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Resumo

Vivemos uma era de mudanças nas relações entre empresas, clientes e fornecedores, que fazem com que a disputa pelo mercado seja cada vez mais acirrada. Na busca por uma parcela do seu espaço, todo e qualquer movimento por parte da concorrência deve ser acompanhado e antecipado. Descobrir o que pensam os clientes e como agem os concorrentes é a garantia de sobrevida para as empresas preocupadas com os efeitos da globalização. O domínio desta informação é vital e torna-se uma ferramenta valorosa e necessária para que os gestores tomem decisões em seus ambientes de atuação. A expansão da Internet e o aperfeiçoamento dos mecanismos de busca como o Google, Yahoo!, entre outros, além do aumento crescente de sites empresariais e a conseqüente disponibilização de informação, criam uma infinidade de possibilidades no sentido da utilização da Inteligência Competitiva  em sua plenitude. Com base neste novo cenário mundial, este trabalho tem como objetivo o estudo e aplicação da inteligência competitiva de um sistema, voltado ao comércio de máquinas para a indústria plástica.  

Palavras-chave: Inteligência Competitiva. Mercado. Clientes. Concorrência. 

Abstract


We live in an age of change in relations between companies, customers and suppliers, which have resulted in the dispute for the market is increasingly fierce. In the search for a portion of its space, any move by the competition should be monitored and anticipated. Find out what customers think and act like the competitors is a guarantee of survival for companies concerned about the effects of globalization. The field of this information is vital and it is a valuable and necessary tool to ensure that managers take decisions in their environments of action. The expansion and improvement of the Internet search engines like Google, Yahoo!, Among others, in addition to the growing business of sites and the consequent provision of information, create a multitude of possibilities for the use of Competitive Intelligence in its fullness. Based on this new global scenario, this study aims at the study and implementation of a system of competitive intelligence, focusing on trade of machinery for the plastics industry.
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Introdução

A busca incessante por parte das empresas pelo domínio do conhecimento e da informação é a chave para manter-se à frente da concorrência e permanecer num mercado cada vez mais competitivo.

A história do homem, suas transformações e evoluções estão intimamente ligadas ao uso e a disseminação das informações através dos tempos. 

Segundo Martinet e Marti (1995) a inteligência competitiva começou a ser adotada nas décadas de 70-80, intensificando-se na década de 90 e deve alcançar sua maturidade no início do século XXI e tem como principal função suprir as organizações de informações, a fim de prepará-las para a concorrência e a globalização dos mercados.
Segundo Battaglia (1999), o conceito de Inteligência Competitiva (IC) surgiu na década de 80 como disciplina capaz de integrar várias áreas de uma organização visando manter um monitoramento constante do ambiente externo e fornecer respostas rápidas e precisas à empresa sobre o mercado. De posse da informação validada e em tempo hábil, os gestores são beneficiados na sua tarefa de tomada de decisão. Desta forma, a informação é transformada em conhecimento que influencia no processo decisório da organização. A isto chamamos de informação com valor agregado.

Com o advento de novas tecnologias como a informática e mais recentemente a criação da Internet, juntamente com o aperfeiçoamento dos sites de buscas, como o Google, Yahoo!, e outros, obrigaram as empresas a mudarem o seu ambiente relacional estimulando uma nova cultura do uso do computador.

E é nesta nova era, a era da informação e do conhecimento, lado a lado com o aumento da competitividade entre as empresas, que obter informações (muitas delas de domínio público e amplamente disponíveis para todos), saber analisar e convertê-la em inteligência, dá aos gestores subsídios para decisões acertadas, colocando-se assim, alguns passos à frente da concorrência.

Sendo assim, este trabalho tem por objetivo efetuar a revisão bibliográfica dos conceitos relativos aos conhecimentos empresariais, estrutura dos sistemas de informação para geração de vantagem competitiva e dos assuntos relativo à Inteligência Competitiva. 

A organização do trabalho se dá em dois capítulos, sendo que o primeiro constitui o referencial teórico e os conceitos relativos a Inteligência Competitiva. Já o segundo capítulo aborda a proposta do estudo e desenvolvimento de uma ferramenta tecnológica de Inteligência Competitiva aplicada ao comércio de máquinas para indústria plástica, suas características e módulos cujo objetivo é fornecer as informações estratégicas e relevantes às empresas no sentido de aumentar sua competitividade no mercado.


