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COMO NASCE UM PARADIGMA

"As Coisas ndo Precisam Continuar Sendo Feitas como Sempre Foram Feitas"

Um grupo de cientistas colocou cinco macacos numa jaula, em cujo centro puseram uma
escada e, sobre ela, um cacho de bananas. Quando um macaco subia a escada para apanhar as
bananas, os cientistas lancavam um jato de agua fria nos que estavam no chédo. Depois de
certo tempo, quando um macaco ia subir a escada, 0s outros enchiam-no de pancadas. Passado
mais algum tempo, nenhum macaco subia mais a escada, apesar da tentagdo das bananas.
Entdo, os cientistas substituiram um dos cinco macacos por um novato. A primeira coisa que
ele fez foi subir a escada, dela sendo rapidamente retirado pelos outros, que o surraram.
Depois de algumas surras, 0 novo integrante do grupo ndo mais subia a escada. Um segundo
foi substituido, e 0 mesmo ocorreu, tendo o primeiro substituto participado, com entusiasmo,
da surra ao novato. Um terceiro foi trocado, e repetiu-se o fato. Um quarto e, finalmente, o
ultimo dos veteranos foi substituido. Os cientistas ficaram, entdo, com um grupo de cinco
macacos que, mesmo nunca tendo tomado um banho frio, continuavam batendo naquele que
tentasse chegar as bananas. Se fosse possivel perguntar a algum deles porque batiam em quem
tentasse subir a escada, com certeza a resposta seria: “N&o sei, as coisas sempre foram assim
por aqui...”

“Vocé nao deve perder a oportunidade de passar esta historia para seus amigos, para que, vez
por outra, questionem-se porque estdo batendo...”.

"E MAIS FACIL DESINTEGRAR UM ATOMO DO QUE UM PRECONCEITO”.
(ALBERT EINSTEIN)



RESUMO

A identificacdo e a definicdo das necessidades de um sistema de informacdes estratégicas,
taticas, operacionais e de comunicacfes corporativas, baseiam-se em operacGes orientadas
para 0 mercado e suportadas por sistemas de informacdo e de comunicacdo altamente
eficientes. Os gerentes dependem de seus registros internos de pedidos, vendas, precos,
custos, niveis de estoque, contas a receber, contas a pagar, de comunicacdo com os clientes
internos e externos, gestdo do conhecimento, gestdo de meio ambiente, sustentabilidade e etc.
E por meio da analise dessas informacBes que eles podem localizar oportunidades e
problemas importantes. O ambiente de marketing estd mudando a um ritmo cada vez mais
acelerado. Sendo assim, a necessidade de informacdes e de comunicagdo com mercado em
tempo real € maior que em qualquer outra época. O novo milénio, e esta nova era da
informacdo, da tecnologia e da comunicacdo em que estamos vivendo traz intrinsecamente a
necessidade de constante atualizagdo e acompanhamento das mudangas no ambiente em torno
da organizacao. A tendéncia a globalizacao, que leva as empresas a mudarem seu pensamento
estratégico para uma esfera maior, faz com que seja necessaria uma coleta de informacdes de
maneira mais rapida e precisa. A medida que as empresas expandem sua cobertura geografica
de mercado, seus dirigentes precisam de dados que os ajudem a identificar oportunidades e
mudangas no seu publico alvo. Entender o mercado a sua volta € vital para a empresa que
pretende se manter competitiva neste novo cenario. Disponibilidade de informacdo confiavel
é condicdo fundamental para o planejamento e controle efetivo da producdo, custos,
otimizacdo da distribuicdo, rentabilidade, marketing, finangas, etc. A tecnologia da
informacdo configura-se como indispensavel para conquistar e manter vantagens
competitivas. E por isso que o sistema de informacdes e comunicagbes é vital em qualquer
organizacdo. O presente trabalho procura verificar, em um panorama geral, a importancia dos
sistemas de informacdes e de comunicacdo, algumas alternativas e alguns casos praticos que
deram certo (outros nem tanto) de empresas que estdo se beneficiando de todo o avanco que

0s modernos sistemas de informac6es e de comunicacdo podem oferecer.

Palavras-Chave: Competitividade, Informacéo, Comunicacdo, Globalizagéo.



ABSTRACT

The identification and the definition of the needs of a system of strategic information, tactics,
operational and of corporate communications, they base on operations guided to the market
and supported by systems of information and of communication highly efficient. Managers
depend on their internal registrations of orders, sales, prices, costs, inventory, accounts
receivable, accounts payable, communication with internal and external customers,
knowledge management, environmental management, sustainability, etc. Through the analysis
of those information important opportunities and problem can be identified. The marketing
atmosphere is changing to a faster rhythm. Therefore, the needs of information and real time
market communication is greater than any other time. The new millennium, and the new
information, technology and communication age were we live brings the need of constant
updating and tracking of the organization environmental changes. The globalization trend that
drive the companies’ strategic thought towards a higher level makes necessary a faster and
more precise information harvesting process. While companies expand their geographical
market covering, their leaders need information that help them to identify opportunities and
changes into the market target. The understanding of the surrounding market is vital to the
company that intends to remain competitive in this new scenario. Availability of trustful
information is a fundamental condition for effective production planning and control, costs,
distribution optimization, profitability, marketing, finance, etc. Information technology is
configured as indispensable to achieve and to maintain competitive advantages. That’s why
the information systems and communications are vital to any organization. The present work
is intented to verify, in a general panorama, the importance of information systems and of
communication, as well as some alternatives and some practical cases that worked well (or
not) of companies that are getting full advantage from the progress that the modern systems of

information and of communication can offer.

Keywords: Competitiveness, Information, Communication, Globalization.
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1 INTRODUCAO

1.1 SUMA DO CAPITULO

Este capitulo se propde a apresentar o estudo da tecnologia da informacéo corporativa e a
competitividade das Empresas de Navegacdo Maritima de Apoio OffShore na Plataforma

Continental Brasileira, na Bacia de Campos / Macaé — RJ, em um mercado globalizado.

1.2 FORMULACAO DA SITUACAO PROBLEMA

A classificacdo e a organizagdo do conhecimento serd a competéncia fundamental das
empresas. O setor produtor e consumidor corporativo de Tl, um dos segmentos econdmicos
gue mais dispde de informacdo no mercado de contetdos veiculados via Internet. VVamos
acompanhar como 0s processos de decisdo empresarial estdo relacionados a explosdo

informacional criada pela Internet, no mercado de informagdes sobre TI.

Se 0 mercado de informacdes sobre TI ja podia ser considerado um dos mais bem dotados do
ponto de vista da disponibilidade de informacGes, a Internet veio para transbordar de vez o
caldeirdo de conteudos a disposicdo de empresarios, executivos e profissionais. Antes, as
fontes de informacdo tinham principalmente um suporte de midia hard e traziam pesquisas,
analises de mercado, revistas especializadas, newsletters, boletins, livros, teses... Com a
Internet, muitas fontes foram "virtualizadas™ mas tornaram-se mais presentes e mais "reais"
do que jamais poderiamos imaginar. E é importante lembrar que esse ndo € um problema
novo. Mas, sem duavida, foi “recriado” e magnificado pela Internet. Assim, o mercado de

informacdes sobre Tl na Internet € um mercado superafluente.

Mas como essas mudangas desafiam a economia e a gestdo da informacdo e do

conhecimento?
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Se Internet € sinbnimo de abundancia de informacéo, a economia nao pode lidar com essa
questdo atraves das construgdes teorico-empiricas da méaxima racionalizacdo — tanto dos
aspectos produtivos e operacionais quanto dos fatores comportamentais dos "agentes"
econdmicos — em contextos de escassez de determinado bem ou servigo. Nesse campo, o que
ndo existe é escassez de informacgéo. E é por isso que algumas novas formulacfes econémicas
parecem ter mais a ver com a situacdo de abundancia e com as questdes dela derivadas. Dai,
novos enfoques econdmicos explorarem temas como a “"economia da atencdo”, baseados em
analises do clutter-effect (“efeito-abarrotamento”, que pode diminuir o valor de bens e
servigos informacionais quando estes sdo encontrados em profuséo) e do attention-effect
("efeito-atencdo™, quando consumidores tém problemas com a atengcdo em razdo da presenca

de muita informacdo).

E do ponto de vista da gestdo da informacédo e do conhecimento, o fendbmeno da "saturagéo™
da informac&o se insere numa nova linha de pensamento e de gestdo administrativa chamada
de Knowledge Management (ou Gestdo do Conhecimento), articulada diretamente a
estruturacdo de Sistemas de Apoio a Decisdo Empresarial (ou Decision Support Systems, ja
que estamos preocupados com 0s impactos sobre quem utiliza esses bens e servicos

"abundantes™).

A questdo da Gestdo do Conhecimento tem como um dos principais objetivos fazer com que
as empresas sejam tratadas como instituicbes, organizagdes que "aprendem™ (learning
organizations), através do gerenciamento dos processos de obtencgéo e utilizacdo empresarial
do conhecimento, estd sendo tratada de forma tdo séria que as grandes empresas ja possuem
em suas estruturas organizacionais, um importante novo cargo e fungdo: a do Gerente do
Conhecimento (ou CKO, Chief Knowledge Officer). O Gerente do Conhecimento pode ser
visto com um técnico capaz de compreender como as tecnologias podem funcionar em termos
de coleta, armazenamento, exploracdo e compartilhamento da informacéo e do conhecimento.
Deve ser capaz também de tornar o ambiente corporativo propicio a eventos e processos que
facilitem a criacdo e a troca da informagdo e do conhecimento. E sem dlvida, uma das
principais atribui¢cbes do CKO ¢é saber transformar o supersaturado sistema de informacoes

que pode ser acessado via Internet em conhecimento Util & gestdo e as decisbes empresariais.

O empresério, executivo ou profissional, na sua atribuicdo de analisar a informacdo que ird

subsidiar a decisdo empresarial, pode se deparar com os seguintes desafios e agdes no
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momento da avaliacdo dos contetidos disponiveis na Internet. Que podem contribuir para a

gestdo da informacéo e do conhecimento.

A identificacdo e a definicdo das necessidades de um sistema de informagdes estratégicas,
taticas, operacionais e de comunicacfes corporativas, baseiam-se em operacfes orientadas
para 0 mercado e suportadas por sistemas de informacdo e de comunicacdo altamente
eficientes. Os gerentes dependem de seus registros internos de pedidos, vendas, precos,
custos, niveis de estoque, contas a receber, contas a pagar, de comunicacdo com os clientes

internos e externos, gestao do conhecimento, gestdo de meio ambiente, sustentabilidade e etc.

E por meio da anélise dessas informacBes que eles podem localizar oportunidades e
problemas importantes. O ambiente de marketing estd mudando a um ritmo cada vez mais
acelerado. Sendo assim, a necessidade de informagdes e de comunicagdo com mercado em
tempo real maior que em qualquer outra época. O novo milénio, e esta nova era da
informacdo, da tecnologia e da comunicacdo em que estamos vivendo traz intrinsecamente a
necessidade de constante atualizagdo e acompanhamento das mudangas no ambiente em torno

da organizagéo.

A tendéncia a globalizacdo que levam as empresas a mudarem seu pensamento estratégico
para uma esfera maior faz com que seja necessaria uma coleta de informaces de maneira
mais rapida e precisa. A medida que as empresas expandem sua cobertura geogréafica de
mercado, seus dirigentes precisam de dados que os ajudem a identificar oportunidades e
mudancas no seu publico alvo. Entender o mercado a sua volta € vital para a empresa que

pretende se manter competitiva neste novo cenario.

Disponibilidade de informacdo confidvel é condicdo fundamental para o planejamento e
controle efetivo da producdo, custos, otimizacdo da distribuicdo, rentabilidade, marketing,
finangas, etc, a tecnologia da informagéo configura-se como indispensavel para conquistar e
manter vantagens competitivas. E por isso que o sistema de informagdes e comunicagdes é

vital em qualquer organizacao.

O estudo a seguir procura verificar, em um panorama geral, a importancia dos sistemas de

informacdes e de comunicacdo, algumas alternativas e alguns casos praticos que deram certo
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(outros nem tanto) de empresas que estdo se beneficiando de todo o avan¢o que 0os modernos

sistemas de informacdes e de comunicacdo podem oferecer.

As empresas acreditam no potencial da TI?

As empresas enxergam a ti como ferramenta para aumento da competitividade?

A disponibilidade da informacéo constitui, por si so, fator de agregacdo de valor e maior
competitividade?

Para que as informacdes se tornem Uteis, a organizacao deve dispor de habilidade pratica de

seus quadros para explora-la?

Para responder essas questdes, foram escolhidas empresas representativas da area de
navegacao maritima de apoio OFF SHORE, em operacao na Bacia de Campos, e esse trabalho
tera como referéncia a pesquisa FHTC “Fatores Humanos e Tecnoldgicos da
Competitividade” conduzida pelo Prof. Dr. HEITOR LUIZ MURAT DE MEIRELLES
QUINTELLA D.Sc, na Universidade Federal Fluminense — UFF e pesquisas realizadas nos
EUA, Canada e Europa pelas empresas de consultoria: Accenture, Cap Gemini Ernest &
Young, IDC e IBM (PWC consulting).

Com isso o problema pode ser formatado:
A TI esta sendo utilizada como ferramenta para 0 aumento da competitividade das empresas

de Navegacdo Maritima de Apoio OFF SHORE, em operacéo na Bacia de Campos / Macaé -
RJ, em um mercado globalizado?

1.3 OBJETIVOS DO ESTUDO

O Objetivo desse estudo é realizar uma andlise, nas empresas representativas da area de
navegacdo maritima de apoio OFFSHORE, em operacdo na Bacia de Campos / Macaé - RJ,

verificando os seguintes pontos relacionados a T1I.
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Avaliar e medir 0 entendimento das empresas em relacdo as estratégias e ferramentas de TI;

Avaliar o nivel de utilizacdo de informagdes e da comunicacdo para melhorar o seu

relacionamento com o mercado;

Avaliar se a Tl leva ao aumento da competitividade das empresas;

Avaliar a maturidade das iniciativas de T1 nas empresas.

1.4 JUSTIFICATIVA

O presente projeto de pesquisa torna-se justificavel pelos motivos abaixo discriminados:

Ordem profissional:

O assunto abordado é de grande interesse para os profissionais das mais diversas areas da
administracdo em suas atividades profissionais atuais, e principalmente futuras. Nas empresas
de Navegacdo Maritima de Apoio OffShore. Sendo a literatura existente muito técnica e
muitas vezes percorre caminhos que nem sempre proporcionam o entendimento imediato ou a

solugéo para as dificuldades surgidas durante o desenvolvimento da funcdo gerencial.

Ordem Institucional:

Houve um tempo, nos anos 80, onde a discussdao no mundo dos negdcios era “Qual é o

negocio da sua empresa?” Quer dizer, qual é o foco do neg6cio da sua empresa.

Depois, vieram os anos 90, onde o centro da discussao era “Qual € o modelo de negdcios da
sua empresa?” Muito mais do que apenas estar em um determinado mercado, vocé precisava
ser lucrativo. HOJE, Séc. XXI, a discussdo é “O quanto digital é a sua empresa?” O quanto

VOCé aproveita a tecnologia da informacéo e da comunicagédo que estdo disponiveis no mundo
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de hoje para diminuir os custos da sua empresa, aumentar as vendas, satisfazer e reter os seus

clientes e torna-la competitiva?

Com esta pesquisa almejo contribuir para o enriquecimento da formacdo de nosso corpo
docente e discente, fornecendo informacBes e conhecimentos sobre o cenério da Tl na
competitividade das empresas de navegacdo maritima de apoio OFFSHORE, em operacao na

Bacia de Campos.

Este projeto sera parte integrante, da pesquisa em andamento na Universidade Federal
Fluminense — UFF, sobre Fatores Humanos e Tecnoldgicos da Competitividade — FHTC -
(QUINTELLA 1997).

Ordem Prética:

Esta pesquisa terd grande relevancia pratica, no sentido que pode esclarecer as empresas sobre
a utilizarem efetivamente a Tl para melhorarem 0 seu posicionamento estratégico e se

tornarem altamente competitivas perante um mercado globalizado.

Ordem Teorica:

A percepcao das empresas de navegacdo maritima de apoio OFFSHORE, que hoje atuam na
plataforma petrolifera nacional, principalmente na Bacia de Campos / Macaé - RJ, quanto ao
nivel de customizacdo de seus servicos, e a forma que estdo utilizando as ferramentas de TI,
apenas como apoio administrativo ou como execucdo das estratégias competitivas, sera de
grande importancia para estudos futuros que pretendam avaliar a evolucdo destas empresas,

muito importantes para o desenvolvimento do pais.

Ordem Contextual:

Passadas algumas décadas da implantacdo da exploracdo petrolifera no Brasil, o cenério
competitivo que hoje, se apresenta para as empresas de navegacdo maritima de apoio OFF
SHORE em operacdo na Bacia de Campos / Macaé - RJ, deixa muito claro, que o aumento da
competitividade € ponto crucial para a manutencdo de uma empresa operante neste mercado

globalizado, com a grande ociosidade mundial.
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1.5 HIPOTESES E / OU QUESTOES DE ESTUDO

Este estudo tem como objetivo discutir aspectos e o desafio de gerenciar a Tecnologia de
Informacéo - TI como um ativo da organizagdo, com o objetivo de ampliar a competitividade
do negdcio.

Conceitos de dados, informacéo e Tecnologia de Informacao;

Impactos da T1 na competitividade;

Alinhamento entre estratégia de T e estratégia de negdécio;

Avaliacdo e priorizacdo de investimentos em TI;

Selecdo de tecnologias;

Uso da informacéo na tomada de decisao;

Organizagdo funcional dos recursos de informatica;

Preparacao das pessoas para lidar com novas tecnologias;

Decisao entre o que deve ser feito com equipe prépria e o que deve ser delegado a parceiros

externos (terceirizacao).

Hipotese 1 (H1):
As empresas pesquisadas acreditam no potencial da T1?

Questdes-chave da H1:
As empresas pesquisadas possuem Tl implantada?
As empresas enxergam a importancia da Tl na sua competitividade?

As empresas visualizam as enormes possibilidades oferecidas pela T1?
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Justificativa do emprego das questdes chave para a hipotese |

Questodes

Justificativa da questdo para verificar a hipotese

As empresas pesquisadas possuem TI
implantada?

O atendimento a esta necessidade pode ser uma oportunidade
para as empresas de navegacdo maritima de apoio OFF
SHORE.

As empresas enxergam a importancia
da TI na sua competitividade?

Verificar a aceitacdo da Tecnologia da Informacao(TI) para a
competitividade nas empresas deste segmento, relacionados a
hipétese .

As empresas visualizam as enormes
possibilidades oferecidas pela T1?

Verificar nas empresas deste segmento a visualizacdo da
Tecnologia da Informacdo(Tl) como possibilidade de novos
negacios, relacionados a hipotese I.

Quadro 1 - Justificativa do emprego das questfes-chave para a hipétese |

Fonte: Elaboracédo do proprio

Hipotese 2 (H2):

As empresas pesquisadas precisaram se adequar para operar na nova realidade da TI1?

Questdes-chave da H2:

As empresas estdo modificando os processos e a sua cultura de modo a garantir o

sucesso da nova TI?

As empresas demandaram esfor¢os para alcancar a perfeita integracao entre estratégias

e ferramentas de T1?

As empresas possuem equipamentos capazes de suportar as novas Tl implantadas?

Justificativa do emprego das questdes chave para a hipotese |1

Questdes

Justificativa da questdo para verificar a hipotese

As empresas estdo modificando o0s
processos e a sua cultura de modo a
garantir o sucesso da nova TI?

Este projeto visa verificar se as empresas de navegagdo
maritima de apoio OFF SHORE, estdo mudando o0s seus
processos por causa das novas T, conforme hipotese Il.

As empresas demandaram esforcos
para alcancar a perfeita integracdo
entre estratégias e ferramentas de TI?

Verificar a (T1) nas empresas de navega¢do maritima de apoio
OFF SHORE, e quais os esforgos exigidos para a integracdo
com as estratégias. Conforme relacionados a hipétese 1.

As empresas possuem equipamentos
capazes de suportar as novas TI
implantadas?

Verificar nas empresas deste segmento se as novas Tecnologias
da Informacdo(Tl), sdo compativeis com o0s equipamentos
existentes, conforme relacionados a hipétese I1.

Quadro 2 - Justificativa do emprego das questfes-chave para a hipétese 11

Fonte: Elaboragdo do préprio




Hipdtese 3 (H3):

As empresas utilizam a T para aumentar a competitividade?

Questdes-chave da H3:
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O uso da TI na cadeia de valor corresponde ao posicionamento estratégico da empresa

(melhoria continua)?

As empresas possuem o nivel de informagcfes necessarias de seus clientes e

fornecedores?

As empresas acreditam que a Tl é uma ferramenta eficaz para alcancar a

competitividade?

As empresas pesquisadas conseguem hoje se beneficiar das vantagens da TI?

Justificativa do em

rego das questdes chave para a hipdtese 111

Questdes

Justificativa da questdo para verificar a hipotese

O uso da TI na cadeia de valor
corresponde ao posicionamento
estratégico da empresa (melhoria
continua)?

