARIO Integer YES NO Identificacdo do usuario
DS_TOPICO Text NO NO Descricéo do topico
Description

Tabela de (KITs) Tépicos Chaves de Informacéo
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PERFIL_USUARIO

Key Column name Data type Not null Unique Description

PK  TP_PERFIL Integer YES NO Tipo de perfil
DS_PERFIL Varchar NO NO Descri¢do do perfil
ID_ADMINISTRADOR Char NO NO Identificacdo para administrador

Description

Tabela de perfis de usuario

TEMA

Key Column name Data type Not null Unigue Description

PK NM TEMA Varchar YES NO Nome do tema
DS_TEMA Text NO NO Descricdo mais detalhada do tema

Description

Tabela de temas (assuntos)

TIPO_FONTE

Key Column name Data type Not null Unique Description

PK  TP_FONTE Integer YES NO Identificacédo do tipo de fonte
DS_TP_FONTE Varchar NO NO Descricéo do tipo de fonte

Description

Tabela de tipos de fontes de informagao.

USUARIO

Key Column name Data type Not null Unique Description

PK ID_USUARIO Integer YES NO Identificacdo do usuario
NM_ USUARIO Varchar NO NO Nome do usuario
NR_TELEFONE Varchar NO NO Telefone do usuario
DS_E_MAIL Varchar NO NO E-mail do usuario

FK  TP_PERFIL Integer YES NO Tipo de perfil do usuario.

Description

Tabela de usuarios
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Esboco de telas e formularios

a Mova pagina 2 - Microsoft Internet Explorer X
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Figura A.18 — Esboco da tela principal do SIC.
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Entre em Contato

Entre em contato com a equipe de Inteligéncia competitiva. Seus comentarios e
sugestdes sdo bem-vindos.

Que tipo de comentarios gostaria de enviar?

E Forecer Informacao e Sugerir Topico de Inteligéncia E Outros Comentérios
Sobre que area deseja fazer um comentario?

I Concorrentes jOUtI’OZ I

Digite os seus comentarios no espaco fornecido abaixo:

] i
Envie-nos suas informacoes para contato:

Nome
Email
Telefone
Fax

™" Entre em contato comigo o mais rapido possivel sobre esse assunto.

Enviar comentarios | Limpar dados

Figura A.19 — Esboco do formulario para enviar e-mail no SIC.
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Esboco de relatérios

MATRIZ DE ANALISE SWOT

Identificacao da Empresa:

PONTOS FORTES OPORTUNIDADES
* Solidez da marca . Aprgveitamentg de
- Base de clientes consolidada oportunidades de negdcios via

- s = aquisicao de ativos.
* Baixo endividamento

PONTOS FRACOS AMEACAS
* Pouca flexibilidade em « Entrada de novos
introduzir novos produtos concorrentes na regido.
* Imagem pouco conhecida « Aquisicdo de outras
fora da regiao empresas por concorrentes.
Identificagdo do Autor
Data: INFORMAGAO CONFIDENCIAL

Figura A.20 — Esboco de relatério de analise SWOT.
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