Espera-se com isso, aumentar a fatia de mercado das indústrias que explorarem os potenciais da inteligência competitiva a partir da ferramenta proposta. 

1 Fundamentação Teórica

Com o avançado desenvolvimento tecnológico na parte da informática, o desenvolvimento das tecnologias de informação e principalmente com o surgimento da Internet, houve um gigantesco incremento da documentação. A quantidade de dados disponíveis em suporte digital aumentou, tornando-se mais fácil o acesso a eles. Atualmente a informação pode ser acessada de qualquer parte do mundo e está presente no cotidiano das pessoas, que passaram a compartilhar e a ter acesso as mesmas informações. Com isso criou-se a chamada “Sociedade da Informação”. 


Segundo Valentim (2002), Sociedade da Informação é basicamente a economia alicerçada na informação e na telemática, ou seja, informação, comunicação, telecomunicação e tecnologia da informação.

Diante dessa nova realidade e na busca de vantagens competitivas cada vez maiores toda e qualquer decisão a nível gerencial deve ser rápida e acertada. 
1.1 Conceitos Básicos
A fim de entender este trabalhos, são explicados alguns conceitos que compõem hierarquicamente a estrutura dos sistemas de informações empresariais.
1.1.1 – Dado

Segundo Davenport e Prusak (1998), dado pode ser definido como um conjunto de fatos distintos e objetivos, relativos a eventos. Não possuem significado inerente, apenas descrevem parte da realidade, sem fornecer julgamento, interpretação ou qualquer base sustentável para uma tomada de ação. São facilmente estruturados, freqüentemente quantificados e de fácil aquisição por máquinas. Exemplos: fatos, tabelas, gráficos e imagens. É a matéria-prima a ser utilizada na produção de informações.
1.1.2 – Informação


Segundo Davenport e Prusak (1998) e Sianes (2005), informação são os dados que passaram por algum tipo de processamento. Como uma mensagem, geralmente está na forma de documento ou comunicação audível ou visível, portanto, uma estrutura organizada e formal. Tem um emitente e um receptor. Sua finalidade é mudar o modo como o destinatário vê algo, exercendo algum impacto sobre seu julgamento e comportamento. Gera hipóteses, sugere soluções, justificativas de sugestões, críticas de argumentos. Seu valor está associado à utilidade que apresenta. Tem significado, relevância e propósito. O procedimento de transformação envolve a aplicação de procedimentos que incluem a formatação, tradução, fusão, impressão e assim por diante. A maior parte deste processo pode ser feito automaticamente.
1.1.3 – Conhecimento


De acordo com Sianes (2005), conhecimento é um grupo de informações avaliadas quanto a sua confiabilidade e relevância, e assimiladas pelo indivíduo ou pela organização, integrando-se ao seu saber anterior e construindo um quadro da situação. Modifica-se pela constante integração de informações e mudanças, sendo uma mistura fluida de experiência adquirida, valores, informação contextual e insight oriundo da experiência, provendo um quadro de referência para avaliação e incorporação de novas experiências e informações.

1.1.4 – Inteligência


O Dicionário Michaelis (1998), define Inteligência como “a faculdade de entender, pensar, raciocinar e interpretar; entendimento, intelecto”, na origem latina e como “fazer ciente, informar circunstanciadamente”, na origem inglesa. 


O Dicionário Aurélio (2002) apresenta a seguinte definição para Inteligência: “capacidade de aprender, apreender e interpretar; entendimento secreto, conluio, trama”.

Segundo Cornella (1994), a informação gera inovação quando é transformada em conhecimento que permite uma ação direta. Conclui-se, portanto, que a inteligência está na capacidade de transformar informações em decisões e ações que gerem vantagem competitiva para as organizações.


Para ilustrar estes conceitos, a figura 1.1 mostra a estrutura de um sistema de informação.
[image: image1.emf]
Figura 1.1 – Estrutura de um Sistema de Informação
Fonte: Moraes (1999, p.10).
1.1.5 - Inteligência Competitiva


Conforme Fuld (2007), a inteligência competitiva (IC) está fundamentada na informação, formal e informal, e na informação estruturada em sistema de informação.