Avaliar se os servicos de Tl estdo sendo direcionados para
atender os clientes interno e externo. Os
executivos mantém como uma disciplina formalizar os
relatérios para a tomada de decisdo gerencial na
organizacéo.

As empresas possuem o nivel de
informacBes necessarias de seus
clientes e fornecedores

Verificar se a empresa possui Tl, para validacdo da hipotese
I1l. Se os relatérios emitidos atende as necessidades do
publico.

As empresas acreditam que a Tl é
uma ferramenta eficaz para
alcancar a competitividade?

Este estudo tem como objetivo discutir aspectos e o desafio
de gerenciar a Tecnologia de Informacdo - TI como um
ativo da organizacdo, com o objetivo de ampliar a
competitividade do negocio, conforme hipotese IlI.

As empresas pesquisadas
conseguem hoje se beneficiar das
vantagens da T1?

Avaliar se as empresas do segmento conseguem tirar
vantagens competitivas das novas TI, para validacdo da
hipGtese.

Quadro 3 - Justificativa do emprego das questdes-chave para a hipotese 111

Fonte: Elaboragdo do préprio
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1.6 RESUMO CONCLUSIVO DO CAPITULO

Este capitulo tratou da apresentacdo da situagcdo problema e do enunciado do problema.

Apresentou 0s objetivos do estudo a ser realizado e apresentou justificativas que passaram
pela natureza do interesse pessoal do autor do estudo a possivel contribuicdo que os resultados
desta pesquisa poderdo trazer aos futuros pesquisadores do assunto. Foram relacionadas

também as hipdteses e suas questdes-chave.
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2 REVISAO DA LITERATURA

2.1 SUMA DO CAPITULO

Este capitulo pretende citar alguns estudos realizados sobre o tema na area do setor de
Navegacdo Maritima. Serdo descritos resumidamente os conceitos, técnicas e metodologias
utilizadas nestes trabalhos, que servirdo de referéncia para a solucdo do problema desta

pesquisa.

Outros autores, além dos considerados como referencial teérico, construiram a base do
entendimento sobre a Tecnologia da Informacéo (T1) Corporativa e a Competitividade em um

Mercado Globalizado.

Neste capitulo abordaremos praticas e teorias ja utilizadas, pesquisas ja realizadas sobre o
tema em questdo de uma forma geral e especificamente sobre as empresas de navegacao
maritima de apoio OFFSHORE de modo a permitir uma analise critica do estado atual do

conhecimento na area de interesse.

2.2 OBJETIVO

A Revisdo da Literatura teve o seguinte objetivo:

Obter informacdes atualizadas sobre as novas TI;
Conhecer as publicacdes existentes sobre as novas Tl e comparar quais 0S aspectos
foram previamente abordados;

Verificar as consisténcias e as inconsisténcias das novas TI.

A producdo do conhecimento ndo é um empreendimento isolado. E uma construcdo coletiva
da comunidade cientifica, um processo continuado de busca no qual cada nova investigacdo
se insere, complementando ou contestando contribuigdes anteriormente dadas ao estudo do
tema. (MAZZOTTI, 1999, p. 180).



26

Para alguns autores o ERP é uma nova versdo do MRP Il “planejamento dos recursos de
manufatura”. Esta versdo teria sido modificada e melhorada com o objetivo de ajudar as
industrias a enfrentarem os desafios da competitividade dos anos 90. O ERP seguiria 0 mesmo
modelo basico do MRP II, somente com aplicacdo de novas tecnologias de informagéo, como
bancos de dados relacionais, interfaces graficas, sistemas abertos e arquitetura cliente /
servidor. (MANUFACTURING SYSTEMS IT GLOSSARY, 1998; RICHARDSON, 1996).

Para outros, 0 ERP estd um passo a frente dos sistemas de manufatura centrados em material,
méo-de-obra e producdo, pois coloca o cliente no comando. Essa seria a proxima geracdo dos
sistemas MRP, pois enquanto estes planejavam uma planta, o ERP com suporte a multiplas
linguas e moedas“ pode planejar completamente uma organizacdo global e multi-site, com
funcdes de gerenciamento de fabrica, controle de estoques e processamento de pedidos. Estes
processos também podem, adicionalmente, estar integrados com outras aplicacdes como
recursos humanos, transportes, distribuicdo, contabilidade, contas a pagar e receber. Além
disso, a integracdo de informagdes, em um banco de dados Unico, com um Unico ponto de
entrada para uma informacdo e consequente atualizacdo de toda a organizagdo seria outra

caracteristica Unica para os sistemas ERP.

Independente de sua relacdo com os tradicionais sistemas MRP I, uma grande quantidade de
projetos ERP foram ou estdo sendo iniciados. Diversas razdes sdo apresentadas como
motivadoras desse processo nas organizacfes, como por exemplo, a possibilidade de se ter um
sistema Unico, atualizado com as Gltimas novidades tecnoldgicas e de negocios, com todos 0s
dados da empresa centralizados e permitindo tomada de decisdo répida. Além disso, projetos
de reengenharia de processos na empresa também, sdo identificados como um forte motivo
para a adocdo de um sistema integrado. A inexisténcia de sistemas adequados, o bug do
milénio (evento ja ocorrido) e diversos outros sdo citados como razfes importantes para a
decisdo de se iniciar um projeto ERP (LOZINSKY, 1996; MICHEL, 1998; STEVENS 1997).

Segundo Kwon & Zmud (1987), dentre as diversas abordagens existentes para tentar garantir
0 sucesso de um projeto, estd a abordagem dos Fatores Criticos de Sucesso, a qual determina
que a presencga de um certo grupo de fatores, considerados criticos, possui grande influéncia
no projeto e aumenta as chances de sucesso deste. Varios autores citam diversos fatores que

seriam criticos para 0 sucesso em projetos ERP. Também é importante ressaltar que esses
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fatores ndo sdo necessariamente estaticos ou congelados, mas podem variar em importancia
durante as diversas fases de um projeto (LIEBER & JAYNES, 1995; MANUFACTURING
SYSTEMS IT GLOSSARY, 1998; STEVENS, 1997; THE BEST STUFF BILL GATES
DOWN, 1997; WESTON, 1998).

Em uma das fases finais do projeto, ocorre a colocagdo do sistema em producédo, o que pode
ser feito usando-se de alguns métodos: a conversdo direta Gnica ou big bang; a conversao em
fases, ou parcial; a conversdo em paralelo. Esse € um momento critico para o projeto e o
método big bang “quando todo o sistema é colocado em producdo em um s6 momento* E
apresentado como o mais arriscado (ADAMS & BARNDT, 1988; BANCROFT et al.,1998;
BARTHOLOMEW, 1997; GROVER et al., 1995; HAMMER & CHAMPY, 1993; KING,
1997; KWON& ZMUD, 1987; LARSEN & MYERS, 1997; LOZINSKY, 1996; PINTO &
SLEVIN, 1988; PROJECTMANAGEMENT INSTITUTE, 1996; RADOSEVICH, 1997,
ROBB, 1995; SLEVIN & PINTO, 1986; STEVENS,1997; VASILASH, 1996).

Uma vez que o projeto tenha sido colocado em produgdo com sucesso outras questdes podem
surgir, visto que 0 processo nao se encerra nesse momento, mas gera implicacdes pelas
mudangas introduzidas na organizacdo, particularmente sobre o nivel de adocdo da nova
tecnologia que passa a fazer parte do cotidiano. O modelo adotado de tecnologia de Kwon&
Zmud (1987) avalia em 6 fases (iniciagéo, adogéo, adaptacdo, aceitagcdo, uso e incorporagao)
como ocorre a adogdo de uma nova tecnologia (nesse caso um sistema ERP) (LOZINSKY,
1996; PISZCZALSKI, 1997; RADOSEVICH, 1997).

A elaboracdo desta dissertagdo nos permitiu uma ampla pesquisa em livros, teses,
dissertacOes, artigos apresentados em congressos e eventos cientificos, artigos publicados em
revistas especializadas e outras fontes onde fosse possivel encontrar material que viessem a
contribuir com esta pesquisa. Apresentamos alguns exemplos de temas similares pesquisados
na Internet e em Bibliotecas. Vale ressaltar que algumas fontes utilizadas séo oriundas de
grandes empresas de TI situadas nos EUA, Europa e no Brasil.
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2.3 TESES E DISSERTACOES

JALKH, Melissa Marques Teixeira — CRM Como Ferramenta da Competitivade nas
Empresas de Telecomunicacgdes — Dissertacdo (Mestrado em Engenharia de Producéo) UFF —
Niteroi — 2003.

RODRIGUES, Silviane Cristina De Andrade - Fatores Criticos de Sucesso no Langamento de
Servicos de Comunicacdo Movel de Dados em Alta Velocidade nas Operadoras de Telefonia
Movel Celular no Brasil. Proposta de dissertacdo apresentada no Mestrado de Engenharia de
Producdo da Universidade Federal Fluminense, como requisito parcial para a obtengdo do
Grau de Mestre. 2004.

MOREIRA, Sérgio Dias - Qualidade Percebida e Tecnologia da Informacdo: avaliacdo da
conformidade de um produto téxtil Dissertacdo (Mestrado em Engenharia de Producédo) UFF
— Niterd6i — 2003.

SOUZA, Henrique Osvaldo Hospeda Pereira de — Uso Competitivo da Tecnologia da
Informac&o em Instituigdes Federais de Ensino Superior — 2003 — Dissertagdo Mestrado em
Sistema de Gestdo — Departamento de Engenharia de Producdo — UFF — Niter6i/2003.

COELHO, Jane dos Santos - As Novas Técnicas de Informatizacdo Hospitalar — Monografia
(p6s - graduacdo em Gestdo de Saude e Administracdo Hospitalar - Universidade Estécio de
S4). Rio de Janeiro - Mar/2002.

SILVA, Fernanda Mello Abreu da. Qualidade em Servicos. Rio de Janeiro: UCAM - Niteroi,

2002. Bacharelado em Administragéo.

TAVARES, Ginete de Souza. O Lider que faz a diferenca - projeto de pesquisa apresentado
como exigéncia final da disciplina Metodologia da Pesquisa, do curso de P6s-Graduacdo em

Administracdo Estratégica de Empresas, Turma 2001/2002 .

NUNES, Antonio Carlos. Os Diversos Sistemas Gerenciais de Informacdo (SIG) em um

Mercado Globalizado - Projeto de pesquisa apresentado como exigéncia final para conclusao,
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do curso de Pds-Graduacdo Lato-Sensu em Administracdo Estratégica de Empresas, turma
2001/2002.

NUNES, Antonio Carlos e COELHO, Jane dos Santos. O Controller e as Novas Técnicas de
Informacbes Gerenciais - Monografia apresentada ao Instituto Politécnico da Universidade
Estacio de Sa, para obtencdo do Grau Superior em Controladoria, e InformacGes Gerenciais -
2000.

2.4 ARTIGOS

Os artigos pesquisados facilitam o estudo da revisdo da literatura e se relacionam com o tema

de estudo dessa dissertacdo. Sendo eles:

Artigos sobre TI;
Artigos sobre a Tecnologia da Informacédo Corporativa;
Artigos sobre a Gestdo do Conhecimento, €;

Artigos sobre Tl e a Competitividade.

2.4.1 Artigos sobre TI

QUINTELLA, Heitor M. & COSTA, Sérgio G. — Tecnologia da Informacdo no Modelo de
Estabilidade Dinamica. — In. ENEGEP - XVII - Encontro Nacional de Engenharia de
Producdo — Gramado Anais do ENEGEP/1997, 7f.

TEIXEIRA JR., Sérgio — Diga-me com Quem Andas: A Tecnologia Digital Permite que sua
Empresa Colete InformagGes como Jamais Imaginou. Mas como Transformar esses Preciosos
bits em um Relacionamento mais Lucrativo? — Revista Exame — Edicdo Especial -
15/mai/2002 — pp 14 - 15.
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SOARES JR., (Diretor de Tecnologia dos Laboratorios Fleury) - Tecnologia Serve para
Garantir o Nivel de Qualidade, sem Exigir mais Pessoal, Mesmo com a Demanda Crescendo -
Revista Exame — Edicdo Especial — 15/mai/2002 — pp 30 — 31.

SLYWOTSKY, Adrian, Seja Unico: Um Breve Guia para Vocé Saber como Conduzir sua
Empresa para a Era Digital - Revista Exame — Edicdo Especial — 15/mai/2002 — pp 42 — 47.

2.4.2 Artigos sobre a Tecnologia da Informacao Corporativa

PEREIRA, Maria Isabel e FERREIRA, Ademir Anténio - A Empresa e a Informacgdo em
Tempo Real - GAZETA MERCANTIL - QUARTA-FEIRA, 29/Jan/1997-p A-3.

NASCIMENTO, Luiz Roberto - Aplicando a ABM (Activity Based Management) a
Tecnologia de Informacdo (TI) ajuda as empresas maximizar os recursos de Tl e promove a
compreensdo de como esta funcédo critica atende as necessidades de todos os departamentos.
CRA - SP - 57867 - Por Tad Leahy - Disponibilizado em www.bfmag.com em Abril/2001;
Titulo Original: "When Activity-Based Management Meets IT"; Tradugdo/Adaptacao:
(Iroberto@plugnet.com.br) - Mestrando AD HOMES/Radial I1.

Sdo Paulo - A IDC Brasil acaba de finalizar uma série de estudos, cujo objetivo foi avaliar a
tendéncia de investimentos em TI em varios segmentos (Governo, Financas, Manufatura, 500
Maiores Empresas, Pequenas e Médias Empresas). Os resultados mostram que havera
aumento dos investimentos em TI neste ano, porém somente para alguns produtos e solugdes,
e de maneira completamente diferente em cada segmento. Apenas uma solucdo é prioridade
para todos os segmentos: Segurancga das Informacdes. 05/02/2004 - Seguranga da Informagéo
é prioridade de investimentos em Tl para 2004 — SUCESU - ES Sociedade de Usuérios de

Informatica e Telecomunicacdes do Espirito Santo
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2.4.3 Artigos sobre a Gestao do Conhecimento

FILHO, Jayme Teixeira (in memorian), Tecnologia da Informagdo para a Gestdo do
Conhecimento - Consultor da Informal Informatica e professor do curso de pds-graduacéo em
Gestdo do Conhecimento da Universidade Santa Ursula. publicado na edi¢o de maio/1998 da

Revista Decidir.

DAVENPORT, Thomas - Anuncio publicitario de uma grande empresa de Tl (Wired, julho
de 1998) -A classificacdo e a organizacdo do conhecimento serd a competéncia fundamental

das empresas.

2.4.4 Artigos sobre T1 e a Competitividade

QUINTELLA, Heitor M. & COSTA, Sérgio G. — Tecnologia da Informacdo e Avaliacdo de
Competitividade no Brasil. — SUMA ECONOMICA - Rio de Janeiro — Ago/1998 — pp.
46/47.

QUINTELLA, Heitor M. & COSTA, Sérgio G. — Tecnologia da Informacéo: Ferramentas de
Competitividade — Revista Tendéncias do Trabalho - Rio de Janeiro — Jul/2002 — pp. 28-34.

SANTOS, Ricardo - No ambiente competitivo em que as companhias vivem atualmente, as
pressdes e exigéncias e eficiéncia e produtividade nos processos de negdcios estdo
constantemente mudando e aumentando. Revista Tl - 14 de junho de 2002 - Infra-estrutura e

e-business.

ESPECIAL TERCEIRIZACAO: CONSOLIDACAO DOS SERVICOS DE Tl — SUCESU -
ES - Sociedade de Usuarios de Informéatica e Telecomunicagdes do Espirito Santo -
9/01/2004.

ARAUJO, Andréa Cristina Marques de - A Informacdo Como Fator Diferenciador para o

Sucesso Estratégico das OrganizagOes - Bacharel em Administragcdo — UNAMA; Especialista
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em Sistemas de Informacdo nas Organizacbes- CESUPA; Mestre em Ciéncia da
Computacdo - UFSC (Universidade Federal de Santa Catarina); Professora dos Cursos de
Administracdo - FACI e Bacharelado em Ciéncia da Computacdo no CESUPA e na UNAMA.
Coordenadora do Curso de Especializacdo em Informatica Educativa - CESUPA,; Professora
do Curso de Especializagdo da Faculdade de Macapa - FAMA.

VIANNA, Marco Aurélio Ferreira (conferencista), STARK, Jeffrey (Coordenador).
Conferéncia: Educacdo permanente e as novas tecnologias de mudanga de individuos e
organizacBes. Por que mudar? In: Férum Internacional de Administracdo 4, 1995. Miami.
Revista Brasileira de Administracdo. Brasilia: Conselho Federal de Administracdo. 1995. v.5,
n.17 A, p.20-36.

SILVA, Enedino Corréa da, KORNELIUS, Euclides, CAETANO, Veslei da Rosa,
GORDERT, Wenceslau J. A informacéo e a tecnologia da informacdo na Embrapa. Simpdésio
de Gestdo da Inovacdo Tecnologica 19. 1996. Sdo Paulo. Anais.. Sdo Paulo:
USP/PGT/FIA/PACTO. Out., 1996, p. 652-665.

QUINTELLA, Heitor M & SILVA, Luis Roberto Pereira - TI E COMPETITIVIDADE NO

VAREJO - www.producao.uff.br - Este artigo trata da customizacdo em massa de produtos

das empresas de varejo que comercializam seus produtos virtualmente. Nele sdo pesquisadas
as causas do atraso do Brasil na modernizagdo gerencial via uso de T I, em continuacdo a
Quintella e Costa (1997).

2.4.5 Pesquisas

A Unica Informaética.

A TI significa lucro informationweek Canton, da Nestlé: investimentos na equipe de vendas

aumentou em 20% o numero de visitas Pesquisa Panorama Corporativo de T1 2000.

O Grupo IT Midia, através de sua divisdo de pesquisas de mercado tem a satisfacdo de
entregar para 0 mercado de Tecnologia da Informagéo (TI) a 1° edicdo do estudo anual
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"Panorama - A Tecnologia nas Corporacgdes - Grandes Empresas”. Trata-se de uma pesquisa

sobre as tendéncias de utilizacdo de TI nas maiores corporacdes do Brasil.

Otimizagdo de Tl Pode Melhorar Produtividade.

Estudo do Yankee Group sugere que governanca de Tl e melhor gerenciamento pode

redirecionar ddlares para desenvolvimento

Lideres de TI devem ter controle da complexidade e custos crescentes de Tl ao adotar
abordagem coordenada de testes, desenvolvimento e gerenciamento de aplicacdes, assim
como o uso de melhores praticas. A concluséo é de estudo do Yankee Group, com cerca de
240 executivos de TI de grandes empresas norte-americanas.

De acordo com a empresa de pesquisas, o estudo indica que “ha um crescente consenso que a
otimizacdo de tecnologia de negdcios (BTO - business technology optimization) é a
abordagem correta para gerenciar a complexidade e ineficiéncia organizacional de T1”.

Novos conceitos, que o Yankee Group chama de BTO, pode ajudar a area de Tl a usar de 60%
a 70% de seus orcamentos historicamente consumidos por suporte a aplicagdes e ambientes ja

existentes.

“Os resultados mais agressivos que estamos vendo € uma diminuicdo de 10%. De 70%
voltado para manutencdo e 30%, a desenvolvimento, para (uma relagdo) 60/40”, conta Dana
Gardner, analista sénior do Yankee e autor do estudo. Para manter esse dinheiro na area, diz, é
preciso mostrar que a economia vem de ganhos de produtividade internos e o valor pode ser
melhor aproveitado para novos aplicativos de melhoria da produtividade. O estudo também
mostrou que o mais atraente item de BTO é a governanga de T1l. Quanto maior a empresa € 0
orcamento de TI, mais interesse atraiu a pratica (ITWEB DATA, 12/07/2004 e LEARNING
BRASIL).

CELULA DE PLANEJAMENTO PARA NOVOS NEGOCIOS:

Dando seqiéncia ao setor de reavaliacdo de negdcios ja estabelecidos, a Planetando anuncia a
criagdo de um setor especifico de apoio no processo de criagdo e implantacdo de novos
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negacios.Visa desta forma atender ainda melhor este segmento, garantindo com metodologia

de analise o éxito estratégico, financeiro e comercial de novos empreendimentos.

PESQUISAS de mercado mostram que as estratégias de tecnologia da informagdo e os
objetivos de negdcios estdo interconectados como nunca antes. Oito em cada 10 empresas no
mundo desenvolvem estratégias de negdcios suportadas por Tl, ou tém estratégias de negdcios
que estdo parcial ou totalmente integradas, com sua estratégia tecnoldgica. Apenas 17 por
cento ainda trabalham em ambientes onde a estratégia de negocios e de Tl sdo gerenciadas

separadamente.