Segundo Kahaner (1996), citado pelo Professor Jerry Miller em O Milênio da Inteligência Competitiva, Bookman, 2002, Inteligência Competitiva é um imperativo devido a fatores como a velocidade dos processos de negócios, a sobrecarga de informações, o crescimento global do processo competitivo com o surgimento de novos participantes, a concorrência cada vez mais agressiva, as rápidas mudanças tecnológicas e as transformações acarretadas pela entrada em cena global de entidades como a União Européia (UE) e o Acordo de Livre Comércio da América do Norte (Nafta). Para Kahaner (1996), a IC configura-se como um programa institucional sistemático, destinado a garimpar e analisar informações sobre as atividades da concorrência e as tendências do setor específico e do mercado em geral, com o propósito de levar a organização a atingir seus objetivos e metas.


Concentra-se nas perspectivas atuais e potenciais quanto a pontos fortes, fracos e nas atividades de organizações que tenham produtos ou serviços similares dentro de um setor da economia.
A Inteligência competitiva é comumente confundida com diversos conceitos, e talvez uma maneira de defini-la melhor seja diferenciá-los. Fuld (2007) elaborou um quadro (Tabela 1.1) que contém algumas respostas para as dúvidas mais freqüentes em relação ao termo de Inteligência Competitiva:

Tabela 1.1 – O que é Inteligência Competitiva e o que não é

	O que é Inteligência Competitiva 
	O que não é Inteligência Competitiva

	Informação que foi analisada a ponto de permitir a tomada de decisão.
	Espionagem, pois implica atividades ilegais ou antiéticas.

	Ferramenta para alertar antecipadamente os executivos sobre oportunidades e ameaças


	.“Bola de cristal”. A IC fornece às empresas boas aproximações da realidade, no curto e no longo prazo – não prevê o futuro.

	Um meio de se alcançar avaliações razoáveis. A IC oferece aproximações e melhores visões do mercado e dos concorrentes; não é uma "espionagem" nos livros contábeis do rival.
	Banco de dados, pois estes por si só não realizam análises ou substituem os humanos, que precisam tomar decisões considerando dados e sua aplicação com bom senso, ferramentas analíticas e intuição.

	IC pode significar muitas coisas para muitas pessoas. Um pesquisador científico vê isto como um observar as novas iniciativas de Pesquisa e Desenvolvimento (P&D) de seus competidores. Um vendedor considera isto perspicácia em como ele ou a sua empresa deveria ofertar diante de outra empresa para ganhar um contrato. Um gerente acredita que inteligência é uma visão a longo prazo em um mercado e seus rivais. 
	A Internet ou perseguição de rumores. A Internet é um dos principais veículos de comunicação, não um “entregador” de inteligência. Na Internet pode-se achar sugestões de estratégia competitiva, mas também rumores disfarçados como fatos ou especulações, enfeitando a realidade. Seu benefício é grande, mas você precisa filtrar, classificar, e ser seletivo com seu conteúdo.

	Um meio para as empresas aumentarem seus lucros.Companhias como NutraSweet atribuíram muitos milhões de dólares do seu lucro ao uso de IC.


	Papel. Papel é um impedimento para IC. Prefira uma conversa direta ou um rápido telefonema a uma entrega de papel. Muitos executivos pensam que, gastando horas incontáveis com slides, tabelas e gráficos, estão gerando inteligência, quando na verdade tudo o que estão fazendo é atrasar a entrega de inteligência crítica.

	Um modo de vida, um processo. Se a empresa usa IC corretamente, ela se torna um modo de vida para todos na organização – não apenas a equipe de planejamento estratégico ou marketing. IC é um processo por meio do qual informações cruciais estão disponíveis para qualquer um que precise delas. Esse processo pode ser ajudado pela computação, mas seu sucesso depende da habilidade das pessoas em usá-la.
	Um trabalho para uma pessoa. Uma pessoa pode ser nomeada para supervisionar um processo de IC, mas não pode fazer tudo sozinha. O coordenador do programa mantém a gerência informada e assegura que outros na organização sejam treinados de forma a aplicar essa ferramenta em suas áreas.