A INFRA-ESTRUTURA TECNOLOGICA VIABILIZANDO O E-BUSINESS (CISCO
SYSTEMS)

JOSEPH FEIMAN, NO DISTRITO FEDERAL JAVA USERS GROUP - DFJUG

Em 02 de Setembro, realizou, em parceria com a Politec - www.politec.com.br, a primeira
palestra internacional do grupo. Joseph Feiman, vice-presidente do Gartner Group, que é 0
maior grupo de pesquisas sobre tecnologia da informacéo (T1) do mundo. Ele, que também é
o diretor de pesquisas deste grupo, falou para um grupo de convidados do DFJUG e da
Politec, sobre a visao de sua empresa para 0 mercado Java nos proximos cinco anos.

Sumario do boletim DFJUG 234. Enviado para 5460 desenvolvedores Java - Feiman no
DFJUG - JUG - Petropolis convida para o One Day Java - Cursos do DFJUG.

TI E REALIDADE. MAS SO NAS GRANDES EMPRESAS

Pesquisa da Fiesp, em parceria com a FEA/USP, a FIA, a Compuware e a Camara e-Net,

mostra que ainda ha um vasto espaco a ser explorado nas empresas de menor porte.

ESTUDO Il ABEAM

Produzido com dados obtidos até dezembro de 2003.

Ivens Consult / Ivan Ledo — ivan@ivens.inf.br -llustracdo da capa : Divulgacao Petrobras
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2.4.6 Livros

BIO, Sérgio Rodrigues - Sistemas de informacdo: Um enfoque gerencial. Sdo Paulo: Ed.
Atlas, 1985.

CRAWFORD, Richard. Na era do capital humano: o talento, a inteligéncia e o conhecimento
como forgas econémicas, seu impacto nas empresas e nas decisdes de investimento. S&o
Paulo: Atlas, 1994.

FERNANDES, Aguinaldo Aragon, ALVES, Murilo Maia. Geréncia estratégica da tecnologia
da informacdo: obtendo vantagens competitivas. Rio de Janeiro: Livros Técnicos e
Cientificos, 1992,

MC GEE, James V., PRUSAK, Laurence. Gerenciamento estratégico da informag&o: aumente
a competitividade e a eficiéncia de sua empresa utilizando a informagdo como uma ferramenta

estratégica. Rio de Janeiro: Campus, 1994.

O'BRIEN, James - Sistemas de Informacdo e as decisfes gerenciais na era da Internet,
Editora Saraiva, 2002

OLIVEIRA, Jayr Figueiredo - Sistema de Informacdo: um enfoque gerencial inserido no

contexto empresarial e Tecnoldgico,Editora Erica, 2000

O PROFISSIONAL do século XXI: as competéncias essenciais para o profissional do
proximo milénio. Revista Agitacdo. Sdo Paulo: CIEE NACIONAL, v.5, n.22, p.6-7, fev./abr.
1998.

PORTER, Michael, Estratégia Competitiva, Editora Campus, 1986.

PORTER, Michael, Vantagem Competitividade: Cirando e Sustentando um Desempenho

Superior. Rio de Janeiro — Ed Campus — 1989.

ROSZAK, Theodore. O culto da informacédo. Sdo Paulo: Brasiliense, 1998.
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2.5 ANALISE DE TRABALHOS SELECIONADOS

Constantes da Anélise Bibliogréfica, e suas relagdes com esta dissertacao.

2.5.1 Dissertacoes

SOUZA, Henrique Osvaldo Uzéda Pereira de — Uso Competitivo da Tecnologia da
Informac&o em Instituigdes Federais de Ensino Superior — 2003 — Dissertagdo Mestrado em

Sistema de Gestdo — Departamento de Engenharia de Producdo — UFF — Niter6i/2003.

RESUMO:

A dissertacdo investiga os aspectos criticos relacionados ao Uso Competitivo da Tecnologia
da Informacdo em Instituicbes Federais de Ensino Superior, como base para o
desenvolvimento da pesquisa utiliza-se de uma pesquisa bibliografica e examina estudos de
casos de InstituicOes Federais de Ensino Superior nacionais. Com isso, 0 autor apresenta 0s

aspectos criticos observados segundo o impacto que causam a T nas organizages.

RELACAO COM ESTA DISSERTACAO:

O fato de esta dissertacdo estudar os aspectos relacionados ao Uso competitivo da Tl a torna
diretamente relacionada ao projeto atual. Um ponto importante a ser ressaltado é que no
presente trabalho as estratégias de Tl serdo avaliadas em empresas com as estratégias
implantadas e qual seus efeitos na competitividade. Dessa forma, o material apresentado nessa
dissertacdo serve como base para a formulacdo do levantamento a ser utilizado e como

comparativo na analise dos resultados obtidos.
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2.5.2 Artigos

2.5.2.1 Artigos sobre Tl

QUINTELLA, Heitor M. & COSTA, Sérgio G. — Tecnologia da Informacdo: Ferramentas de
Competitividade — Revista Tendéncias do Trabalho - Rio de Janeiro — Jul/2002 — pp. 28-34.

RESUMO:

O artigo apresenta varios conceitos relacionados & implantacdo de um sistema de TI. O autor
aborda as estratégias de identificacbes da tecnologia digital, como transformar isso em
relacionamento e como criar competitividade e lucratividade. Ele aborda a implantagéo da TI,
iniciando com uma abordagem conceitual. Também sdo abordadas as mudancas
organizacionais e culturais necessarias para se adotar um sistema de TI. Por ultimo o autor

apresenta suas conclusoes.

RELACAO COM A DISSERTACAO:

Este artigo é fundamental para uma dissertacdo sobre a Tl e competitividade em um mercado
globalizado, uma vez que apresenta de forma clara e objetiva todos os conceitos relacionados
a escolha e a implantagdo de um sistema de T1. Um outro ponto fundamental é a conceituacao
da TI, que € um ponto muito importante da analise que se pretende realizar nesta dissertacdo

sobre TI.

2.5.3 Artigos sobre a Gestdo do Conhecimento

FILHO, Jayme Teixeira (in memorian), Tecnologia da Informacdo para a Gestdo do
Conhecimento - Consultor da Informal Informatica e professor do curso de pds-graduacéo em
Gesto do Conhecimento da Universidade Santa Ursula. publicado na edi¢do de maio/1998 da

Revista Decidir.
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RESUMO:

Este artigo inicia como uma descricdo do que a Tl pode representar para a Gestdo do
Conhecimento e abre a discussao sobre a Tl como fator critico de sucesso para qualquer tipo
de negdcio. Com isso o autor apresenta o papel da Tl na gestdo do conhecimento. A questao
da Gestdo do Conhecimento tem como um dos principais objetivos fazer com gque as empresas
sejam tratadas como instituicBes, organizacdes que "aprendem” (learning organizations),
através do gerenciamento dos processos de obtencdo e utilizacdo empresarial do
conhecimento, estd sendo tratada de forma tdo séria que as grandes empresas ja possuem em
suas estruturas organizacionais, um importante novo cargo e fungdo: a do Gerente do

Conhecimento.

RELACAO COM ESTA DISSERTACAO:

O relacionamento do artigo, com a dissertacdo, podem ser notados em diversos pontos:

Sendo o principal deles a confirmagdo da importancia da T na estratégia das empresas.

2.5.4 Artigos sobre T1 e a Competitividade

QUINTELLA, Heitor M. COSTA, Sérgio G. — Tecnologia da Informacdo e Avaliacdo de
Competitividade no Brasil. - SUMA ECONOMICA - Rio de Janeiro — Ago/1998 — pp.
46/47.

RESUMO:

Este artigo mais do que nunca, procura demonstrar que trabalhar adequadamente a informacao
é essencial para as empresas. Da mesma maneira, elas precisam cada vez mais otimizar 0 uso
de pessoal, capital e ativos. E devem voltar-se para 0 mercado. Esses trés elementos —
informacdo, racionalizacdo e orientacdo para 0 mercado — representam as vantagens

competitivas.
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RELACAO COM A DISSERTACAO:

O que é um trabalhador da era da informacdo? Os trabalhadores da era da informacéo sédo os
cientistas de computagéo, o que inclui os administradores de bancos de dados, 0s especialistas
em suporte a computacdo, e todos aqueles que lidam diretamente com computadores; 0s
trabalhadores da era da informacéo sdo também os engenheiros de computacao, os analistas
de sistema e os programadores de computadores. Mas os trabalhadores da era da informacéo
também s&o os responsaveis pela inser¢do de dados em bancos de dados, profissionais de
salde que operam computadores dedicados ao diagndéstico de doengas, cientistas que utilizam
a Internet e os computadores em suas pesquisas, professores que utilizam as novas tecnologias
para ensinar, fazendeiros que utilizam recursos de sensoriamento remoto para prever as
condigdes do tempo e recursos estatisticos para determinar o momento ideal da venda de seus
produtos, etc. Enfim: os trabalhadores da era da informacéo sdo todos aqueles que utilizam os
recursos da informéatica em seu trabalho. O fato de o autor relacionar: Tecnologia da
Informacdo e Avaliacdo de Competitividade no Brasil. Torna este artigo de suma importancia

para a execugao dessa dissertagéo.

2.5.5 Pesquisas

Pesquisa Panorama Corporativo de TI 2000.

O Grupo IT Midia, atraves de sua divisdo de pesquisas de mercado tem a satisfacdo de
entregar para 0 mercado de Tecnologia da Informagéo (TI) a 1° edicdo do estudo anual
"Panorama - A Tecnologia nas Corporagdes - Grandes Empresas”. Trata-se de uma pesquisa

sobre as tendéncias de utilizacdo de TI nas maiores corporacdes do Brasil.

OBJETIVO:

A pesquisa possui 0 objetivo principal:
Trata-se de uma pesquisa sobre as tendéncias de utilizacdo de TI nas maiores corporacdes do

Brasil.
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METODOLOGIA:

Pesquisa Introdutoria (fase 1)

Amostra

Na primeira parte deste Estudo, foi utilizado como amostra, empresas consideradas de grande
porte. Para isto, as empresas foram classificadas segundo fontes publicas onde constam como
grandes empresas e através da quantidade de funcionarios que compdes seu quadro de
pessoal. Foram selecionadas 522 empresas para participarem do Estudo, das quais 476 foram
convidadas a responder a pesquisa. Foram obtidos 193 questionarios respondidos, atingindo
um retorno de 40%. Classificados como validos 147 questionarios, totalizando a amostra

utilizada na Fase Introdutoria.

Coleta de dados

Toda a coleta de dados da fase 1 deste Estudo ocorreu entre os meses de julho e agosto de

2000, seguindo os passos abaixo descritos:
Através de telemarketing ativo e de dados secundarios identificamos os executivos de maior
decisdo dentro dos departamentos de tecnologia/sistemas das empresas pertencentes ao

universo a ser pesquisado.

Em entrevista telefonica preliminar, convidamos estes executivos a responder ao questionario

dando como opgéo de resposta e-mail, fax ou mesmo via telemarketing.

O questionério utilizado foi estruturado, ndo disfar¢cado, composto de questdes fechadas com
a finalidade de facilitar sua compreenséo e diminuir o tempo de resposta.

Pesquisa Principal (fase 2)
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Amostra

Foram selecionados para participar da fase 2 da "Pesquisa Principal” os principais executivos
da area de Tecnologia das empresas com maiores investimentos em produtos e servicos de
Tecnologia da Informagdo do mercado brasileiro. Das 522 empresas selecionadas a participar
da fase 1, convidamos 104 empresas para prosseguirem, respondendo também a segunda fase.
Das 104 empresas convidadas, 88 responderam aos questionarios representando 85% de

retorno da "Pesquisa Principal™.

Coleta de dados

A coleta de dados da fase 2 deste Estudo ocorreu no evento do IT Férum, promovido pela IT
Midia, que se realizou entre os dias 13 a 17 de setembro de 2000 no Hotel Transamérica em

Comandatuba - BA, conforme a seguinte descri¢éo:

Os executivos das corporagdes com maior volume de investimentos em Tl do mercado
brasileiro (CIO's - Chief Information Officer), receberam um questionario de pesquisa a ser
respondido durante a realiza¢do do evento.

O questionério utilizado foi estruturado, ndo disfarcado, composto de questbes abertas e
questdes fechadas com a finalidade de compreender as necessidades de implementacdo de
tecnologia destas empresas.

Principais resultados obtidos na 12 fase

Das 147 empresas que responderam a pesquisa na Fase Introdutoria, (50%) eram da Industria,
(41%) de Servicos e (9%) do Comércio.

Com base nos resultados, 41% destas empresas anualmente faturam acima de R$ 1 bilho,
25% faturam entre R$ 1 bilhdo e R$ 500 milhdes e 34% faturam entre R$ 500 milhdes e R$

100 milhdes anuais.

Utilizando como critério de classificagdo do tamanho da empresa a quantidade de
funcionérios, todas as empresas sdo consideradas de grande porte, sendo que a maioria
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absoluta (51%) possui entre 1 mil e 5 mil funcionarios. Empresas com mais de 10 mil
pessoas em seu quadro de pessoal representam 15% da amostra e as que possuem 0 menor

namero de funcionarios (entre 500 e 1 mil) 14% do total.

Segundo os entrevistados, 63% das empresas tem investimentos anuais em Tecnologia da
Informacdo superiores a R$ 10 milhdes, 10% deste grupo ultrapassa a casa dos R$ 50
milhGes. Estimamos que o investimento médio em produtos e servicos de TI destas empresas
seja de R$ 17,4 milhdes por ano e que seus investimentos anuais somados atinjam R$ 2, 5

bilhoes.

A érea Comercial foi a mais citada entre as que receberdo investimentos em Tl no préximo
ano (70%), seguida pela Producdo (48%), Administrativa (27%) e Financeira (23%).

Outra prioridade apontada por estas empresas foi de investir em Software (56%), seis pontos

percentuais acima de Servicos (50%) e muito superior aos investimentos em Hardware (38%).

As principais tecnologias nas quais as empresas pretendem estar investindo sdo: Internet /
Intranet / Extranet (85%), Comércio Eletronico (60%), Customer Relationship Management -
CRM (56%), Business Intelligence (53%) e Data Warehouse (52%).

Principais resultados obtidos na 22 fase

Participaram do Estudo em sua fase principal 88 empresas das 104 convidadas. Somando o
faturamento de 78 delas, temos um montante anual de R$ 148 bilhGes, ou seja, 16% do

Produto Interno Bruto brasileiro.

Inicialmente buscamos informacgdes sobre como estdo estruturados os departamentos de
sistemas das grandes corporacOes atualmente. Segundo as respostas, pudemos verificar que as
grandes empresas tem em média 64 profissionais trabalhando nos setores de tecnologia e

telecomunicagdes.

Na area de sistemas temos: 1 diretor, 3 gerentes, 4 supervisores/coordenadores, 27 analistas

de sistemas e 13 programadores.
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Estas empresas possuem, em seu quadro de pessoal, mais 16 profissionais de
telecomunicagdes, sendo 1 diretor, 1 gerente, 1 supervisor/coordenador, 6 analistas e 7

programadores.

Verificamos também, como funciona o processo de tomada de decisdo na aquisicdo de
produtos e servicos de Tl nas grandes empresas. Nossa preocupacdo foi de verificar quais 0s
niveis hierarquicos que participam de 3 diferentes momentos durante este processo: 0S

"contatos iniciais"; a "selecdo de fornecedores™ e a "tomada de deciséo".

A informacdo obtida mostra que nos "contatos iniciais" com fornecedores, a maior
participacdo € do nivel gerencial da empresa 28%, seguido por supervisores e coordenadores
21%. J& no momento da "selecdo dos fornecedores" contatados, cresce a participacdo do nivel
gerencial (36%) e também de supervisores e coordenadores (24%). E somente no momento da
"tomada de decisdo" que a diretoria da empresa (CIO's) aparece com grande participacdo

(53%) seguida pelo nivel gerencial com 27% das respostas.

Nesta fase, perguntamos novamente aos entrevistados (como na fase 1) quais eram as areas da
empresa para onde estariam sendo canalizados os maiores investimentos em Tl no préximo
ano (2001). Porém nesta oportunidade utilizamos uma questdo aberta a fim de dar mais
liberdade para suas respostas. Mais uma vez as areas "Comerciais/Marketing" mostraram que
estardo recebendo os maiores investimentos, obtendo 125 de um total de 267 mencdes. O
departamento financeiro ficou em segundo lugar com 37 mengdes, seguido pela area de
distribuicéo e logistica com 34.

Investir na "Qualificacdo e Atualizacdo de Profissionais” € a maior preocupacao dos CIO's
que participaram da pesquisa, recebendo 210 mencdes de um total de 396. "Infra-estrutura”
aparece na segunda posicdo com 113 mencgOes seguida da "Seguranca”™ com 96 e do E-

Business /E-Commerce com 95 mencoes.

As tecnologias  prioritarias para as grandes empresas atualmente  sdo
"Internet/Intranet/Extranet”, com 82% de participacdo nas respostas, os "Dispositivos de
Seguranca™ aparecem na segunda posicdao com 52% e o "Comeércio Eletrénico” em terceiro,

recebendo 50% de indicagoes.
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RELACAO COM ESTA DISSERTACAO:
Essa pesquisa serve como uma referencial basica para o estudo que se pretende realizar no
mercado de navegagdo maritima de apoio OFFSHORE para embasamento desta dissertagéo.

FEIMAN NO DRJUG

Em 02 de Setembro, realizou, em parceria com a Politec - www.politec.com.br, a primeira

palestra internacional do grupo. Joseph Feiman, vice-presidente do Gartner Group, que €' 0
maior grupo de pesquisas sobre tecnologia da informacao (TI) do mundo. Ele, que também €'
o diretor de pesquisas deste grupo, falou para um grupo de convidados do DFJUG e da
Politec, sobre a visao de sua empresa para 0 mercado Java nos proximos cinco anos.

Sumario do boletim DFJUG 234. Enviado para 5460 desenvolvedores Java - Feiman no
DFJUG - JUG - Petropolis convida para o One Day Java - Cursos do DFJUG.

OBJETIVO:

Trata-se de uma pesquisa que o DFJUG alem de cumprir seu papel social, cumpre também
seu papel de disseminador da tecnologia Java e de informacdes acerca da tecnologia, que sdo

da maior relevancia para o mercado de Brasileiro.

METODOLOGIA:

Foram selecionados para participar da "Pesquisa” o0s principais executivos da area de
Tecnologia das empresas com maiores investimentos em produtos e servicos de Tecnologia

da Informacdo do mercado brasileiro.

Principais resultados obtidos

Do ponto de vista de preocupacfes dentro das grandes corporagdes, Java ndo €' motivo de
problemas (15%), mas falta de conhecimento (47%) e pessoal treinado (42%) €' a fonte das
maiores dores de cabega dos administradores de TI. Para os gerentes de negdcios, suas
maiores preocupacdes sdo integracdo (43%) e integracdo com o legado (47%). Para cada
desenvolvedor Java existem 2,5 desenvolvedores VB, e que as duas linguagens véo continuar

coexistindo nos proximos 5 anos.
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Os salarios dos desenvolvedores Java sdo, em media global, 20 % maiores que os das outras
linguagens. Segundo as pesquisas do Gartner, existe um empate técnico entre as IDEs de
desenvolvimento Java, 40% usam JBuilder, outros 40% utilizam (ou véo utilizar) o WSAD da
IBM, 12 % utilizam o JDeveloper da Oracle e somente 5% do mercado mundial utilizam o
Forte da Sun.

Quando perguntados se suas empresas tinham planos para adotar o .NET, 0s gerentes de
tecnologia consultados disseram que, 48 % sim e 52 % ndo, isto em todo o mundo. Porem
quando a analise foi feita de forma regional, os SIM foram 54 % para os USA, 47 % para a
Europa e 35 % para o Japdo. Na pesquisa relacionada a desenvolvimento para 0s
WebServices, 63 % disseram que utilizardo Java e somente 24 % solugGes Microsoft.

Finalmente, perguntados sobre planos para o desenvolvimento para redes sem fio (Wireless),
52 % dos gerentes de tecnologia disseram que NAO tem planos de desenvolvimento nesta
area e 48 % disseram que tinham projetos. Destes, 51 % planejam desenvolver para celulares,
76 % para PDAs e somente 47 % para PCs.

RELACAO COM ESTA DISSERTACAO:

Essa pesquisa serve como uma referencial basica para o estudo que se pretende realizar no

mercado de navegac¢do maritima de apoio OFF SHORE para embasamento desta dissertacao.

TECNOLOGIA DA INFORMACAO (TI) E UMA REALIDADE, MAS SO NAS
GRANDES EMPRESAS.

Pesquisa da Fiesp, em parceria com a FEA/USP, a FIA, a Compuware e a Camara e-Net,

mostra que ainda ha um vasto espaco a ser explorado nas empresas de menor porte.

Thais Aline Cerioni - Quem vive no mundo da tecnologia da informacédo tem a sensacdo de
que é verdade que “todo mundo tem ERP”, que “sem tecnologia ndo ha negbcio” e que “ndo
ha quem n&o utilize a internet para se relacionar profissionalmente”. Ledo engano. Fora das
grandes corporagOes, a disseminagdo da tecnologia como ferramenta de negdcios ainda é

incipiente e muita coisa € feita exatamente como no inicio do seculo: manualmente.
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Essa realidade foi apontada pela pesquisa “Perfil da Empresa Digital 2003/2004”, realizada
pela Fiesp e pela FEA/USP, com apoio da Fundacdo Instituto de Administracdo (FIA), da
Compuware e da Camara e-Net. Os resultados da pesquisa provam, entre outras coisas, que
ainda ha muito mercado ha ser explorado pelas fornecedoras de tecnologia no segmento das

mMICro e pequenas empresas.

Alguns numeros interessantes do estudo dizem respeito ao uso da internet como ferramenta de
negocios. De acordo com o levantamento, apesar de ser alto o nivel de utilizacdo do e-mail, o
acesso a internet banking e o uso da Web para pesquisa ainda é restrito. Enquanto isso, para
oferta de emprego ou para pés-venda, a rede é pouquissimo utilizada, tanto pela grandes

quanto pelas menores.

Os negdcios eletronicos também merecem destaque, uma vez que apenas as grandes empresas
realmente aderiram a essa tecnologia. Entre as micro, apenas 8% fazem vendas B2B, 16%
fazem compra e 8% fazem B2C. No caso das pequenas 15% fazem B2B (compra ou venda),
enquanto 11% fazem B2C. Apesar de baixos, os numeros séo significativamente maiores que
em 2003. No ano passado, 15% das empresas entrevistadas, diziam ja utilizar negocios

eletrénicos, nimero que, em 2004, passou para 26%.

RESUMO CONCLUSIVO DO CAPITULO

Neste capitulo foram apresentados livros, artigos, dissertacdes e pesquisas que abordam os

aspectos da TI.

Este material subsidiou o desenvolvimento e o entendimento mais amplo do referencial
tedrico e trouxe uma mais ampla do cenério de utilizacdo da Tecnologia da Informacédo (TI)
na competitividade das empresas em um mercado globalizado.
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3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 SUMA DO CAPITULO

Neste capitulo serdo abordadas as definicdes de competitividade, o conceito de Tecnologia da
Informacéo (TI), e suas principais abordagem para em seguida relacionar o uso da Tl com a

competitividade.

3.2 VANTAGENS COMPETITIVAS

Fatores da Competitividade
Joseph Pine 1l. (Mass Customization: the new frontier in business competition. Boston:

Harvard Business School Press, 1993)

Por sua vez, argumentando que a customizacdo macica € a nova fronteira da competicéo,
Joseph Pine Il defende que produtos e servigos customizados macicamente possibilitam as
empresas obter vantagens nos seus mercados atuais atraveés do atendimento as vontades e
necessidades dos consumidores individuais, e possibilitam aumentar as vantagens através da
inovacdo constante. Nesse sentido, serdo de interesse aqueles meios de comunica¢do com 0
mercado que possibilitem entender continuamente as preferéncias e necessidades individuais

dos consumidores.

Para Pine, isso esta se repetindo: os servicos estdo se tornando commodities. A Internet é um
dos fatores que forcam a commoditizacdo. Na Web os consumidores podem comparar precos
de multiplos fornecedores instantaneamente. E se as pessoas podem pagar 0 menor pre¢o por
produtos adquiridos pela Internet, a Gnica coisa que as levaria a uma loja é o atendimento

diferenciado.
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MATRIZ DE MUDANCA PRODUTO-PROCESSO
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Figura 1 - Matriz de mudanca produto-processo do modelo de Estabilidade Dindmica.
Fonte: Boynton, Victor & Pine, 1993, p. 43

ESTRATEGIA COMPETITIVA EM MERCADOS GLOBAIS

Em entrevista a revista Computerworld (Edi¢do 313, de 24/01/2000), Pine indica que, para se
manter na competicao, os negocios serdo forgados a ampliar a experiéncia nos seus produtos e
servigos tradicionais. Aqueles que falharem, verdo as suas ofertas tornarem-se commodities -
indiferentes de marca ou recursos e acrescentando muito pouco valor. Pine defende que isto é
uma evolucdo natural dos valores econdmicos. A partir do momento em que migramos de
uma economia industrial para uma economia baseada em servicos, nos anos 50, foi aberto o
caminho para a economia do conhecimento. Na economia dos servigos, 0 produto tornou-se
commoditizado e indiferente. Os clientes deixaram de se preocupar com o fabricante, ou com
0S recursos, e sé tinham atencdo ao preco. Os fabricantes precisavam adicionar servi¢o aos

seus produtos para buscar diferenciais.

Por que motivo uma chavena de café € muito mais cara num local da moda do que no bar da
esquina? Porque é o valor inerente a experiéncia vivida pelo individuo que determina o valor
da oferta e o trabalho realizado por uma empresa. Ou seja, vocé é aquilo que cobra e o que

oferece, de diferente, ao seu cliente. De comunidades on-line passando pelos parqueamentos
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nos aeroportos, 0s autores apresentam exemplos varios, que revelam os bastidores do teatro

dos negdcios e a criacao de experiéncias enriquecedoras para consumidores e clientes.

De acordo com esta abordagem inovadora, todos os trabalhadores séo atores e devem criar,
intencionalmente, efeitos especiais para o0s seus clientes. E sdo as experiéncias que
proporcionam no seu palco que criam impressdes memoraveis e duradouras no interior dos
individuos. Segundo Pine & Gilmore, ndo existem davidas: os bens e servigos ja ndo séo
suficientes. As experiéncias constituem os fundamentos para o crescimento econémico do

futuro.

Os grandes grupos industriais descobriram que os compradores ndo poderiam ser agrupados
em um imenso mercado homogéneo, visto que sdo individuos cujos desejos e necessidades
particulares podem ser determinados e atendidos. Segundo PINE 11 (1994). Perceberam ainda
que, ao reduzirem os ciclos de vida de um produto e ao fragmentarem a demanda, poderiam
produzir grandes vantagens competitivas para 0s promotores dessas mudancas, em

comparagdo com aqueles que apenas reagiam a elas.

Essas empresas, geralmente lideres em seus segmentos, criaram processos gque permitiam
baixar custos e obter elevado volume de producdo, com grandes variedades e produtos e
servigos para consumidores individuais, por meio de uma técnica conhecida como

Customizacdo Macica.

O sistema japonés de producdo reduzida foi criado, especificamente, para competir com 0s
sistemas de fabricacdo em massa americanos, 0s quais s&o caracterizados por baixos custos e
alta qualidade. Essa nova filosofia provocou algo parecido a um choque no processo
tecnoldgico, principalmente das inddstrias automobilisticas. Além disso, linhas de producéo
flexiveis e técnicas de fabricagdo integradas por computadores fizeram com que se tornasse
mais econdmica a producdo de grande variedade de produtos, em contraste com o0s sistemas

tradicionais de producdo em massa.

Mediante a aplicacdo de tecnologia e de novos métodos de administracdo, as empresas,
atualmente, criam variedade e personalizagdo por meio da flexibilidade e de rapidas respostas.
Pode-se estabelecer uma comparacdo simples entre as duas metodologias de producdo, pela

analise da Tabela abaixo:
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Segundo Pine (1994), Quintella e Costa (1997), a principal mudanca introduzida pela
customizacdo em massa tem relacdo com a constatacdo de que ela pode gerar importantes
vantagens competitivas. Variedade e personalizacdo no plano mercadol6gico, ocasionando
flexibilidade e responsividade (rapidez em gerar respostas a estimulos de mercados) no plano
produtivo passam a ser o foco no plano empresarial. Em vez de mercados grandes e
homogéneos, desenvolvem-se nichos de mercados heterogéneos. Sem diminuir a importancia
de operar com custos reduzidos, a personalizacdo se contrapde a padronizagdo. A estrutura da
rede na organizacdo de customizacdo em massa é um sistema de fluxos do material ou de
informacdo entre unidades genéricas, flexiveis, modulares. E importante compreender que
estas unidades podem ser pessoas, equipes, componentes de "software”, ou maquinas de

manufatura, dependendo dos recursos criticos empregados pela firma.

Producdo em massa Producdo para o cliente

Eficiéncia por meio da estabilidade e do|Variedade e personalizacdo por meio de

controle flexibilidade e de respostas rapidas

Desenvolvimento, producdo, | Desenvolvimento, producdo, comercializacdo e
comercializacdo e entrega de mercadorias | entrega de produtos e servigos disponiveis com

e servicos a precos suficientemente baixos | suficiente variedade, personalizacdo que atenda a

e disponiveis a todos vontade de todos
Demanda estavel Mercados fragmentados
Mercados grandes e homogéneos Nichos heterogéneos

Custos baixos, qualidade consistente, | Baixo custo, alta qualidade, produtos e servigcos

produtos e servigcos padronizados personalizados

Ciclos longos de desenvolvimento dos| _
Ciclos pequenos de desenvolvimento do produto
produtos

Ciclos de vida de produtos longos Ciclos de vida dos produtos curtos

Quadro 4 - Producdo em massa
Fonte: Extraido de PINE Il (1994)

MICHAEL E. PORTER (5 FORCAS, 1990)

A esséncia da formulacdo da estratégia competitiva de uma empresa € relaciona-la ao

ambiente.
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O nivel competitivo de uma industria depende do efeito combinado de cinco forgas
estruturais, que determinam o potencial de lucratividade da industria, definido como o retorno

no capital investido no longo-prazo e, consequentemente, a sua atratividade

S
U
PODER DE B
NEGOCIACAO S
- e AMEACA DOS
FORNECEDORES | SUBSTITUTOS
T
U
T
o)
Q
ESTRUTURA
DE
FORNECEDORES COMPETICAO CLIENTES
RIVALIDADE ENTRE
AS EMPRESA_S DE
NAVVFGACAO
E
N
T
R PODER DE
AMEACA DE A COMPRA DOS
NOVOS N CLIENTES
ENTRANTES T
E
S

Figura 2 — As 5 forcas de Porter
Fonte: Prof. Luiz Péres Zotes, apostila, 2003
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Diferenciacdo de insumos
Custos de mudanca de fornecedores

Presenca de insumos substitutos

Concentracéo de fornecedores

Importancia do volume para o fornecedor

Fornecedores ::> Custos relativos a compras totais na
industria
Impacto dos insumos sobre 0s custos e a
diferenciacéo
Ameacas de integracdo para a frente, face
a ameaca de integracdo para trds pelas
Desempenho de prego relativo de
substitutos
Substitutos :> Custos de mudanca
Propensdo do comprador por substitutos
Concentracdo de clientes
Volume por cliente
Custo de mudanca do comprador em relacdo aos custos de
Clientes mudanca da empresa

Informacéo do comprador
Possibilidade de integracao para tras
Produtos substitutos

Pull
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Entrantes

Economia de Escala
Diferenciacéo de Produto
Exigéncia de Capital

Identidade de Marcas

Custos de Troca de Fornecedor
Acesso a Canais de Distribuicéo
Curva de Aprendizagem

Politicas Governamentais

Estrutura de Competicao
Crescimento da Industria
Custos Fixos / Valor Adicionado
Excesso de Capacidade Crénica
Diferencas de Produtos
Identidade da Marca

Custos de Mudanca
Concentracdo e Equilibrio
Complexidade Informacional
Diversidade de Concorrentes
Interesses Empresarias

Barreiras de Saida

Figura 3 — As 5 forcas de Porter

Fonte: Porter, 1993

Base forte para a vantagem comparativa,

Infra - Estrutura

(Fisica e de Organizacéo)

associada, as capacidades tecnoldgicas e de

» organizacao de diferentes nacoes,
provenientes da  histéria, da cultura

predominante e do sistema educativo.
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Natureza e tamanho da
demanda local

Acentua a interacdo entre economias de escala
e gastos de transporte.

Presenca de outras industrias (cluster
industrial)

Estratégia, estrutura e rivalidade na industria
nacional

Posicdo governamental

Enfoque

Figura 4 — Diamante de Porter
Fonte: Porter, 1993

Esta estratégia esta baseada em um ambiente
competitivo dentre as empresas de navegacao
maritima de apoio OFF SHORE. Esta
estratégia se baseia na premissa de que a
empresa € capaz de atender seu alvo, de forma
mais eficiente que 0s seus concorrentes. A
geracdo de novos contratos ocorre pelas

oportunidades de criacdo de novas formas de

obter negdcios, como informagdes disponiveis.

De todas as coisas que podem modificar as regras da concorréncia, a transformacéo

tecnologica figura entre as mais proeminentes. A transformacao tecnoldgica néo € por si so

importante, mas é importante se afetar a vantagem competitiva e a estrutura industrial.

Muitas inovagdes importantes para a obtencdo de vantagem competitiva séo comuns e ndo

envolvem nenhuma ruptura cientifica. A tecnologia esta contida em toda atividade de valor de

uma empresa, € a transformacéao tecnoldgica pode afetar a concorréncia por seu impacto sobre

quase todas as atividades.
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Porter (1989) elenca as tecnologias mais representativas de cada atividade na cadeia de valor

de uma empresa.

Uma empresa pode criar vantagem competitiva otimizando e coordenando as relac6es fora de

suas dependéncias, isto €, nas relac6es com seus fornecedores, distribuidores e clientes.

A TI permeia todos os pontos de uma cadeia de valor transformando o modo como as
atividades sdo realizadas. Ela também est4 alterando o escopo da competitividade, além de

reformular a maneira como os produtos atendem as necessidades dos clientes.

Porter & Millar (1985) dizem que estes efeitos explicam porque a Tl alcancou significancia

estratégica e se diferencia de diversas outras tecnologias usadas nos negécios.

Cada atividade na cadeia de valor possui uma componente fisica e uma de informacdo de
processo. A fisica inclui as tarefas fisicas para realizar a atividade. A componente de
informacdo possui 0s passos e orientagdes necessarios para coletar, manipular e canalizar os

dados necessarios a realizagdo da atividade fisica.

ROCKART DEFINE OS FATORES CRITICOS DE SUCESSO

Como algumas areas de atividade chave, cujos resultados favoraveis sdo absolutamente
necessarios para os gerentes atingirem seus objetivos. Resultados satisfatorios nestas areas
irdo assegurar uma performance competitiva de sucesso tanto para os individuos como para 0s

departamentos e organizacoes.

Devido a criticidade destas areas de atividade, os gerentes devem ter as informacdes
apropriadas que os permitam determinar se 0s acontecimentos estdo indo suficientemente bem
em cada area. O método desenvolvido por Rockart ¢ um método empirico baseado em
entrevistas, que prové técnicas estruturadas que podem ser usadas por entrevistadores na
identificacdo dos FCS e na determinacdo das informacdes necessarias aos gerentes.

A maioria dos gerentes utiliza o conceito de FCS, mesmo que implicitamente. Uma vez
explicitados os FCS, as prioridades gerenciais e a alocagdo de recursos, especialmente o
tempo, poderdo ser mais corretamente definidos. De acordo com Rockart, a identificacdo dos

FCS conduz os gerentes as informacdes que eles realmente necessitam. Os resultados obtidos
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a partir das entrevistas com o0s gerentes poderdo ser utilizados no planejamento e construcéo

de sistemas de informac&o gerenciais. Rockart considera este o principal proposito

Rockart introduziu o conceito de FCS, inserindo-o na hierarquia dos conceitos de
gerenciamento. As palavras “fatores criticos de sucesso” ja tomaram seu lugar junto a outros
termos bésicos relativos ao gerenciamento de organizagdes. Tanto quanto metas e objetivos,

os FCS aparecem em varios niveis na hierarquia gerencial.

E importante ressaltar que sobre a obtencdo de vantagem competitiva por uma empresa Grant
(1995) afirma que esta ligada a sua responsabilidade, a sua capacidade de responder
eficazmente as mudancas ocorridas no mercado. Essa capacidade, para existir, requer dois

itens primordiais: flexibilidade e Informagéo.

Com os atuais desafios da economia em conjunto com o desenvolvimento tecnoldgico, esta

levando a alterac6es nas condi¢cdes competitivas de diversas empresas.

Os Relacionamentos lucrativos e de longo prazo estdo se tornando uma fator central para que

as empresas obtenham vantagens competitivas, segundo Piller (2002).

O acompanhamento da concorréncia, dentro do conceito onde uma analise da concorréncia é
utilizada como importante ponto de partida para prever as condi¢fes futuras da empresa.
Onde os movimentos de cada concorrente e de sua capacidade de responder rapidamente as
mudancas, pode determinar a perda ou ganho de vantagem competitiva segundo Porter
(1986).

O desenvolvimento de um sistema de analise do mercado através do “feedback”, retoma
informacdes sobre 0 mercado, concorréncia e comportamento dos clientes e fornecedores para
um sistema de suporte a decisdo, aperfeicoando o proprio sistema e permitindo uma decisao
agil e consistente, em um processo continuo de adaptacdo as condi¢des mutantes do ambiente

competitivo da empresa em um mercado globalizado.

Partindo de alguns aspectos relevantes para as industrias, Porter levantou os progndsticos

mais comuns sobre como uma industria se modifica no decorrer do ciclo de vida do produto.



Os prognosticos relacionados a cada um dos aspectos, para a fase de introducdo do produto

sdo mostrados na tabela abaixo.

Aspectos

Prognostico(s)

Compradores e
Comportamento dos

Compradores

comprador de alta renda
inércia do comprador

compradores devem ser convencidos a testar o produto

Produtos e Mudancas

qualidade inferior

projeto do produto é chave para o desenvolvimento

no Produto « muitas varia¢@es do produto; sem padronizacdo
- frequentes mudancas no projeto
Marketing - relagdo publicidade/venda muito alta; altos custos

Fabricacdo e

supercapacidade

alto contetldo de médo-de-obra especializada

distribuicéo = altos custos de producéo
« canais especializados
P&D «  técnicas de producdo mutaveis

Comércio Exterior

algumas exportacoes

Estratégia Global

melhor periodo para aumentar market share

P&D e engenharia sdo funcGes basicas

Concorréncia

poucas companhias

Risco

alto risco

Margens e Lucros

margens e precos altos e lucros baixos

Quadro 5 — Progndsticos de Porter

Fonte: PORTER, M. E.-Estrat. Competitiva- Técnicas p. Analise de Ind.e da Concorréncia. 72 ed.

RJ - Campus, 1986.

COMPETICAO NA ERA DA INFORMACAO:

Tecnologia de Informacdo, Transformando a Natureza da Competicao

Porter & Millar (1985) mostram que as regras de competicdo mudaram com a tecnologia de

informacao de trés formas diferentes:

a) os avancos da tecnologia de informacdo mudaram a estrutura das industrias;
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b) a tecnologia de informacdo transformou-se numa poderosa ferramenta de conhecimento
e posicionamento para se criar vantagem competitiva;

c) atecnologia de informacéo possibilita a criacdo de novos negocios.

O uso da tecnologia de informacdo pode alterar cada uma das cinco forgas competitivas
(poder dos compradores, poder dos fornecedores, ameaca de novos entrantes no mercado,
ameaca de produtos substitutos e a rivalidade entre os concorrentes) e, como resultado, alterar

a atratividade e a lucratividade das empresas.

Num primeiro momento, a Tl era utilizada apenas como ferramenta de apoio a otimizacao e
controle de tarefas administrativas de retaguarda, as chamadas aplicacdes de “back office”
como os sistemas financeiros e contabeis, o sistema de folha de pagamentos, o controle de
estoques, o faturamento, os sistemas de logistica de entrega, etc. Numa evolugdo subsequente
a este primeiro momento, as empresas reconhecem a importancia de expandir a Tl além de
suas fronteiras, impulsionadas pela Internet e 0 “e-business”, para atender ndo s6 as suas
necessidades como as dos consumidores, parceiros e colaboradores. Isto significa integrar as
aplicagbes de “back-office” com as de “front office” como os sistemas de geragdo e
processamento de pedidos e os sistemas de “call center” (SAC — Sistema de Atendimento a
Clientes), dentre outros, originando os mega sistemas de gestdo integrada como o ERP

(Enterprise Resources Planning) e o CRM (Customer Relationship Management).

O papel da TI esta sofrendo uma radical transformacdo, em funcdo de uma economia

globalizada, em rede e centrada no consumidor.

Os negocios impulsionados pela Internet, se adequadamente conduzidos, resultam em ganhos
de eficiéncia e reducédo de custos, diferenciacdo e, conseqlientemente, obtencdo de vantagem

competitiva.

A TI pode alterar custos em qualquer parte da cadeia de valor, mesmo nas atividades
operacionais que envolvem componentes fisicos, mas que possuem uma relagdo informacao —
processo intensa.

Porter (1989) indica cinco passos para 0s executivos alcangarem vantagem competitiva a
partir das oportunidades criadas pela evolugédo da TI. E foi, exatamente, na implementacao de
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acOes suportadas pela Tl que este projeto de pesquisa se baseou para avaliar a
competitividade das empresas de navegagdo maritima de apoio offshore na bacia de Campos/
Macaé:

1°) Intensidade de acesso a informacé&o:

Avaliar inicialmente a informacdo existente nos processos e produtos sob sua
responsabilidade. O objetivo ¢ avaliar a intensidade de informacdo na cadeia de valor
— desde a relacdo com fornecedores até a ordem de despacho de seus produtos — e a
intensidade de informacdo do produto — instrugdes de operagéo, treinamentos e outras.
Isto permitiré a identificacdo de prioridades em investimentos em TI.