	Parte de todas as companhias de primeira classe. Empresas de alta qualidade aplicam IC consistentemente.O Malcolm Baldridge, o mais prestigioso prêmio de qualidade total para empresas americanas, inclui a síntese e o uso de informações sobre o mercado externo como uma de suas qualificações vencedoras.
	Uma invenção do século XX. IC existe há tanto tempo quanto os próprios negócios. Pode ter operado sob outro nome, ou sob nome nenhum, mas sempre esteve presente.

	Dirigida da sala do executivo-chefe. Os melhores esforços de inteligência recebem diretrizes e apoio do executivo-chefe. Ele pode não ser responsável direto pelo programa, mas dedica-lhe orçamento e pessoal e o mais importante, promove seu uso.
	Software. Software por si só não produz inteligência. Ele faz coletas e comparações, mas não análises. A verdadeira análise é um processo onde as pessoas revêem e dão sentido às informações.



	Olhar para fora. Companhias que aplicam IC com sucesso ganham habilidade para olhar para fora dos seus limites. A IC acaba com a síndrome do “não inventado aqui”.


	Uma notícia. Se um executivo toma conhecimento de um evento relacionado à sua indústria por um jornal ou uma revista, há grandes chances de que outros na mesma indústria já tenham ouvido a notícia por outros canais. A mídia nem sempre é ágil ou específica o suficiente para ajudar em decisões críticas de negócio

	De longo e curto prazo. Uma empresa pode usar IC para muitas decisões imediatas, como o preço de um produto ou a veiculação de um anúncio. Ao mesmo tempo, ela pode usar o mesmo conjunto de dados para decidir quanto ao desenvolvimento do produto no longo prazo e seu posicionamento no mercado. 


	Uma planilha. “Se não é um número, não é inteligência”. Esta é uma frase não declarada, mas que freqüentemente passa pela mente de muitos executivos. Inteligência vem em várias formas, e a planilha com resultados quantificados é apenas uma delas. Pensamento gerencial, estratégia de marketing e habilidade para inovar são apenas três entre vários assuntos que se baseiam em uma gama extensiva de inteligência subjetiva, não numérica.


Fonte: (Adaptado de FULD, 2007)
1.2 Análise do Ambiente das Indústrias – Modelo de Porter

A fim de se criar uma estratégia competitiva, é essencial relacionar uma empresa ao meio ambiente em que está inserida. Mesmo sabendo que este meio ambiente abrange forças sociais, econômicas e culturas diversas, o principal aspecto a ser analisado é a indústria ou as indústrias concorrentes.

Um ponto importante e de grande influência na determinação das regras do jogo competitivo, assim como as estratégias a serem usadas, está relacionadas com a estrutura industrial. Fatores externos também têm sua importância, porém eles afetam a todas as empresas, e o que vai diferenciar uma da outra são as diferentes habilidades de lidar com estes fatores.


Porter (2004) destaca que, a intensidade da concorrência em uma indústria não é apenas uma questão de coincidência ou de má sorte. Ao contrário, a concorrência tem raízes em sua estrutura econômica básica e vai além do comportamento dos atuais concorrentes. O que altera o grau de concorrência em uma indústria são as cinco forças competitivas básicas apresentadas na figura 1.2.
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Figura 1.2 - Forças que dirigem a concorrência da indústria
Fonte: Porter (2004. p.5).


As cinco forças competitivas básicas são descritas tais como:
1.2.1 Ameaça de entrada


Novas empresas que entram para uma indústria trazem nova capacidade, e tem em si o desejo de obter uma parcela do mercado e em conseqüência ganhar novos e substanciais recursos. Entrantes potenciais são concorrentes potenciais, e trazem como resultado a possibilidade de quedas dos preços ou a inflação dos custos dos participantes, reduzindo assim a rentabilidade.

1.2.2 Intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes


A rivalidade entre os concorrentes existentes trata-se de uma de disputa por posição, onde as táticas podem ser a concorrência de preços, batalhas de publicidade, introdução de produtos e aumento dos serviços ou das garantias ao cliente. Ocorre a rivalidade quando um ou mais concorrentes sentem-se pressionados ou percebem a oportunidade de melhorar sua posição.
1.2.3 Pressão dos produtos substitutos


Todas as empresas em uma indústria competem com indústrias que fabricam produtos substitutos. 


Identificam-se produtos substitutos através de pesquisas de outros produtos que possam desempenhar a mesma função. Esses substitutos não apenas limitam os lucros como também diminuem as fontes de riqueza que uma indústria pode obter.