2°) Avaliar o impacto da TI na estrutura:

Examinar como a Tl pode afetar cada uma das forcas competitivas e ainda como o
perfil da indUstria pode ser afetado.

3% Identificar e classificar as formas pelas quais a Tl pode criar vantagem
competitiva:

Identificar as cadeias de atividades que serdo afetadas em termos de custo e
diferenciacéo.

4°) Investigar como a Tl pode expandir novos negocios:

Os executivos devem considerar as oportunidades de criar novos negocios a partir dos
existentes, pois a Tl traz grandes oportunidades de diversificacdo de atividades.

5% Desenvolver um plano para tirar vantagem da TI:

Este passo devera estar fundamentado nos levantamentos dos quatro passos anteriores.

E importante avaliar o impacto que a Tl trard no posicionamento competitivo de uma
empresa, mas a questdo € quando e como este impacto se dara. “Empresas que anteciparem o
poder da Tl terdo o controle da situacdo. Empresas que néo o fizerem serdo forcadas a aceitar
as mudancas iniciadas por outras empresas e se encontrardo em desvantagem competitiva.”
(PORTER & MILLAR, 1985)

QUATRO PARADIGMAS DE MARKETING - PHILIP KOTLER

A escolha do paradigma de marketing correto é a base para as estratégias que levara a cabo
uma empresa. Segundo Philip Kotler existem quatro paradigmas de marketing; a insercdo da
empresa no mercado e a sua permanéncia nele dependem do responsavel pelo marketing.
MARKETING MACICO (PARADIGMA TRADICIONAL)
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Venda macica
1)Uma oferta padréo satisfatoria para a maioria dos consumidores.
2)Apoio nos revendedores para alcangar o mercado.
3)Grandes campanhas de publicidade e de promocdo para liderar e guiar o mercado
macico.

4)Precos fixados em um nivel acessivel.

MARKETING FOCALIZADO (PARADIGMA DE TRANSI(;AO)
Marketing segmentado Marketing de nicho Micromarketing
1)Um mercado consiste de diferentes grupos com diferentes preferéncias
e comporta- mentos de compra.
(2)Uma companhia pode ser bem sucedida se despontar a lideranca em um ou mais
segmentos de clientes.
(3)Uma companhia pode selecionar os segmentos adequados através de um processo
sistematico de avaliacdo:
Quéo grande é o segmento?
Qual é o crescimento potencial do segmento?
Os produtos e capacidades da companhia se encaixam neste mercado?
Os potenciais de margem e volume indicam que este segmento ira
aceder aos objetivos de lucro da empresa?
Este segmento garante uma boa entrada para enfrentar outros
segmentos?
4)A empresa estd numa excelente posicdo para designar a oferta, os canais de
distribuicdo e os meios de comunicacdo que irdo de fato leva-la ao mercado

focalizado.

MARKETING DO CLIENTE (PARADIGMA NOVO)

Telemarketing Marketing de clientes-chave
(1)As empresas podem melhorar a sua atividade concentrando-se nas necessidades
individuais dos clientes e em sua satisfagéo.
(2)Também podem armazenar e manejar informacédo importante sobre os seus clientes
individuais.
(3)Hoje, as empresas podem acomodar as suas ofertas a pequenos clientes e nao
somente aos grandes. (PERSONALIZACAO MACICA)
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(4)E, além disso, podem desenvolver-se melhor através do marketing direto, dependendo

menos dos instrumentos de marketing.

MARKETING ELETRONICO (PARADIGMA DO FUTURO)
Marketing pela internet
(1)Uma empresa pode conduzir o seu negocio com éxito, baseando-se inteiramente
nos canais eletrénicos. (MARKETING PELA INTERNET)
(2)Uma quantidade cada vez maior de compradores devera usar o0 computador para
adquirir informacdo de produtos, comparar ofertas e encomendar produtos. Estes
compradores deverdo se beneficiar em diversos aspectos;
Podem comprar 24 horas por dia.
Podem evitar viajar aos locais ou supermercados.
Podem comparar artigos e precos competitivos de maneira mais
coémoda.
Podem solicitar opinides sobre os produtos a outros clientes. -Podem
dialogar com os vendedores com mais facilidade.

4)Os marketeiros eletronicos também irdo se beneficiar de diversas maneiras:

Podem comecar 0 seu negdcio com uma pequena quantidade de dinheiro, ja que ndo

existem custos de aluguel ou compra de local, baixos custos de publicidade e baixos custos de
abastecimento de mercadoria.

Poderdo vender ao mercado global e ndo somente ao mercado local.

Podem experimentar e mudar a oferta, mensagens e precos rapidamente.

Podem receber e responder sugestdes, duvidas e queixas de maneira mais imediata.

A ERA DO MARKETING EFICIENTE (POR PHILIP KOTLER)
Algumas das perguntas mais comuns entre profissionais, estudantes e tedricos do marketing

Sdo:

O que de fato mudou em nossa pratica com a verdadeira revolucao tecnologica e na maneira

de fazer negocios que experimentamos na Ultima década?

Existe um marketing velho e outro novo?
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Quais as diferencas entre eles?

De fato, essas diferencas existem. O velho marketing tratava exclusivamente de vender coisas
e de tentar descobrir porque uma empresa perdia velhos clientes. A oferta de produtos e
servigos era padrdo. Gastava-se muito em propaganda, fazendo crescer 0S custos e,
conseqiientemente, 0s precos. Paradoxalmente, pensava-se exclusivamente no cliente,
buscando identificar e atender suas necessidades, enquanto 0s canais de venda, 0sS
revendedores, eram vistos quase como inimigos. Na nova orientacdo do marketing, as vendas

e o suporte a clientes funcionam de forma integrada.

Afinal, ambos estdo preocupados com o cliente e devem atuar como parceiros. A meta é fazer
crescer o customer share. E preciso direcionar tempo e esforgo para descobrir quais s3o os
valores de vida do seu cliente e ajuda-lo a perceber o que pode comprar de vocé. O
relacionamento com o cliente ganha importancia cada vez maior. E tarefa do marketing
construir e identificar a percepcdo de valor que o cliente tem. E o preco € um componente
diretamente associado a essa percepcdo. Se o consumidor deseja trocar de carro a cada trés
anos, é importante saber quais os valores e conceitos que ele mais valoriza em um automdvel
para oferecer o modelo ideal, na hora certa e dentro das condi¢des de pagamento consideradas
ideais. A chegada do e-commerce veio acelerar e aprofundar ainda mais este processo. Hoje,
as empresas dispdem de varias fontes, além do formulario preenchido na hora da compra, para
obter informacBes sobre o perfil e a vida do consumidor, seja ele um individuo ou uma
empresa. Essa nova forma de fazer negdcios trouxe algumas mudancas profundas e talvez

irreversiveis. Uma delas € a desintermediacao.

Tipos de empreendimento como agéncias de viagem ou consultores para aplicagdes
financeiras correm o risco de desaparecer, uma vez que 0s servicos por eles oferecidos podem
ser encontrados gratuitamente na internet. Mais recentemente, varios portais passaram a
oferecer o servigo de assistente de compras, ou seja, basta digitar o produto que se deseja
adquirir e o programa realiza uma busca na rede para identificar em quais sites esta
disponivel, apontando o melhor preco ou prazo de entrega. Mas, 0 que na pratica isso muda
para o cliente e qual relacdo tem com a nova orientacdo do marketing? E que este fendmeno
estd fazendo com que as margens de lucro de qualquer mercado caiam assustadoramente. As

pessoas sdo cada vez mais capazes de enxergar as diferencas no preco, que se tornou mais
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transparente. O mesmo produto pode ser trés vezes mais caro na Inglaterra que na Italia e o

proprio surgimento do euro ajudou a identificar essas discrepancias.

Em outras palavras, a era digital esti nos obrigando a entrar na era do marketing eficiente. O
problema é que nds, profissionais da area, odiamos isso. Afinal, o marketing sempre foi a arte
de fazer com que o consumidor ndo prestasse atencdo no preco. E preciso mudar a maneira de
encarar os desafios. Caso contrario, tanto o profissional de marketing quanto a empresa
correm o risco de tornarem-se obsoletos e desaparecerem como as empresas condenadas pela
desintermediacdo e pelos avancgos tecnoldgicos. * Philip Kotler, doutor em Economia pelo
Massachusetts Institute of Technology (MIT). autor dos best-sellers "Administracdo de
Marketing" (Pearson Makron Books) e "Marketing para o Século XXI" (Futura), € membro

do conselho editorial da HSM Management.

COMO DEVE AGIR O MARKETING PARA APROVEITAR UMA VANTAGEM
COMPETITIVA?

A empresa pode ter uma vantagem competitiva, como um produto ou servico melhor que o
dos concorrentes, porém deve se perguntar se essa é realmente uma vantagem para o cliente.
Digamos que somos mais rapidos que os outros para entregar um pedido. O que acontece se

os clientes ndo precisarem de rapidez nem estiverem dispostos a pagar por ela?

A vantagem tem de ser significativa e valiosa para o cliente. E o0 mais dificil é saber o que
constituira uma vantagem para nosso cliente dentro de trés anos. Em muitos negdcios é
preciso imaginar quais coisas, entre as que hoje ndo possuem, desejardo possuir no futuro. A
isso chamamos de ‘lacunas de valor’, porque sdo valores que hoje ndo existem. E preciso
perguntarmo-nos quem € nosso concorrente agora e quem o serd dentro de trés anos. Se vocé
for a Motorola, seus rivais atuais sdo a Ericsson, ou a Nokia, ou ambos. Contudo, se eu
vendesse servicos de telecomunicacgdes de linhas fixas, comecaria a me preocupar com o setor
wireless (sem fio), ja que o computador se transforma cada vez mais no telefone, e meus
concorrentes passardo a ser a Dell ou a IBM.” Do marketing mével as lacunas de valor -
Philip Kotler

O que de fato mudou em nossa pratica com a verdadeira revolucdo tecnoldgica e na maneira

de fazer negocios que experimentamos na Ultima década?
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Existe um marketing velho e outro novo? Quais as diferencas entre eles?

De fato, essas diferengas existem. O velho marketing tratava exclusivamente de vender coisas
e de tentar descobrir porque uma empresa perdia velhos clientes. A oferta de produtos e
servigos era padrdo. Gastava-se muito em propaganda, fazendo crescer 0S custos e,

consequientemente, 0s precos.

Paradoxalmente, pensava-se exclusivamente no cliente, buscando identificar e atender suas
necessidades, enquanto os canais de venda, os revendedores, eram vistos quase como
inimigos. Na nova orientacdo do marketing, as vendas e o suporte a clientes funcionam de
forma integrada. Afinal, ambos estdo preocupados com o cliente e devem atuar como
parceiros. A meta é fazer crescer o customer share. E preciso direcionar tempo e esforco para
descobrir quais sdo os valores de vida do seu cliente e ajuda-lo a perceber o0 que pode comprar

de vocé.

O relacionamento com o cliente ganha importancia cada vez maior. E tarefa do marketing
construir e identificar a percepcdo de valor que o cliente tem. E o preco € um componente
diretamente associado a essa percepc¢do. Se o consumidor deseja trocar de carro a cada 3 anos,
é importante saber quais os valores e conceitos que ele mais valoriza em um automdével para
oferecer o modelo ideal, na hora certa e dentro das condi¢cdes de pagamento consideradas

ideais.

A chegada do e-commerce veio acelerar e aprofundar ainda mais este processo. Hoje, as
empresas dispdem de vérias fontes, além do formulario preenchido na hora da compra, para
obter informacdes sobre o perfil e a vida do consumidor, seja ele um individuo ou uma

empresa.

Essa nova forma de fazer negdcios trouxe algumas mudancas profundas e talvez irreversiveis.
Uma delas € a desintermediacdo. Tipos de empreendimento como agéncias de viagem ou
consultores para aplicacdes financeiras correm o risco de desaparecer, uma vez que 0S

servigos por eles oferecidos podem ser encontrados gratuitamente na internet.
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Varios portais oferecem o servico de assistente de compras, ou seja, basta digitar o produto
que se deseja adquirir e o programa realiza uma busca na rede para identificar em quais sites

esta disponivel, apontando o melhor pre¢o ou prazo de entrega.

Mas, 0 que na pratica isso muda para o cliente e qual relacdo tem com a nova orientagdo do

marketing?

E que este fendmeno esta fazendo com que as margens de lucro de qualquer mercado caiam
assustadoramente. As pessoas sdo cada vez mais capazes de enxergar as diferencas no prego,
que se tornou mais transparente. O mesmo produto pode ser trés vezes mais caro na Inglaterra

que na Italia e o préprio surgimento do euro ajudou a identificar essas discrepancias.

Em outras palavras, a era digital estd nos obrigando a entrar na era do marketing eficiente. O
problema é que nos, profissionais da area, odiamos isso. Afinal, o marketing sempre foi a arte
de fazer com que o consumidor ndo prestasse atenc¢o no preco. E preciso mudar a maneira de
encarar os desafios. Caso contrario, tanto o profissional de marketing quanto a empresa
correm o risco de tornarem-se obsoletos e desaparecerem como as empresas condenadas pela
desintermediacéo e pelos avangos tecnologicos. (Jornal da Equipe do Sistema SDR — Ed. N°
262 - 09 de Julho de 2004).

ESTRATEGIA
DE
DIFERENCIACAO
E DE CUSTO

AGREGACAO DE
VALOR

VANTAGEM
COMPETITIVA

Figura 5— Marketing eficiente
Fonte: Elaboragdo do autor
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3.3 A TECNOLOGIA DA INFORMACAO E A COMPETITIVIDADE GLOBAL

A questdo da competitividade global trouxe reflexos imediatos para as atividades de
informacdo tecnoldgica. Quanto mais se aproximava a década de 90, caracterizada pela
abertura dos mercados mundiais, mais os aspectos da qualidade e da inovacdo tornaram-se

criticos para o desenvolvimento econémico de um pais.

A informacdo tecnoldgica, por sua vez, tornou-se insumo fundamental nesse processo,

chegando mesmo a ser considerada como a esséncia da sociedade atual.

O consenso atual de informacéo tecnoldgica, de 1961, oriundo da Comissdo de Informacéo
para Industria da Federacao Internacional de Informagdo e Documentacdo (FID/II) é o que se
segue: “todo conhecimento de natureza técnica, econdmica, mercadoldgica, gerencial, social,
etc. que, por sua aplicacdo, favoreca o progresso na forma de aperfeicoamento e inovacéo”
(ARAUJO, 1993, p. 228).

Dessa forma, o conceito atualizado de informacdo tecnoldgica, com base na inovacdo
tecnoldgica e qualidade, apresentado neste artigo, é 0 que se segue “todo tipo de
conhecimento sobre tecnologias de processo, de produto e de producdo que favorega a

melhoria continua da qualidade e a inovagao no setor produtivo”.

IMPLANTACAO DA TECNOLOGIA DA INFORMAGAO (T1)

A Aplicagdo da Informacgdo no Ambiente da Empresa.

A tecnologia de informacdo desempenha papel fundamental no posicionamento estratégico
das empresas, e consequentemente na competitividade. Uma das maiores contribui¢fes do
modelo de estabilidade dindmica é fornecer bases para analise do uso da TI e seu alinhamento
com estratégias adequadas as demandas do mercado. “Como na era do Fordismo foi
necessaria uma base técnica voltada para a producdo, 0 novo cenario competitivo também
requer uma nova base técnica e producédo de TI” (BOYNTON, VICTOR & PINE, 1993, p.62)
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No modelo de estabilidade dindmica o uso da TI é considerada, como a “engrenagem motora
do modelo de estabilidade dindmica” (CARVALHO, 2002, p.20).

A andlise do uso das ferramentas de TI pelas as empresas de navegagdo maritima de apoio
offshore, fornece indicativos de competitividade. A utilizacdo do modelo de Cadeia de Valor
de Porter (1985) possibilitara a identificacdo dos objetivos de uso da TI nas atividades
primarias. Porter destaca o uso da Tl como ferramenta fundamental para suportar e alcancar a
competitividade num ambiente de tecnologias interligadas. (PORTER & MILLAR,1985, p.2).
“Tecnologia de Informacgéo deve ser moldada para incluir amplamente as informacdes que a
atividade empresarial cria e usa, além de um enorme espectro de crescentes tecnologias

interligadas que processam as informacGes”.

Carvalho (2002, p.26), em sua dissertacdo de mestrado correlacionou os modelos de
Estabilidade Dindmica e Cadeia de Valor, obtendo um quadro referencial para avaliar a
consisténcia na estratégia de posicionamento de produtos e servigcos e 0 uso da TI. “Existe
uma correlacdo direta entre as caracteristicas de cada quadrante definido por Pine e 0 modo e
intensidade da utilizacdo da TI descrito por Porter” (ibid, p.26). Apresenta-se a correlacéo
proposta por Carvalho (ibid), destacam-se as conclusdes para o quadrante de ‘customizacao
macica’, onde os usos da Tl sdo mais intensamente utilizados nas categorias ‘logistica
externa’, ‘marketing & vendas’ e ‘servigos’, também apoiadas pelas categorias
‘desenvolvimento de tecnologia’ e ‘aquisicdo’. Isto € justificado pela necessidade de se

alcancar com eficiéncia as necessidades e desejos de seus clientes.

A implantacdo e o desenvolvimento de sistemas informatizados nas organizagcOes estdo se
tornando cada vez mais imbricados com os riscos de gestdo do préprio negocio, situacdo que
obriga o dirigente a assumir a responsabilidade de saber distinguir entre um e outro,
integrando-os sinergicamente. O executivo ndo pode mais simplesmente delegar as decisdes
de investimento aos gerentes de sistemas. A informética se relaciona e se integra a todas as

dimensdes da vida organizacional.

O campo da missdo da empresa, 0s negocios atuais e potenciais sdo exemplos de informacdes

necessarias. Observamos hoje um negdcio potencial, que podera ser amanha o atual.
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A RELACAO CUSTO X BENEFICIO

Relne maior quantidade de informacbes sobre o negdcio potencial visa um enfoque
estratégico para que quando ele vier a se tornar atual se faca da maneira certa. A empresa
nesta fase deve ter um cuidado especial sobre as fontes de informagoes, pois se tratando de
fontes externas, podem conter as situagcdes ambiguas, e até mesmo antagdnicas que ndo séo de

facil analise.
GERACAO E ARQUIVAMENTO DE INFORMACOES

Temos como principal objeto a pesquisa planejada de um determinado projeto. Nesta fase
deve-se ter cuidado sobre os tipos de pesquisa, a abordagem, que pode ser quantitativa ou

qualitativa, e as técnicas de reconhecimento e analise dos dados.

No planejamento estabelecemos os seguimento do mercado a serem pesquisados, podendo-se

usar o0 método probabilistico ou estratificado.
GERACAO E AVALIACAO

Consiste propriamente na analise dos dados obtidos, e a partir da-se énfase aos principais
pontos, tais como:

Relevéancia,

Consisténcia,

Urgéncia,

Confiabilidade e

Precisao.

Feita analise devemos transformar os dados em informagdes geréncias para facilitar o
processo na tomada de decisGes. Devemos tomar muito cuidado nesta fase levando em conta
0s aspectos de urgéncia, confiabilidade dos dados, eficiéncia quando os dados s&o

transmitidos de uma fonte para outra.

E interessante observar que, ap6s a avalanche de pensamentos e teorias da administragao até o

presente momento surgidas, mas nenhuma delas representou uma mudanca tdo espetacular
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para a administracdo como o beneficio que juntas a informatica e as telecomunicacdes estao
proporcionando e ainda irdo proporcionar através da agilizacdo e disponibilidade da

informacao.

Mais do que nunca, trabalhar adequadamente a informacdo é essencial para as empresas. Da
mesma maneira, elas precisam cada vez mais otimizar o uso de pessoal, capital e ativos. E
devem voltar-se para o mercado. Esses trés elementos — informacdo, racionalizacdo e
orientacdo para 0 mercado — representam as vantagens competitivas que podem ser
proporcionadas pela adogdo do assim chamado Custo Baseado em Atividade (Activity Based
Cost ou ABC), ou seja, do sistema de determinacgéo de custos que toma por base as atividades
especificas da empresa - isoladamente, como o recebimento de pedido de clientes, por

exemplo, ou em conjunto.

O maior beneficio do gerenciamento dos sistemas de custos baseados em atividades é a

capacidade de reunir todas as informacdes necessarias para a operacdo da empresa.

A constatacdo importante € que a informacdo € matéria-prima béasica fundamental para o

trabalho do administrador, sem ela, as suas atividades ficam inviabilizadas.

Mas o que foi que mudou, realmente? Quais as dessa nova forma de avaliagdo? Simplesmente
uma questdo de "continuous updating”, na linguagem globalizada, ou seja: necessidade de

atualizacdo permanente.

Pode-se afirmar, sem muita margem de erro, que o vertiginoso desenvolvimento da tecnologia
e da comunicacdo foram responsaveis pela aceleracdo da maior parte dos processos, pois
permitiu a democratizacdo da informacdo e a rapida disseminacdo de referenciais - antes

setorizados - pelos quatro cantos do planeta.

Com isso, ouve uma inversao nos critérios de avaliacdo empresarial no mercado: se antes um
longo periodo existencial em uma determinada econdmica era referencial para melhores

resultados, agora ja ndo proporciona essa certeza.

Como o contexto muda todos os dias, 0o sucesso anterior dificilmente sera repetido no

momento atual, se simplesmente repetir-se as agdes da época.
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A longa experiéncia anterior deixa de ser sinbnimo de seguranga e passa a representar
vulnerabilidade por obsoletismo; deixa de ser evidéncia de estabilidade e bom senso para ser
visto como inseguranca ou reduzido grau de ousadia. Enfim, o que antes era 0 quesito mais
representativo de garantia de sucesso, veio a se constituir, por efeito da rapidez das
mudangas, em uma ameaca ao resultado que se espera da companhia, transformando o que
antes era a melhor das qualidades no que hoje em dia veio a se constituir na maior das

ameacas: apego ao passado, resisténcia a mudancas e a novos desafios.

Em resumo, um histérico de sucesso no passado pode ser um grande obstaculo para que essa
empresa seja considerada ajustada aos novos tempos. Ela precisa antes de provar que ndo
ficou acorrentada a uma Unica forma de buscar resultados, que ndo conduz sua conduta
sempre pela mesma logica, que ndo traz para 0 seu presente 0s Vvicios e as estruturas de acao

utilizadas no passado

Segundo Bretzke (1999), para obter uma vantagem competitiva sustentavel é necessario dar
um salto qualitativo na pratica do marketing através de estratégia e tecnologia que oferecam
informacdes confidveis para a tomada de decisdo e a gestdo. As empresas devem colocar o
relacionamento como diferencial competitivo tornando-se um dos principais motivos para 0s

investimentos em Tecnologia da Informacao (TI).

SISTEMAS DE INFORMACAO PARA VANTAGEM COMPETITIVA:

Um sistema de apoio a decisdo que ajude uma organizacdo a obter a vantagem competitiva ou
atingir outros objetivos estratégicos existem cinco tipos de forcas competitivas no mercado

que as empresas podem se defrontar, sdo elas:

poder de barganha dos clientes;
poder de barganha dos fornecedores;
rivalidade dos concorrentes;

a ameaca de novos entrantes; ou

ameaca de substitutos.

Colocar em agéo decisdes tomadas a partir de uma viséo inicial, gerando respostas, no sentido

de obter um resultado esperado, mostra a competéncia de um lider. Na viséo de Philip Kotler
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e Gary Armstrong (Principles of Markeying/1991- pg 241), hd um conjunto de variaveis com
condicdes de interferir nos resultados de seus negocios produtivos:
A capacidade visionaria da lideranca.
A dedicacdo dos funcionarios da organizagao.
O perfil de uma orientacdo empreendedora, pelos lideres.
A flexibilidade diante de processos e resultados.

O nivel de orientacdo geradora de comprometimento com o negocio.

Monitorar cenarios externos a seus segmentos de trabalho, identificando as expectativas de
sua clientela, interna e externa, conhecendo as estratégias e as metas da organizacdo sdo
responsabilidades de quem exerce a lideranca de pessoas e estd inserido em um contexto

gerador de resultados.

Vale observar, todavia, a necessidade fundamental de conhecer, de forma intensa, o nivel de

qualidade das expectativas dos membros da equipe, ao desenvolver mecanismos de resposta.

O entendimento dos tracos culturais que prevalecem entre 0s membros da equipe, permite ao
lider delinear, de forma mais efetiva, 0s mecanismos de impacto com dimenséo de qualidade
suficiente para significar como satisfazé-los e motiva-los.

Marketing e a Nova Ordem de Mercado

De tempos em tempos é exigidos do mercado que repense sua administracdo, taticas,
objetivos em estratégias de negdcios. Assim, uma vez que o campo dos negdcios se mostra
mutavel, é exigido, também, que a missdo e estratégias de marketing inseridas nas empresas

sejam reverificadas.

Principalmente porque, hoje, ao invés de operarem em um mercado de concorrentes fixos e
consumidores com preferéncias estaveis, o marketing e o sistema empresarial como um todo,
devem vislumbrar o caminho para a eficacia de suas acfes como uma corrida. Na qual o
desafio seja ndo s6 o trajeto a ser percorrido para 0 sucesso, como também todas as
intempéries sociais existentes para se fazer chegar a este sucesso, tais como: 0s avangos
tecnoldgicos, as politicas sazonais locais e globais, a pouca lealdade do consumidor e outros.

Em uma breve retrospectiva da trajetéria do marketing é possivel perceber que as empresas,

apesar das conturbacdes e dificuldades existentes, poderiam produzir seus produtos e fazer
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com que estes chegassem nas mados do consumidor através de um bom preparo dos
vendedores e de uma forte divulgacdo do seu produto, apenas. Pois, o enfoque, até entdo, era
em cima da producéo e, consequentemente, da venda e do lucro. Tudo porque marketing era
pouco mais que o ato de vender qualquer coisa que fosse produzida. Entretanto, esta acdo de
marketing hoje ndo condiz com as expectativas de mercado. Contudo, é importante ressaltar
que ainda existem administracbes empresariais que pensem o marketing de forma téo

simplificada.

No entanto, as empresas vencedoras no mercado atualmente estdo se movimentando com uma

visdo mais ampla da missao e das estratégias do marketing.

Adotar o quanto antes a Tl é uma questdo estratégica para manter a competitividade, pois 0s
clientes (externos e internos) aumentam dia a dia, as suas exigéncias e expectativas e ndo se
contentam mais, simplesmente com um acesso mais rapido, mais facil e a qualquer hora as
centrais de atendimento. Também ndo aceitam mais o atendimento cordial e gentil da gerencia
mais sem nenhum poder de decisdo. Desejam lidar com quem pode resolver 0s seus

problemas e oferecer solu¢des melhores, mais rapidas, mais eficientes e criativas.

3.4 RESUMO CONCLUSIVO DO CAPITULO

Este capitulo tratou do referencial tedrico e conceitual que norteiam o presente trabalho de
pesquisa (Dissertacdo). Como podemos observar foram analisados estudos recentes, pois a
natureza desta pesquisa também é recente e existem muito pouco materiais didaticos que
abordem com clareza os Sistemas de Informacbes e a competitividade das empresas de

navegacao maritima de apoio OFF SHORE, em um mercado Globalizado.
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4 METODOLOGIA DA PESQUISA

4.1 SUMA DO CAPITULO

Este trabalho apresenta o processo adotado na elaboracéo dessa Dissertacdo. Dessa forma sao
descritas todas as etapas realizadas para alcancar o objetivo final dessa pesquisa que € avaliar
a Tecnologia da Informacdo como ferramenta da competitividade das empresas de navegacéo

maritima de apoio offshore na bacia de Campos / Macaé.

4.2 TIPO DE PESQUISA

Pesquisa de campo descritiva junto as empresas de navegacao maritima e apoio offshore na
bacia de Campos / Macaé. ldentifica um elenco de dimensGes e atributos de qualidade de

servigos sob a visao dos clientes internos.

O procedimento estatistico aplicado utiliza o referencial tedrico, de Parassuraman et al. o qual

adota a rotacdo ortogonal do hiato de qualidade.

Testa trés hipdteses através da analise discriminante e revela que a gestdo de qualidade de
servigos, deve ocorrer em ambiente participativo. Confirma a tese de que uma empresa de
navegacdo maritima de apoio OFF SHORE é percebida, segundo a Otica de Porter, da

competitiva.

Uma das preocupac@es basicas dos pesquisadores, relacionada com as questdes metodologicas
de suas pesquisas, € a explicacdo sobre as caracteristicas especificas dos procedimentos
adequados, para a realizacdo da pesquisa proposta. Assim sendo, este estudo, que pretende ser
apenas uma breve introducdo a referida questdo, tem o objetivo de sintetizar algumas
caracteristicas de modalidades de pesquisa, tendo como referéncia textos de diferentes

autores.
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Segundo Demo (1994 e 2000), podemaos distinguir, pelo menos, quatro géneros de pesquisa,
mas tendo em conta que nenhum tipo de pesquisa € auto-suficiente, pois "na pratica,

mesclamos todos acentuando mais este ou aquele tipo de pesquisa” (2000, p. 22).

Visa descrever as caracteristicas de determinada
populacdo ou fendmeno ou o estabelecimento de
relacbes entre varidveis. Envolve o uso de técnicas

padronizadas de coleta de dados: questionario e

observacdo sistematica. Assume, em geral, a forma de

Pesquisa Levantamento.

—\/ Fatos sdo observados, registrados, analisados,

classificados e interpretados.

Empirica

Uso de técnicas padronizadas de coleta de dados
(questionario)

E a pesquisa dedicada ao tratamento da "face empirica
e factual da realidade; produz e analisa dados,
procedendo sempre pela via do controle empirico e
factual” (Demo, 2000, p. 21).

Figura 6 — Tipos de pesquisa
Fonte: Elaborado pelo autor

Gil (2001), assim como Demo, também apresenta uma classificacdo das pesquisas, porém
adota o seguinte referencial: classificacdo das pesquisas com base em seus objetivos e
classificacdo com base nos procedimentos técnicos adotados.

Classificagcdo com base nos objetivos - trés grandes grupos: pesquisas exploratdrias, pesquisas

descritivas e pesquisas explicativas.

Classificacdo com base nos procedimentos técnicos adotados (pois, para analisar os fatos do
ponto de vista empirico, para confrontar a visdo tedrica com os dados da realidade, é
necessario tracar o modelo conceitual e também o operatdrio): pesquisa bibliogréfica,
pesquisa documental, pesquisa experimental, pesquisa ex-pos-facto, levantamento, estudo de

caso e pesquisa-acao.
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Santos (1999) acrescenta a classificacdo apresentada por Gil, destacando a caracterizagao das
pesquisas segundo as fontes de informacdo, ou seja, pesquisa de campo, pesquisa de

laboratdrio e pesquisa bibliografica.

A pesquisa também pode apresentar caracteristicas do diagnostico de uma acdo. De acordo
com Quiintella (1994), o objetivo da pesquisa de acdo € desenvolver novas aptidées com a
aplicacdo direta do estudo ao mundo real. As caracteristicas desta pesquisa sdo:
Ser de natureza empirica por estar apoiada em observacdes reais de opinido e de
comportamento.
Prover uma estrutura ordenada para a resolucdo de problemas e novos
desenvolvimentos.
A pesquisa esta estruturada em hipoteses e questdes-chave que sdo analisadas com
base nos questionarios respondidos pelas empresas que nos permitem realizar novas
formulac@es para a conducdo de uma pesquisa futura.
Ser flexivel e adaptavel, permitindo mudancas durante o periodo de experimentacdo e
sacrificando o conceito de controle sobre variaveis em favor de experimentacdes locais
e inovacdes nos métodos de investigacao e coleta de resultados.
De acordo com a classificagdo proposta por Marconi e Lakatos (1996), esta
dissertacdo pode ser classificada, quanto aos meios, como pesquisa de campo com
carater exploratorio.
De campo, porque é utilizada com o objetivo de levantar informagdes sobre o
problema, que estamos estudando, através de fatos e fendmenos, na coleta de dados a
eles referentes e no registro de variaveis que se presumem relevantes para analisa-las.
Exploratoria, porque visa a formulacdo do problema, com a finalidade de desenvolver
hipdteses, aumentar a familiaridade do pesquisador com um ambiente, fato ou
fendmeno, para que a realizacdo de pesquisas futuras ou para modificar e clarificar

conceitos.
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5 METODO CIENTIFICO

Método cientifico é uma forma de investigacdo da natureza. Para isso, ndo leva em
consideracao supersticdes ou sentimentos religiosos, mas a logica e a observacdo sistematica

dos fendmenos estudados.

Os cientistas criam, entdo, um conjunto de teorias baseadas nesses estudos e observacoes, e
essas teorias sdo sujeitadas a uma selecdo natural, até que se chegue a uma explicagédo
satisfatoria para os fatos observados. Essa teoria deve ser consistente com os fatos. Deve
poder prever que, em condigOes e situacOes idénticas, os resultados esperados devem se
repetir. Qualquer pessoa, tendo acesso aos experimentos, deve poder obter 0s mesmos

resultados independentemente.

Todas as ciéncias caracterizam-se pela utilizacdo de métodos cientificos; em contrapartida,
nem todos os ramos de estudo que empregam estes métodos sao ciéncias. Dessas afirmacdes
podemos concluir que a utilizacdo de metodos cientificos ndo € de alcada exclusiva da
ciéncia, mas ndo ha ciéncia sem o emprego de métodos cientificos. (LAKATOS e
MARCONI, 1991, p.39)

... acho que s6 ha um caminho para a ciéncia — ou para a filosofia: encontrar
um problema, ver a sua beleza e apaixonar-se por ele; casarmo-nos com ele,
até que a morte nos separe — a ndo ser que obtenhamos uma solucdo. Mais
ainda que encontremos uma solucdo, poderemos descobrir, para nossa
satisfacdo, a existéncia de toda uma familia de encantadores, se bem que
talvez dificeis, problemas-filhos, para cujo bem-estar poderemos trabalhar,
com uma finalidade em vista, até ao fim dos nossos dias (POPPER, 1956,

p.).
KARL RAIMUND POPPER

Filésofo vienense do século passado desenvolveu seu pensamento engquanto emergia uma
forma de pensar: o Circulo de Viena. Apesar de tratar basicamente dos mesmos assuntos que
os membros deste Circulo, Popper é declarado a oposicéo oficial ao Circulo de Viena. No
ambito da demarcacdo entre ciéncia e ndo-ciéncia € bem caracteristica esta oposicao.
Enquanto os positivistas 16gicos adotaram a verificabilidade como o critério que demarcaria

entre conhecimento cientifico e metafisico, Popper é levado, devido a originalidade de seu
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pensamento, a adotar outro critério: a falseabilidade. Segundo este critério ndo podemos
provar (confirmar) uma teoria, mas podemos pb-la a prova (tentar refutd-la) e ver se ela
resiste. A resisténcia de uma teoria a essas provas € 0 que a corrobora e lhe garante seu status
cientifico. Vou expor num primeiro momento o surgimento da questdo da demarcacdo e a
solucdo apresentada pelos positivistas 16gicos. Depois analisarei a solu¢do popperiana e

algumas objecdes que se levantam contra ela.

Karl Popper, em seu classico “A Sociedade aberta e seus inimigos” observa que o
individualismo aliado ao altruismo foi a base de nossa civilizacdo ocidental. O altruismo e a
filantropia sdo muito mais freqlientes em sociedades com liberdades individuais do que
naquelas em que imperam os preceitos socialistas. Da mesma forma as acdes de
responsabilidade somente podem desenvolver-se de forma relevante em uma sociedade em

que exista liberdade de escolha, mercado e ética

Sir Karl Popper, em sua monumental obra "A Sociedade Aberta e seus Inimigos"”, faz uma
apologia aos sistemas democraticos, condenando toda e qualquer forma de estado totalitario.
Identificando trés grandes inimigos das sociedades "abertas" e democréticas, quais sejam,
Platdo, Hegel e Marx, Popper detalha com asticia como e quanto 0 pensamento emanado de
tais intelectuais é danoso e maléfico para a salude das democracias. O terceiro teorico
analisado no todo da obra, Karl Marx, foi dissecado por completo pelo autor. Poucos escritos
politicos tiveram o condédo de estudar a doutrina marxista de maneira tdo detalhada, expondo
de forma escancarada as contradi¢cdes nas quais Marx se enovelou. Ao comentar a teoria da
revolucdo social do proletariado e a subseqiiente "sociedade sem classes™ que, segundo Marx,
se seguiria da famigerada revolta popular, Popper ndo poupou a analise das artimanhas que
Ihe proporcionam seu agugado método cientifico:

(...) apbs a vitoria dos trabalhadores sobre a burguesia, havera, segundo
Marx, uma sociedade consistente de uma sé classe, portanto, uma sociedade
sem classes, sem exploracdo, isto é, socialista (...) E verdade que a vitoria
dos trabalhadores deva levar a uma sociedade sem classes? N&o penso assim.
Do fato de que, de duas classes, s6 uma permaneca, ndo se segue que havera
uma sociedade sem classes. As classes nao sdo como individuos, mesmo que
admitamos que se portem como tais enquanto houver duas classes a travar
batalha. A unidade e solidariedade de uma classe, de acordo com a prépria
analise de Marx, é parte de sua consciéncia de classe, a qual, por sua vez, é
extensamente um produto da luta de classes. Nao ha razdo terrena para que
os individuos que formam o proletariado mantenham sua unidade de classe
uma vez cessada a pressdo da luta contra um inimigo comum.
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Qualquer conflito latente seria, finda a batalha, capaz de dividir o
proletariado, desenvolvendo-se uma nova luta de classes (...) A conseqiéncia
mais provavel seria, sem davidas, que aqueles lideres revolucionarios que
sobreviveram a luta pelo poder e aos varios expurgos, formardo a nova
classe dirigente da nova sociedade, uma espécie de nova aristocracia ou
burocracia, sendo provavel que tentem ocultar este fato (...) S&o um tanto
dessa espécie os acontecimentos que, pelas préprias premissas de Marx, tém
a possibilidade de ocorrer. (POPPER, 1973, pp. 144-145)

Eu ndo afirmo de modo algum que sei algo: a minha afirmacdo deve ser
entendida apenas como conjectura, como hip6tese. Também ndo nos
interessa saber qual a fonte ou as fontes que subjazem & minha conjectura.
S8o inimeras as fontes possiveis, e ndo estou de modo algum esclarecido
sobre todas elas. Alias, tanto a origem como a proveniéncia pouco tém a ver
com a verdade. Porém, se estas interessado no problema que eu quis resolver
experimentalmente através da minha conjectura, poderas entdo prestar-me
um servico. Tenta critica-la tdo objetiva e rigorosamente quanto possivel. E
se conseguires conceber uma experiéncia, cujo resultado, em tua opinido,
seja susceptivel de refutar a minha assercéo, estou disposto a ajudar-te nessa
refutacdo dentro da medida das minhas faculdades.

Em rigor, esta resposta s6 € valida se tratar de uma afirmag8o de ordem cientifico-natural, e

ndo no campo da historia por exemplo. Isto porque quando uma afirmacdo formulada a titulo

de ensaio se prende de algum modo com a historia, qualquer discussdo critica que diga

respeito a sua exatiddo deverad ocupar-se igualmente das fontes - ainda que ndo das fontes

"supremas" e "autorizadas”. A minha resposta, todavia continuaria a ser substancialmente a

mesma.

Enunciado dos resultados da discussdo, revestindo a forma de oito teses:

1) N&o existe nenhuma fonte derradeira do conhecimento. Qualquer fonte, € bem

2)

3)

vinda, muito embora seja também objeto de verificagdo critica. Desde que nao
estejam em causa problemas de natureza histérica, costumamos verificar os fatos
afirmados de preferéncia a examinar as fontes das nossas informagoes.

As questdes relativas a teoria da ciéncia ndo tém nada a ver propriamente com as
fontes. O que nos interessa sobretudo ¢é saber se uma dada afirmacdo é verdadeira,
isto €, se estd em concordancia com os fatos.

Em virtude desta pesquisa critica da verdade, sdo invocaveis toda a espécie de
argumentos possiveis. Um dos métodos mais importantes consiste em analisarmos
criticamente as nossas proprias teorias e, em particular, procurar detectar qualquer

contradicdo entre as nossas teorias e as observagdes feitas.

4) A tradicdo constitui sem sombra de davida a fonte mais importante do nosso saber
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abstraindo daquele saber que nos é inato.

5)

6)

7)

8)

O fato de as principais fontes do nosso saber terem como base a tradicdo indica
gue o antagonismo que se gera contra a tradi¢do, ou seja o antitradicionalismo, ndo
tem sentido. Esta circunstancia ndo deve, no entanto, ser encarada como suporte do
tradicionalismo; e isto porque nem mesmo a mais pequena parcela do nosso saber
assim adquirido (e até do saber gue nos € inato) esta isento de um exame critico e
de uma eventual modificacdo. N&o obstante, sem a tradicdo o conhecimento nédo
seria possivel.

O conhecimento ndo pode partir do nada - da tdbua rasa -, mas também néo pode
partir da observacdo. A evolugdo do nosso saber consiste na modificacdo, na
correcdo de um saber anterior. Certamente que € por vezes possivel dar um passo
em frente através da observacdo ou de uma descoberta acidental. No entanto, e de
um modo geral, a transcendéncia de uma observacdo ou de uma descoberta
depende da circunstancia de através dessa observacdo ou descoberta ficarmos
numa situacdo tal que nos permita modificar as teorias vigentes.

Nem a observacdo nem a razdo constituem uma autoridade. Outras fontes - como a
intuicdo intelectual e a imaginacéo intelectual - revestem-se de maior importancia,
ainda que igualmente incertas: podem revelar-nos as coisas com a maior clareza e,
todavia, induzir-nos em erro. Constituem a fonte principal das nossas teorias e,
como tal, sdo insubstituiveis. Porém, a esmagadora maioria das nossas teorias é
falsa. A funcdo mais relevante da observacao e do raciocinio 16gico, mas também
da intuicdo e da imaginacdo intelectuais, reside no fato de nos ajudarem na
verificacdo critica das teorias ousadas de que necessitamos para podermos avancar
no desconhecido.