1.2.4 Poder de negociação dos compradores


Os compradores competem com a indústria forçando os preços para baixo, barganhando por melhor qualidade ou mais serviços e jogando os concorrentes uns contra os outros – tudo à custa da rentabilidade da indústria.
1.2.5 Poder de negociação dos fornecedores


Os fornecedores podem exercer poder de negociação sobre os participantes de uma indústria ameaçando elevar preços ou reduzir a qualidade dos bens e serviços fornecidos.
1.3 Sistema de Inteligência Competitiva – SIC


A fim de se obter a vantagem competitiva, torna-se necessárias ações de inteligência competitiva, como acompanhamento das intenções dos concorrentes e de ocorrências através de exame de registros públicos; forte monitoramento da Internet e dos meios de comunicação de massa; contato direto com fontes confiáveis do setor como clientes, fornecedores, parceiros, e especialistas; participação em feiras e congressos do setor a fim de descobrir o que os concorrentes estão fazendo e incorporar esse conhecimento ao planejamento dos negócios. Após a coleta do maior número possível informação, deve-se depurá-la e transformá-la em análise da situação de um concorrente, a fim de ter-se uma idéia do seu status atual e de seus objetivos futuros, e determinar como isso se relaciona com a própria estratégia – ao mesmo tempo em que se assinalam novos concorrentes em lugares inesperados.

Segundo Prescott e Miller (2002), para um Sistema de Inteligência Competitiva (SIC), também chamado de sistema de alerta antecipado, são necessárias informações do maior numero possível de fontes. Estas informações podem advir desde fontes informais, como opiniões de líderes e especialistas, passando por publicações até as pesquisas direcionadas a objetivos específicos.
A Figura 1.3 representa um sistema de alerta antecipado.










Figura 1.3 – Repertório de Informações para o sistema de alerta antecipado
Fonte: Prescott e Miller (2002. p.303).

Segundo Pozzebon; Freitas; Petrini (1997), a inteligência competitiva é parte do processo de inteligência organizacional utilizada para garantir a competitividade da organização. Esse processo sistematizado, ou Sistema de Inteligência Competitiva faz o papel de catalisador da administração estratégica, sendo responsável por: planejar a utilização da informação estratégica; buscar o patrocínio dos decisores e a colaboração dos especialistas da organização; criar mecanismos de difusão da cultura estratégica e da inteligência na organização; coletar dados de forma eficaz, com filtros apropriados; organizar esses dados, transformando-os em informações relevantes, bem como analisar e validar essas informações relevantes; transformar as informações em inteligência; e disseminar os produtos de inteligência aos decisores e aos outros usuários de forma adequada. 

Para Porter (2004), a compilação dos dados para uma análise sofisticada da concorrência exige mais do que um trabalho duro. Para ser efetiva, existe a necessidade de um mecanismo organizado para garantir a eficiência do processo. Para tanto, apresenta um modelo de SIC onde descreve as funções que precisam ser desempenhadas no desenvolvimento dos dados para a análise sofisticada do concorrente e como cada função pode ser desempenhada. Este modelo é apresentado na Figura 1.4.
[image: image3.emf]
Figura 1.4 - Funções de um Sistema de Inteligência sobre o concorrente
Fonte: Porter (2004. p.76).

A grande maioria dos autores concebe o processo do SIC formado por quatro etapas estruturadas:

1.3.1 Coleta dos Dados

É a etapa onde se identifica e monitora-se o maior número de fontes de informações possível, tais como: fontes primárias, fontes formais de informação e fontes informais de informação.


Esta é a fase do reconhecimento da necessidade de inteligência competitiva por parte dos atores. Nesta etapa é definido o tipo de informação requerida, a abrangência do problema, as perguntas que deverão ser respondidas e o estabelecimento de quem, como, por que e quando a inteligência competitiva estará sendo utilizada.
1.3.2 Tratamento e Armazenamento das Informações:

Nesta etapa são feitas a depuração dos dados, tabulação e apresentação dos eventos monitorados, de forma organizada e consolidada.