A clareza é em si mesma um valor intelectual; mas ndo o s&o nem a exatiddo nem
a precisdo. A precisdo absoluta é inacessivel, e € indtil pretender ser mais rigoroso
do que o exige a problematica em causa. A idéia de que devemos definir 0s nossos
conceitos com o proposito de os tornarmos "precisos" ou de lhes darmos um
"sentido™ é um fogo fatuo. Isto porque toda a definigdo tem de recorrer a conceitos
definidores; deste modo, nunca poderemos evitar, em Gltima analise, trabalhar com
conceitos indefinidos. Os problemas, cujo objeto se traduz no significado ou na
definicdo de termos ndo séo relevantes. Na realidade, essas questdes meramente

verbais deveriam ser evitadas a todo o custo.
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A solucdo de qualquer problema origina novos problemas a espera de solucéo. Estes novos
problemas sao tanto mais interessantes quanto mais dificil o problema original e quanto mais
ousada a tentativa de solucdo. Quanto mais vamos sabendo sobre o universo, quanto mais
aprofundamos o nosso saber, tanto mais consciente, nitida e firmemente se esboga 0 nosso
saber sobre aquilo que ndo sabemos, 0 nosso saber sobre a nossa ignorancia. A fonte principal
da nossa ignorancia reside no fato de o nosso saber s6 poder ser limitado, ao passo que a

nossa ignorancia é necessariamente ilimitada.

Pressentimos a imensidade da nossa ignorancia ao contemplarmos a imensidade do
firmamento. A grandeza do universo ndo constitui, na verdade, a razdo mais profunda da

nossa ignorancia, mas €, no entanto, uma das razoes.

Creio que vale a pena tentar conhecer mais sobre o universo, ainda que tudo o que
conseguimos trazer a luz do dia nessa tentativa mais ndo seja do que o reconhecimento de
qudo pouco sabemos. Seria desejavel que por vezes nos lembrassemos que € precisamente no
pouco que sabemos que somos diferentes, ja que somos todos iguais na nossa ilimitada

ignorancia.

Quando professamos a opinido de que na esfera do nosso saber, por muito que se avance no
desconhecido, ndo existe qualquer autoridade que se sobreponha a critica, podemos entéo,
sem incorrer no risco do dogmatismo, ater-nos a idéia de que a verdade esta para além de toda
a autoridade humana. Ndo se trata sO de compreender essa idéia, mas também de que nos
devemos agarrar a ela. Porque sem essa perspectiva ndo existem quaisquer critérios objetivos
de investigacao cientifica, as nossas tentativas de solugdo ndo sdo objeto de critica, ndo ha
qualquer busca do desconhecido nem qualquer ambigéo do conhecer.

E crenca generalizada que uma atitude verdadeiramente cientifica ou filosofica para com a
politica e uma compreensdo mais profunda da vida social em geral devem basear-se no estudo
e na interpretacdo da historia humana. O cientista ou fildsofo social tentard entender as leis do
desenvolvimento histdérico. Se o conseguir, estard capacitado a predizer desenvolvimentos
futuros. Poderd, entdo, colocar a politica sobre bases sélidas e dar-nos conselhos praticos,

dizendo-nos quais as a¢6es politicas mais em condicdes de ter éxito, ou de falhar.

Esta ¢ uma breve descricdo de uma atitude denominada historicismo. E uma velha idéia, ou

antes, um conjunto frouxamente relacionado de idéias, que infelizmente se tornaram nossa
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atmosfera espiritual; sdo tidas como pacificas e ndo sao discutidas. Infelizmente, como se
mostrara neste livro, esse enfoque historicista das ciéncias sociais produz resultados pobres.

Tentei esbocar um método que, acredito, produz melhores resultados. Contudo, se o
historicismo é um método falho, que produz resultados sem valor, é Gtil empreender um
esboco historico para averiguar sua origem e as causas do éxito de sua permanéncia, e analisar
as diversas concepgdes que gradualmente se acumularam em torno da doutrina do
historicismo central: a de que a histdria é controlada por leis historicas ou evolucionarias

especificas, cujo descobrimento nos capacitaria profetizar o destino da humanidade.

Penso que s6 ha um caminho para a ciéncia ou para a filosofia: encontrar um
problema, ver a sua beleza e apaixonar-se por ele; casar e viver feliz com ele
até que a morte vos separe - a ndo ser que encontrem um outro problema
ainda mais fascinante, ou, evidentemente, a ndo ser que obtenham uma
solucdo. Mas, mesmo que obtenham uma solugdo, poderdo entdo descobrir,
para vosso deleite, a existéncia de toda uma familia de problemas-filhos,
encantadores ainda que talvez dificeis, para cujo bem-estar poderdo
trabalhar, com um sentido, até ao fim dos vossos dias. (KARL POPPER, p)

CARL SAGAN

“..Na ciéncia, podemos comecar com resultados experimentais, dados, observacoes,
medigdes, “fatos”. Inventamos, se possivel, um rico conjunto de explicacdes plausiveis e
sistematicamente confrontamos cada explicacdo com os fatos. Ao longo do treinamento, 0s
cientistas sdo equipados com um kit de deteccdo de mentiras. Este é ativado sempre que novas
idéias sdo apresentadas para consideracdo. Se a nova idéia sobrevive ao exame das
ferramentas do kit, nds lIhe concedemos aceitacdo calorosa, ainda que experimental. Se
possuimos essa tendéncia, se ndo desejamos engolir mentiras mesmo quando sdo
confortadoras, ha precaucdes que podem ser tomadas; existe um método testado pelo

consumidor, experimentado e verdadeiro.

O que existe no kit? Ferramentas para o processo cético.

O pensamento cético se resume no meio de construir e compreender um argumento racional e
— 0 que é especialmente importante — de reconhecer um argumento falacioso ou fraudulento.
A questdo nédo € se gostamos da conclusdo que emerge de uma cadeia de raciocinio, mas se a

conclusdo deriva da premissa ou do ponto de partida e se essa premissa € verdadeira.
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Eis algumas das ferramentas:
Sempre que possivel, deve haver confirmacéo independente dos “fatos”.
Devemos estimular um debate substantivo sobre as evidéncias, do qual participardo
notorios partidarios de todos os pontos de vista
Os argumentos de autoridade tem pouca importancia — as “autoridades” cometeram
erros no passado. Voltardo a cometé-los no futuro. Uma forma melhor de expressar
essa idéia € talvez dizer que na ciéncia ndo existem autoridades; quando muito ha
especialistas.
Devemos considerar mais de uma hipotese. Se alguma coisa deve ser explicada, é
preciso pensar em todas as maneiras diferentes pelas quais poderia ser explicada.
Depois devemos pensar nos testes que poderiam servir para invalidar sistematicamente
cada uma das alternativas. O que sobreviver , a hipdtese que resistir a todas as
refutaces nessa selecdo darwiana entre “as multiplas hipoteses eficazes”, tem uma
chance muito melhor de ser a resposta correta do que se tivéssemos simplesmente
adotado a primeira idéia que prendeu nossa imaginacao.
Devemos tentar n3o ficar demasiado ligados a uma hipdtese, s6 por ser nossa. E
apenas uma estagdo intermediaria na busca do conhecimento. Devemos nos perguntar
por que a idéia nos agrada. Devemos compara-la imparcialmente com as alternativas.
Devemos verificar se é possivel encontrar razfes para rejeita-la. Se ndo, outros o faréo.
Devemos quantificar. Se o que estiver sendo explicado é passivel de medicéo, de ser
relacionado a alguma quantidade numérica, seremos muito mais capazes de
discriminar entre hipdteses concorrentes. O que € vago e gquantitativo € suscetivel de

muitas explicacdes.

H& certamente verdades a serem buscadas nas muitas questBes qualitativas que somos

obrigados a enfrentar, mas encontra-las € mais desafiador.

Se h& uma cadeia de argumentos, todos os elos da cadeia devem funcionar (inclusive a

premissa) — e ndo apenas a maioria deles.

A Navalha de Occam. Essa maneira pratica e conveniente de proceder nos incita a escolher a
mais simples dentre duas hipbteses que explicam os dados com igual eficiéncia.
Devemos sempre perguntar se a hiptese pode ser, pelo menos em principio, falseada. As

proposi¢Oes que ndo podem ser testadas ou falseadas ndo valem grande coisa. Considere-se a
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idéia grandiosa de que o nosso Universo e tudo que nele existe é apenas uma particula
elementar — um elétron, por exemplo — num Cosmos muito maior. Mas se nunca obtemos

informacdes de fora de nosso Universo, essa idéia ndo se torna impossivel de ser refutada?

Devemos poder verificar as alternativas.

Os céticos inveterados devem ter a oportunidade de seguir o nosso raciocinio, copiar 0s

N0ssos experimentos e ver se chegam ao mesmo resultado.

A confianca em experimentos cuidadosamente planejados e controlados € de suma
importancia, como tentei enfatizar antes. Ndo aprenderemos com a simples contemplacéo. E
tentador ficar satisfeitos com a primeira explicacdo possivel que passa pelas nossas cabecas.
Uma é muito melhor que nenhuma. Mas o que acontece se podemos inventar varias? Como
decidir entre elas? Nao decidimos. Deixamos que a experimentacao faca as escolhas para nos.
Francis Bacon indicou a razdo classica: “A argumentacdo ndo é suficiente para a descoberta
de novos trabalhos, pois a sutileza da natureza é muitas vezes maior do que a sutileza dos

argumentos”.

Os experimentos de controle sdo essenciais. Por exemplo, se alegam que um novo remédio
cura uma doenga em 20% dos casos, temos de nos assegurar se uma populagao de controle, ao
tomar um placebo pensando que ingere uma nova droga, também ndo experimenta cura

espontanea da doenca em 20% das vezes.

As variaveis devem ser separadas. Vamos supor que nos sentimos mareados, € nos ddo uma
pulseira que pressiona 0s pontos indicados pela acupuntura e cinqlienta miligramas de
meclizina. Descobrimos que o mal-estar desaparece. O que causou o alivio — a pulseira ou a
pilula? So6 ficaremos sabendo se tomarmos uma sem usar a outra, na proxima vez em que
ficarmos mareados. Agora vamos imaginar que ndo somos tdo dedicados a ciéncia a ponto de
querer ficar mareados. Nesse caso, ndo separamos as variaveis. Tomamos os dois remédios de
novo. Conseguimos o resultado pratico desejado; aprofundar o conhecimento poderiamos

dizer, ndo vale o desconforto de atingi-lo.
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Frequentemente o experimento deve ser realizado pelo método “duplo cego”, para aqueles
que aguardam uma certa descoberta ndo fiquem na posicdo potencialmente comprometedora
de avaliar os resultados (CARL SAGAN, 1996)

CHARLES DARWIN

O método cientifico é a teoria da investigacdo. Esta alcanga seus objetivos, de forma
cientifica, quando cumpre ou se propde a cumprir as seguintes etapas:
descobrimento do problema ou lacuna num conjunto de conhecimentos. Se o problema néo

estiver enunciado com clareza, passa-se a etapa seguinte;

Se o estiver, passa-se a subsequente;
Colocacao precisa do problema, ou ainda a recolocacdo de um velho problema, a luz

de novos conhecimentos (empiricos ou tedricos, substantivos ou metodologicos).

A procura de conhecimentos ou instrumentos relevantes ao problema (por exemplo, dados
empiricos, teorias, aparelhos de mediacdo, técnicas de calculo ou de mediacdo). Ou seja,
exame do conhecido para tentar resolver o problema;
Tentativa de solugdo do problema com auxilio dos meios identificados. Se a
tentativa resultar inutil, passa-se para a etapa seguinte; em caso contrario, a

subsequiente;

Invencédo de novas idéias (hipdteses, teorias ou técnicas) ou produgdo de novos
dados empiricos que prometam resolver o problema;

Obtencéo de uma solucdo (exata ou aproximada) do problema com auxilio do
instrumental conceitual ou empirico disponivel;

Investigacdo das consequiéncias da solucdo obtida. Em se tratando de uma
teoria, € a busca de progndsticos que possam ser feitos com seu auxilio. Em se
tratando de novos dados, é 0 exame das conseqiiéncias que possam ter para as
teorias relevantes;

Prova (comprovagdo) da solugdo: confronto da solugédo com a totalidade das
teorias e da informacdo empirica pertinente. Se o resultado é satisfatorio, a
pesquisa € dada como concluida, até novo aviso. Do contrario, passa-se para a

etapa seguinte;
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Correcdo das hipoteses, teorias, procedimentos ou dados empregados na obtencao da solugéo
incorreta. Esse é, naturalmente, o comeco da um novo ciclo de investigacao™
(Bunge, 1980, p.25).

(Lakatos, Eva M. e Marconi, Marina A., "Metodologia Cientifica", Editora Atlas S.A., Séo
Paulo SP. 1991, p.46). O método, entre outras coisas, significa caminho para chegar a um fim
ou pelo qual se atinge um objetivo. Que dizer entdo do método cientifico? Poderiamos dizer
gue é o caminho trilhado pelo cientista quando em busca de "verdades" cientificas. Percebam
que estamos meramente jogando com as palavras e associando-as ao conceito de método

acima postulado.

Quais sdo as "verdades" cientificas? O que é ser cientista? O que é ciéncia? Existe uma
ciéncia Unica? Quando nos reportamos a uma hipotética linha demarcatoria, a separar o que
julgamos ser uma verdade cientifica de outras possiveis verdades, a que nos estamos

referindo?

Afirma-se, com grande frequéncia, que o cientista € aquele que se utiliza do método
cientifico. Os que aceitam esta verdade, e hd muitos que o fazem e devem procurar uma
conceituacdo para método cientifico diferente da exposta no paragrafo anterior, sob pena de
andarem em circulo. Ou definimos cientista a partir da definicdo de método, algo tentado por
Popper ao propor o falseacismo ou definimos método a partir da definicdo de cientista; do
contrario ndo chegamos a nada. Conservaremos a ideia de método cientifico como caminho
trilhado pelo cientista, com o que estou assumindo o risco de ter que definir ciéncia e/ou

cientista.

A regra cientifica fundamental, conquanto aceita, intuitivamente, por todos os cientistas,
ocupa, entre 0s mesmos, e até entre os filésofos da ciéncia, um papel secundario, quando nédo
totalmente ignorada. Via de regra, considera-se a ciéncia como gue apoiada em regras outras,
como por exemplo: o principio da causalidade de Kant, a regra metodoldgica de Popper que
se associa a seu método dedutivo de prova, o principio ou argumento indutivista, e as regras
ou critérios de utilidade. Como posicGes extremas, e apoiadas em regras mais rigidas,
podemos citar a visdo paradigmatica de Thomas Kuhn, a defender o dogmatismo cientifico; o
ponto de vista de Chalmers, a questionar a argumentacédo filos6fica, no que diz respeito a
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delimitacdo da ciéncia; e a visdo anarquista de Feyerabend, a se opor frontalmente ao

racionalismo em ciéncia.

Existem, em principio, somente trés tipos de fendmenos a propdsito dos quais pode ser
desenvolvida uma nova teoria. O primeiro tipo compreende os fendmenos ja bem explicados
pelos paradigmas existentes. Tais fenémenos raramente fornecem motivos ou um ponto de
partida para a construcdo de uma teoria. Quando o fazem, as teorias resultantes raramente sdo
aceitas, visto que a natureza ndo proporciona nenhuma base para uma discriminacdo entre as

alternativas.

Uma segunda classe de fenémenos compreende aqueles cuja natureza é indicada pelos
paradigmas existentes, mas cujos detalhes somente podem ser entendidos ap6s uma maior
articulacdo da teoria. Os cientistas dirigem a maior parte de sua pesquisa a esses fendmenos,
mas tal pesquisa visa antes a articulacdo dos paradigmas existentes do que a invencao de
novos. Somente quando esses esforcos de articulagcdo fracassam é que os cientistas encontram
o terceiro tipo de fendmeno: as anomalias reconhecidas, cujo trago caracteristico € a sua
recusa obstinada a serem assimiladas aos paradigmas existentes. Apenas esse ultimo tipo de

fendmeno faz surgir novas teorias.

Ora, se um determinado fenémeno, sempre que pesquisado, se recusou obstinadamente a ser
assimilado aos paradigmas existentes, e se esta recusa é quem orienta a caracterizacdo de
novas teorias, € mais: se a ciéncia é, fundamentalmente, o conjunto das ideias e teorias
geradas pela mente humana, bem como a aplicacdo, pelo homem, dessas idéias e teorias, em
busca de um relacionamento sadio com a natureza e com o0s seus semelhantes, podemos
sossegadamente concluir que ciéncia é o processo pelo qual o homem se relaciona com 0s

fendmenos universais que se sujeitam a regra cientifica fundamental.

Quando estdo ainda em desenvolvimento, teorias cientificas ndo passam muitas vezes de
palpites. As informagdes sdo geralmente limitadas e escassas. Mas com o passar do tempo,
através de testes de cada hipdtese, reformulacdes e analises, a teoria vai tomando forma, até
que seja confirmada. Entdo, a teoria leva a uma concordancia com as experiéncias, pode ser
repetida por outros, e pode fazer predi¢fes Uteis. Se ndo se demonstrar verdadeira, o cientista
ndo deve se apegar a sua teoria.
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METODO HIPOTETICO-DEDUTIVO

A Posicdo de Popper Perante a Inducdo e o Método Cientifico "O avango da ciéncia ndo se
deve ao fato de se acumularem ao longo do tempo mais e mais experiéncias”. "Ele avanca,
antes, rumo a um objetivo remoto e, no entanto, atingivel, o de sempre descobrir problemas
novos, mais profundos e mais gerais e de sujeitar suas respostas, sempre a testes provisorios, a

testes sempre renovados e sempre mais rigorosos” (1975a, p. 307-308).

Proposto por Popper consiste na adocao da seguinte linha de raciocinio:

quando o0s conhecimentos disponiveis sobre determinado assunto sdo
insuficientes para a explicacdo de um fenébmeno, surge o problema. Para
tentar explicar a dificuldades expressas no problema, sdo formuladas
conjecturas ou hipoteses.

Das hipoteses formuladas, deduzem-se conseqiiéncias que deverdo ser
testadas ou falseadas. Falsear significa tornar falsas as conseqiiéncias
deduzidas das hipdteses. Enquanto no método dedutivo se procura a todo
custo confirmar a hipétese, no método hipétetico-dedutivo, ao contrario,
procuram-se evidéncias empiricas para derruba-la. (GIL, 1999, p.30).

BUNGE (1974a, p.70-2), INDICA AS SEGUINTES ETAPAS:

Colocacéo do problema:
O reconhecimento dos fatos - exame, classificacdo preliminar e selecdo dos fatos que,
com maior probabilidade, séo relevantes no que respeita a algum aspecto;
Descoberta do problema - encontro de lacunas ou incoeréncias no saber existente;
Formulagédo do problema - colocacdo de uma questdo que tenha alguma probabilidade
de ser correta; em outras palavras, reducdo do problema ao nucleo significativo, com
probabilidades de ser solucionado e de apresentar-se frutifera, com o auxilio do

conhecimento disponivel.

Construcéo de um modelo tedrico:
A selecdo dos fatores pertinentes - invencdo de suposicdes plausiveis que se
relacionem a varidveis supostamente pertinentes;
A invengdo das hipdteses centrais e das suposi¢cdes auxiliares - proposta de um

conjunto de suposi¢fes que sejam concernentes a Supostos nexos entre as variaveis
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(por exemplo, enunciado de leis que se espera possam amoldar-se aos fatos ou fenémenos

observados).

Deducdo de conseqliéncias particulares:
A procura de suportes racionais - deducdo de conseqléncias particulares que, no
mesmo campo, ou campos contiguos, possam ter sido verificadas;
A procura de suportes empiricos - tendo em vista as verificacbes disponiveis ou
concebiveis, elaboragdo de predicGes ou retrodigdes, tendo por base o modelo tedrico e
dados empiricos.

Teste das hipdteses:

O esboco da prova

Planejamento dos meios para pér a prova as predi¢cdes e retrodicdes; determinacdo
tanto das observagOes, mediagdes, experimentos quanto das demais operagoes

instrumentais;

A execucdo da prova

Realizagéo das operacOes planejadas e nova coleta de dados;

elaboracdo dos dados
Procedimentos de classificacdo, analise, reducdo e outros, referentes aos dados
empiricos coletivos; inferéncia da conclusdo - a luz do modelo teérico, interpretacdo

dos dados ja elaborados.

Adicéo ou introducédo das conclusdes na teoria:

A comparacdo das conclusbes com as predicOes e retrodicbes - contraste dos
resultados da prova com as consequiéncias deduzidas do modelo teorico, precisando o
grau em que este pode, agora, ser considerado confirmado ou ndo (inferéncia

provavel);
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O reajuste do modelo

Caso necessario, eventual correcdo ou reajuste do modelo;

As sugestdes para trabalhos posteriores
Caso 0 modelo ndo tenha sido confirmado, procura dos erros ou na teoria ou nos

procedimentos empiricos;

Caso contrario
Conformagdo, exame de possiveis extensdes ou desdobramentos, inclusive em outras

areas do saber.