As fontes de busca são hierarquizadas e as informações categorizadas com base nas ferramentas de busca e de monitoramento para vários tipos de informações pesquisadas. É também nesta fase que são identificados o tipo de informações necessário à organização, busca e identificação das fontes de informações, além da monitoração das informações. 
Deve-se ter uma preocupação com a forma de armazenamento das informações, para que se tenha a garantia da integridade e fácil acessibilidade. Este armazenamento é o banco de dados do SIC.
1.3.3 Análise das Informações:

Esta é a etapa onde se agrega valor às informações por meio da análise e interpretação, por isso é considerada uma etapa critica do processo. Procura-se classificar os impactos favoráveis e desfavoráveis das demandas de mercado e eventos observados, os dados são confrontados com as potencialidades e vulnerabilidades da empresa, e são avaliadas as possíveis ameaças e oportunidades. Pode ser utilizado um dos seguintes modelos de análise: Fatores Críticos de Sucesso, Matriz SWOT, Benchmarking, Cenários, e modelo das Cinco Forças de Porter (2004).
1.3.4 Disseminação da Informação:

É onde ocorre a comunicação dos resultados encontrados, gerando ações estratégicas específicas. Nesta etapa a inteligência é entregue aos responsáveis pela tomada de decisão. Para a escolha das ferramentas de publicação devem ser considerados não só os usuários, mas também a possibilidade de comunicação com outros sistemas de informação.
1.3.5 Avaliação dos Produtos e Processos da Inteligência:

É a etapa da avaliação e reavaliação da inteligência competitiva. Esta avaliação se dá sob dois aspectos: interna refere-se ao método escolhido para a identificação das necessidades dos clientes e da análise das informações coletadas, bem como as fontes de consulta utilizadas. A avaliação externa diz respeito à utilização e importância dos produtos gerados junto aos usuários. 

2 Proposta de uma Ferramenta de Sistema de Inteligência Competitiva


Este capítulo é dedicado ao detalhamento de uma ferramenta de Inteligência Competitiva voltada ao comércio de máquinas para a indústria plástica, que deve servir de apoio à tomada de decisão empresarial. 


O sistema reunirá, de maneira atualizada e organizada, informações de conteúdo estratégico de mercado, conjunturais, tecnológicos, normativas, etc, sobre o ambiente competitivo e tecnológico do ramo de máquinas para a indústria plástica. Por se tratar de uma ferramenta que combina funcionalidades de inteligência artificial (IA) com metodologias de administração de grupos de usuários, além de organização de documentos, permite que o conteúdo seja apresentado hierarquicamente segundo a relevância que tem para o usuário.

Os dados de cada empresa do ramo da indústria plástica são agregados de forma a traçar o perfil técnico e econômico da organização. O objetivo é poder acessar os relatórios no sistema e permitir a personalização da apresentação do conteúdo.

2.1 UML
A ferramenta proposta integra funcionalidades da notação UML (Unified Modeling Language), com um programa de administração de banco de dados.
A UML, Linguagem unificada de Modelagem, é uma linguagem gráfica para visualização, especificação, construção e documentação de artefatos de sistemas complexos de software. A UML proporciona uma forma-padrão para a preparação de planos de arquitetura de projetos de sistemas, aspectos conceituais tais como processos de negócios e funções o sistema, além de itens concretos como as classes escritas em determinada linguagem de programação, esquemas de bancos de dados e componentes de software reutilizáveis. Booch et al. (2005)

UML não está restrita à modelagem de software. Segundo Booch (2005), a UML é suficientemente expressiva para modelar sistemas que não sejam de software, como o fluxo de trabalho no sistema legal, a estrutura e o comportamento de sistemas de saúde e o projeto de hardware.
Sendo assim, podem-se distinguir os diagramas de atividades como um dos cinco diagramas disponíveis na UML para a modelagem de aspectos dinâmicos de sistemas. Um diagrama de atividades é essencialmente um fluxograma que dá ênfase à atividade que ocorre ao longo do tempo.

Como vantagens da UML podem ser citadas:
· Simplicidade nas notações;

· Alta padronização encontrada nas aplicações publicadas;

· Alta aplicabilidade nos processos reais;

· Notação flexível às diversas situações.

A arquitetura do sistema está orientada por duas metodologias principais: grupos de usuários e referências. Ambas são descritas a seguir.

2.2 Grupos de Usuários

A ferramenta permitirá a participação e colaboração de diferentes atores vinculados direta ou indiretamente à fabricação e comércio de máquinas, levando-se em conta as características e interesses distintos. 

Partindo do princípio de que os usuários do sistema têm atributos e interesses semelhantes, permitir-se-á que a administração seja através da criação de grupos de usuário. Esta metodologia de administração de grupos de usuários por similaridade define o tipo de acesso e de permissão que cada grupo tem ao utilizar a ferramenta.


Os usuários serão divididos em tipos distintos, sendo: administrador fabricante e representante o que determina o conteúdo a que o usuário terá acesso. O usuário do tipo administrador possui acesso ilimitado e responsabilidade sobre todo o sistema, podendo efetuar qualquer tipo de operação dentro do mesmo. O usuário do tipo fabricante é exclusivamente fabricante de máquinas e equipamentos para indústria plástica. Os fabricantes não possuem acesso à área de administração. Seu acesso a determinados conteúdos está condicionado a permissão por parte do administrador. Já os usuários do tipo representante terão acesso as informações do sistema mediante a liberação de conteúdo por parte do administrador.


O grupo de usuários é uma metodologia de administração de usuários por meio de similaridade. Entende-se por similaridade quando um usuário possui as mesmas necessidades de visualização e responsabilidades no sistema que outro usuário. Utiliza-se, portanto um grupo de usuário para gerenciar esses usuários simultaneamente. Os usuários podem ser divididos ou classificados de acordo com uma determinada área de interesse ou atuação sobre o sistema. Estas áreas serão denominadas “grupos”. Toda a definição do grupo a que o usuário terá participação é de responsabilidade do administrador e cada usuário pode participar de um ou mais grupos de usuários.

O usuário fabricante é formado por empresários fabricantes de máquinas e equipamentos para a indústria plástica, com acesso as informações relacionadas a sua empresa, relatórios, acessos a sites, notícias além de permissão para sugerir e abastecer conteúdos ao sistema.

O usuário representante terá acesso às informações consolidadas do sistema, relatórios, sites, notícias, além de poder sugerir conteúdo.


O usuário administrador terá autoridade sobre todos os grupos e concederá acesso ao sistema de acordo com o grupo.
2.3 Referências


A ferramenta permitirá que o conteúdo seja disponibilizado de forma personalizada: ao efetuar o cadastro, cada usuário define suas preferências e seus assuntos de interesse. A partir daí o sistema realiza cálculos de ponderação para determinar qual o conteúdo lhe será apresentado prioritariamente. A esta personalização da forma de apresentação do conteúdo se denomina “referência”. Este método de organização de documentos permite relacionar documentos a outros documentos e documentos a produtos de usuários. Permite também relacionar documentos a elos específicos no mercado de máquinas para a indústria, estrutura visual que apresenta a relação de fabricantes de máquinas e equipamentos destinados às diferentes indústrias de transformação do plástico. O conteúdo inserido no sistema pode ser associado a um determinado tipo de máquina ou equipamento por meio de referências. 

Todos os produtos serão classificados segundo sua função, levando-se em conta a diversidade de funções executadas pelas máquinas e equipamentos comercializados.
CONCLUSÃO

Pode-se afirmar que numa era de competitividade em que vivemos, a busca pela vantagem competitiva faz a diferença. 

Com volumes cada vez maiores de informações ofertadas e em velocidades cada vez mais rápidas e com a rápida evolução tecnológica, globalização e desregulamentação de mercados, produtos substitutos e concorrência acirrada, a tomada de decisões estratégicas pode estar cercada de incertezas. Portanto um novo paradigma está criado: fazer com que os grandes volumes de informações sirvam como suporte para a tomada de decisões, reduzindo a incerteza.

Nesse sentido, na primeira parte do trabalho, foi realizado um estudo teórico sobre os conceitos de Inteligência Competitiva, formas de coletar, tratar, analisar, disseminar e avaliar a informação.
Na continuidade do trabalho, serão levantados os requisitos mínimos necessários para a preposição da modelagem de uma ferramenta tecnológica de Inteligência Competitiva a ser aplicada ao comércio de máquinas para indústria plástica. A ferramenta terá características e módulos que procurem fornecer as informações estratégicas e relevantes às empresas no sentido de aumentar sua competitividade no mercado. 
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