(Lakatos, Eva M. e Marconi, Marina A., "Metodologia Cientifica", Editora Atlas S.A., Séo
Paulo SP. 1991, p.70). O Método Cientifico é indispensavel a aquisicdo de Conhecimento

Cientifico.

Definicbes, € o que ndo falta (MARCOVITCH, 1983, p.18-19). Algumas amplas, outras
restritas. Todas, idealistas. A verdadeira ciéncia seria 0 conhecimento da esséncia das coisas.
Conhecer a estrutura ontoldgica de cada ente e o lugar da coisa na escala hierarquica, eis o
gue era a ciéncia na Idade Média. Hoje, o "modelo metafisico™ cedeu o passo ao "modelo
cientifico”. A ciéncia moderna é pesquisa. Requer hipdteses e métodos de verificacdo e de
exatiddo. A realidade fica reduzida a pura objetividade: real é tudo aquilo e sé aquilo que é
objetivo. Ciéncia e Técnica modernas (e a pds-modernidade?) tendem a converter a realidade
em objeto. A técnica visa efeitos, resultados. A técnica visa a eficicia. A técnica, como
desafio, provoca a natureza obrigando-a a liberar energias. Essas sdo acumuladas,
comercializadas e convertidas em moeda. A questdo dos sentidos e da esséncia nem sequer

Ihes ocorre. Muito menos, a dimenséo axiologica.

Diante dessa situagdo, que é nova, 0s cientistas comecaram a reagir, a fazer uma "anticiéncia”
(LADRIERE, 1979: 47-54), a fazer uma epistemologia critica e, numa expressio de G.
Bachelard (1998, p.70), a "dar a ciéncia a filosofia que ela merece". Focalizaremos

sucessivamente dois aspectos dessa questao epistemologica.

A ciéncia apresenta-se como um biopoder. Trata-se de um saber eminentemente tecnicizado,

governado de modo quase absoluto - "global” - um gigantesco processo de producdo
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racionalizado e industrializado. O que a "epistemologia critica” pretende mostrar € que, uma
vez que o conhecimento cientifico se torna cada vez mais um poder, é este préprio poder que
ird constituir nas sociedades industrializadas, a significacdo real da ciéncia. Devera ser
procurada no poder que o saber hoje em dia confere. E a "religido-ciéncia” verdade revelada e
ensinada dogmaticamente, sem nenhum senso critico-epistemolégico. E assim que a "ciéncia
moderna associa-se estreitamente ao poder sobre as coisas e sobre o proprio homem™
(LADRIERE & PEGORARO, 1979, p. 94), torna-se um objeto do jogo politico. H& um
discurso politico-ideologico (ANDRADE FILHO, 1982, p. 88) da Ciéncia e da Tecnologia.

Existe o mito da ciéncia pura e neutra. Como uma instituicdo-sistema, a ciéncia ndo pode ser
neutra nem pura. Basta pensar na "irresponsabilidade social” dos cientistas e, do outro lado,
no fornecer ao Estado uma justificagdo do apolitismo da pesquisa cientifica. E verdade, ndo se
pode negar, a dimensdo social da Ciéncia e da Tecnologia. Quer queiramos, quer ndo, a
ciéncia tem uma funcao social crescente no desenvolvimento da sociedade e no progresso
tecnoldgico. Hoje, mais do que nunca, existe uma tomada de consciéncia dos problemas

ecoldgicos, a destruicdo da terra, a

degradacdo das relacbes individuais nas sociedades industrializadas
(tecnoglobalizadas), a utilizacdo das pesquisas cientificas para fins
destruidores, a possibilidade de manipulacdo crescente dos individuos, a
utilizacdo macica dos cientistas, de seus métodos e de seus produtos para
fins repressivos e recessivos, a obsessdo patoldgica pelo consumo...
(JAPIASSU, 1977, p. 139).

Séao as consequéncias do desenvolvimento cientifico para o homem.

"Torna-se entéo falso e ilusorio falar da ciéncia como se fazia outrora, como um dominio de
conhecimento objetivo desinteressado, neutro com relacdo as suas aplicacdes e independente
com relagdo as finalidades da ago (...) é fazer dela um uso ideoldgico..." (LADRIERE, 1979,
p. 53). A ciéncia torna-se ndo somente um instrumento nas maos dos membros dos poderes
econdmicos e politicos, mas também a cobertura ideoldgica de todo o sistema do "capitalismo
global" (MARX, 1978, pp. 325-326). Assume papel ideoldgico.

Essas questdes epistemoldgicas servem como pontos de partida para se trabalhar a "Filosofia
e Epistemologia em sua relagdo com as propostas pedagogicas dos cursos envolvidos, no

encontro do saber simbdlico com o saber cientifico na atual sociedade tecnoglobalizada”.
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Em seu livro, Huxley coloca a tecnologia como um novo paradigma, mas abandona o
humanismo. Isso é horrivel! O admiravel mundo novo serd aquele onde vamos recuperar 0
humanismo sem desperdicar a tecnologia do século 20. Este século em que vivemos é um
novo renascimento, diferente do que aconteceu no século 16, em que houve a passagem do
teocentrismo, forma de pensamento em que Deus era tido como o centro do universo, para o

antropocentrismo, que colocou o0 ser humano nessa posicao.

Agora, vivenciamos a passagem do tecnocentrismo para o antropocentrismo, sem perder as
vantagens da tecnologia. Esse € o mundo que imaginamos. Mas, para que isso seja possivel, é

preciso diminuir a intolerancia. S6 assim vamos construir um mundo metacompetente.

Karl Popper, em 1979, no seu livro Objective knowledge: an evolutionary approach ilustrou a
questdo epistemologica fundamental, comparando o dilema entre os paradigmas
fenomenoldgico e positivista com as imagens da nuvem e do reldgio. Enquanto a nuvem
representa fenémenos irregulares e com alto grau de imprevisibilidade, o reldgio simboliza o

oposto, a ordem, a regularidade e a previsibilidade.

Os métodos quantitativos, sempre que necessario, suportados por abordagens qualitativas,
constituem importantes mecanismos dentro do paradigma positivista para retratar realidades
complexas, que, por seu turno, se parecem mais com nuvens do que com reldgios. Se 0s
relogios ndo estiverem corretamente ajustados, o terreno conquistado com trabalho duro e

dedicado corre o risco de ser perdido, restando tdo somente nuvem sobre nuvem.
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CONHECIMENTO PREVIO TEORIA

EXISTENTES

LACUNA, CONTRADICAO OU PROBLEMA

I
CONJECTURAS, SOLUGCOES OU HIPOTESES |«

CONSEQUENCIAS FALSEAVEIS
ENUNCIADOS DEDUZIDOS

TECNICAS DE FALSEABILIDADE

TESTAGEM <

ANALISE DOS RESULTADOS

AVALIAGAO DAS CONJECTURAS, SOLUCOES OU HIPOTESES

CORROBORACAO
REFUTACAO .
- (ndo rejeicéo) <
(rejeicéo)
NOVA TEORIA
NOVA LACUNA, CONTRADICAO
OU PROBLEMA
Figura 7 — Esquematizacao de Poppel

Fonte: Popper, 1975




Para o presente trabalho temos a seguinte configuracao

connhecimento previo e teorias existentes
rorter: Aspectos aa Cadela de valores e a competitividade;
reppers&Rogers: A importancia da 11 no cenario compettuvo atual,
K.FPopper: Metodo Hipotetico-bedutivo — Falseasismo,
P.Kloter: Marketing e a Compettuvidade e AS ldeals do Pragmatismo de C.S. Plerce.
resquisas realizadas por grandes consultorias em relagao ao cenario da |1 no munado.

Lacuna, contradicao ou problema
A 11 esta sendo utilizado como Terramenta para 0 aumento da competitiviaade nas empresas

conjecturas, solucoes ou problemas
Ires nipoteses para responder ao problema
HIPO ITESE | — AS empresas pesquisadas acreditam no potencilal aa I1;

HIPO IESE Il — As empresas pesqulisadas precisaram adequar-se para operar dlante da nova
reallgade aa 11;
HIPO I ESE 111 — As empresas utilizaram a |1 para 0 aumento da compettvidade.
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consequencias talseavels, enunciados deduzidos
Se as nipoteses Tormuladas Talsearem, sera possivel conclulr que as empresas nao conseguiram

lecnicas de Talseabilidade
Hipoteses nulas contradizem as descritas anteriormente:
AS empresas nao perceberam a 11 como direrencial compettivo, apenas COmo custo adicional,
A proposta de utilizagao da Il demanda melhor entendimento por parte das empresas.

lestagem (Sera Reallzada um Pre-1este)
FOl elaboraao um questionario com base em pesquisas realizadas por empresas de consultoria;
Visando extralr Informacgoes necessarias para 0s estudos das hipoteses levantadas.

Analise dos resultados
US dados colnldos atraves da pesqulisa de campo Toram anallsados atraves do metodo da
concordancla positva, apresentado por LAKAI10OS (1982).

Avallagao das conjecturas, solugoes e nipoteses
A resposta positiva dos entrevistados pode nao corresponder a pratica da |1 nas suas
empresas VISTO que 0S entrevistados podem ser InAuzidos a dar malor entase nas respostas
aos questionarios.

Corroboragéo (néo
Refutacao (rejeicao) rejeicéo)
Serdo apresentados 0s quesitos que apresentarem O critério usado seré o oposto ao
mencdo inferior a 70%. Caso uma hipotese tenha pelo adotado na refutacéo.
menos duas de suas questdes refutadas, a mesma sera
Nova teoria
A partir da anélise dos dados pode ser elaborada ou Nova lacuna, contradicdo ou
ndo uma nova teoria. problema Foram apresentadas
as lacunas, contradicdes ou
problemas encontrados, e
Fig — Esquematizacao para o trabalho sugeridos caminhos para nova
segundo o modelo de POPPER pesquisa

Figura 8 — Configuragéo do modelo de Popper.
Fonte: Popper, 1975
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A ESCOLHA DO METODO HIPOTETICO-DEDUTIVO FOI BASEADA NOS
SEGUINTES FATORES:

Esta pesquisa avalia um problema, com base em dados pesquisados e que serdo testados

através de instrumentos responsaveis pelo levantamento de dados.

O desenvolvimento dessa pesquisa esta baseado em dois pilares:

O Meétodo Hipotético-Dedutivo de POPPER; e

As ideais do Pragmatismo de C.S. Pierce.

Essa metodologia estd de acordo com o método de orientagdo (ORIENTEL) desenvolvido e
empregado pelo Prof. Dr. Heitor Luiz Murat de Meirelles Quintella que est4 baseado no
pragmatismo, pois se desenvolve a partir de uma insatisfagdo, lacuna ou desconforto, que se
traduz em um problema. Nesse momento é determinado um objetivo que visa alcancar um
estado de repouso da mente através da eliminacdo daquilo que pode ser classificado como

influéncias perturbadoras.

O método de orientacdo de mestrandos elaborado por QUINTELLA (2001) mostra-se
absolutamente adequado, uma vez que, busca estabelecer critérios de acompanhamento e
avaliacdo dos resultados obtidos visando testar hipdteses, identificar ddvidas e sugerir novas

investigacoes.

O QUE E O METODO HIPOTETICO DEDUTIVO

O Meétodo Hipotético-Dedutivo parte da constatacdo da existéncia de lacunas no
Conhecimento e da busca de solugdes. Para que a solucdo seja encontrada, sdo estabelecidas
conjecturas e hipoteses (ou mesmo teorias) capazes de levar a solugdo ou explicagdo do
fendmeno observado. Através de testes que objetivam averiguar a sustentabilidade das
hipéteses formuladas, € possivel filtrar os erros e corroborar hipdteses, validadas
temporariamente, até que um novo problema venha submeté-las a um novo teste (LAKATOS,
2000).
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Expectarivas ou Problema Conjecturas Falseamento
conhecimento prévis

Figura 9 - O Método hipotético-dedutivo, segundo POPPER
Fonte: Popper, 1975

As fases do processo investigatorio sdo sintetizadas na constatacdo de um problema que pode
ser originado dos conflitos diante de expectativas ou teorias existentes da proposi¢do de uma
solucdo ou explicacdo testavel para 0 mesmo de sua submissao a testes de falseamento, onde
se tentara refutar seja pela observacéo ou pela experimentacao, a hipotese proposta.
Expectativas ou conhecimento prévio

Problema

Conjecturas

Falseamento

IMPLICACOES FILOSOFICAS DO METODO HIPOTETICO - DEDUTIVO

O método hipotético-dedutivo € um processo de organizagdo e conducdo do raciocinio
cientifico. Remonta suas mais antigas citacGes aos eleaticos, que o utilizavam para explicar a
pluralidade das coisas, com uma conducdo, em geral, destrutiva (Russel, 2001).
Posteriormente, em Fedon, Sdcrates expde 0 método de maneira bastante clara, ao utilizar sua
argumentacdo a partir da hipotese, ou seja, “colocéa-la sob algo”, estabelecendo uma base
sobre a qual deveria ser construida. Assim, a partir da hipotese se deduzem conseqiiéncias e
busca-se verificar sua coeréncia com os fatos observados, o que foi chamado pelo filésofo de
Conhecimento prévio, Teorias existentes, Lacuna, contradicdo ou problemas;

Conjecturas, solugcdes ou hipoteses;

Consequiéncias falsedveis, enunciados deduzidos;
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Técnicas de falseabilidade.

Testagem

Analise dos resultados

Avaliacdo das conjecturas, solugdes e hipoteses.

Refutacdo (rejeicdo) Corroboracao (ndo rejeicéo)

NOVA TEORIA

Nova lacuna, contradi¢do ou problema “salvar as aparéncias”.

Se os fatos ndo respaldam as consequiéncias da hipotese é preciso buscar outra hipétese que
seja capaz de suprir esta lacuna. Russel (2001) afirma que o mérito de SoOcrates estd na
identificacdo de que “o problema reside em dar uma explicacdo positiva aos fatos, tais como
0s observamos. Ao fazermos assim, explicamos os fatos em virtude da hipotese”. O autor
salienta mais adiante que Socrates parece ter ignorado a incoeréncia entre 0 método das
hipdteses e sua teoria do conhecimento e da opinido: as aparéncias a serem salvas precisam
ser inequivocas, ou, pelo menos, poderem ser aceitas como premissas, pois sem elas torna-se

impossivel sua comparagdo entre com as consequiéncias extraidas das hipoteses.

Quanto a formulacédo de hipdteses Carl Hempel (apud Hegemberg, 1976, p.139) afirma que:

Dados empiricos ndo sao relevantes para um problema; sdo (ou ndo) relevantes em funcéo de
uma dada hipdtese. Segue-se que a fase inicial do indutivismo estrito fica prejudicada, pois
ndo tem sentido a coleta de dados enquanto ndo existe hipdtese. A segunda fase também é
criticavel, porquanto fatos podem ser analisados e classificados de multiplas maneiras a
maioria sem qualquer utilidade para os objetivos de uma pesquisa particular. Se uma forma
especifica de analisar e classificar o que se constata deve conduzir a uma explanacdo dos
fendmenos em pauta, entdo é indispensavel que tais constatacdes tenham por base uma
hipdtese que procura esclarecer como os fenémenos se entrelacam. Sem hipdtese, anélise e

classificacdo perdem rumo.
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SOBRE A QUESTAO DAS PREMISSAS, RUSSEL (2001) APONTA A LOGICA
ARISTOTELICA:

[...] a partir de uma ou mais proposi¢des chamadas premissas, deduzimos outras proposigoes
que seguem ou sdo consequéncia dessas premissas. O tipo fundamental de todo argumento,
segundo Aristételes, é o que ele denominou silogismo. Silogismo é um argumento com duas
premissas sujeito-predicado que tém um termo em comum. Esse termo médio desaparece na
conclusdo. Assim, todos os seres humanos sao racionais, 0s bebés sdo seres humanos, logo os
bebés sdo racionais, € um exemplo de silogismo. Neste caso a conclusdo deriva das premissas,
de modo que o argumento é valido. Quanto a verdade ou ndo das premissas, € uma questdo
muito diferente. De fato, é possivel extrair conclusfes verdadeiras de premissas falsas. No
entanto, o importante é que se as premissas sdo verdadeiras, qualquer conclusdo validamente

extraida das mesmas também ¢ verdadeira.

Salvar as aparéncias pode ser entendido, segundo Russel, como o processo de verificacdo das
hipoteses através da observacdo do objeto de estudo. Assim, uma hip6tese da qual as

consequiéncias corroboram o que pode ser observado, “salva as aparéncias”.

Russel alerta para o fato de que a prépria apreensdo das “aparéncias a serem salvas” requer a
acdo dos sentidos, que dao origem a opinides de carater falivel e que, portanto, para adotar a
teoria da hipdtese e da deducéo é preciso abandonar a teoria do conhecimento e da opiniéo, o
que foi feito pelo empirismo. O mesmo autor chama atencdo ainda para o fato de Socrates ndo

ter se preocupado ou detido no aspecto da formulagédo das hipdteses.

Assim, a questdo bésica da formulacdo das hipGteses como base cientifica para a deducao,
reside na base de premissas que a sustenta e no potencial de alterar resultados mediante fatos

novos que possam alterar esta base.

Entre a logica Aristotélica e o0 método utilizado no desenvolvimento deste trabalho, estdo os
trabalhos de Charles Peirce e William James. Fundadores da escola denominada
Pragmatismo, eles influenciaram significativamente nos métodos de pesquisa atuais. Russel
(2000), descrevendo o pensamento de Charles Peirce, um dos fundadores do pragmatismo,

destaca que:
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Uma concepgdo completamente diferente da do positivismo da forma a filosofia de C. S.
Peirce, 1839 — 1914. Enquanto Comte descartara as hipdteses como metafisicas, Peirce, ao
contrério, pretendia demonstrar que a elaboracdo de hipdteses € uma atividade vital, com

l6gica propria.

A visdo pragmatista da investigacdo descrita por Peirce (apud Russel, 2001) vincula a sua
definicdo de verdade a uma discussdo geral da investigacdo e dos motivos que a estimulam.
As origens de uma investigacdo cientificas pressupdem o reconhecimento de algum tipo de
insatisfacdo ou desconforto e diz-se que seu objetivo € alcangar um estado de repouso, na qual
as influéncias perturbadoras tenham sido eliminadas. Como ndo é possivel afirmar que novas
evidéncias ndo exigirdo uma mudanca de opinido, também néo se pode descartar a existéncia

de um erro. Esta teoria geral de investigacao foi chamada por Peirce de falibilismo.

POPULACAO E AMOSTRA

O estudo sera realizado no ambito da Bacia de Campos, sendo 0 universo da pesquisa as
empresas de navegacdo maritima de apoio OFF SHORE com foco no apoio a bacia petrolifera

de Macaé.

A seguir tem-se um quadro apresentando as empresas que se dispuseram a participar da

pesquisa.



99

RESPONDERAM
EMPRESAS AO QUESTIONARIO

1 - ASTROMARITIMA NAVEGACAO AS SIM

2 - BLASFLEX TUBOS FLEXIVEIS LTDA NAO

3 - CIA BRASILEIRA DE OFFSHORE SIM

4 — CIA NAVEGACAO NORSUL SIM

5- DSND CONSUB S.A. SIM

6 - DELBA MARITIMA NAVEGACAO S.A. SIM

7 - EMP. DE NAVEGACAO ELCANO S.A. SIM

8 - GULF MARINE S.M. DO BRASIL LTDA SIM

9 - LABORDE SERVICOS MARITIMOS LT SIM

10 - MARITIMA-PETROLEO E ENG. LTDA RECUSOU
11 - NORSKAN OFFSHORE LTDA SIM

12 - SAVEIROS, CAMUYRANO-SERV.MAR. LT SIM

13 - SONAVE E NAVEGACAO LTDA SIM

14 - SOBRARE - SERVEMAR S.A. SIM

15 - STOLT OFFSHORE S.A. SIM

16 — SUBSEA 7 DO BRASIL SERVICOS LT SIM

17 - SUPERPESA TRANSP. ESP. E MULTIMODAIS SIM

18 - ALIANCA NAV. E LOG. LTDA NAO

19 - CIA DE NAVEGACAO DAS LAGOAS SIM

20 - CIA LIBRA DE NAVEGACAO SIM

21 - FLUMAR TRANSP.FLUVIAIS E MAR. S.A SIM

22 - FROTA OCEANICA E AMAZONICA LTDA NAO

23 - GLOBAL TRANSP OCEANICOS AS NAO

24 —H. DANTAS — COM.NAV. E IND. LTDA SIM

25 - METALNAVE S.A. - COM. IND. E NAVEG. SIM

26 - NAVEG; VALE DO RIO DOCE S.A.-DOCENAVE NAO
27 - TRICO SERV. MARITIMOS LTDA SIM

28 — CIA BRASILEIRA DE REBOCADORES - CBR SIM

Quadro 6 - As empresas pesquisadas
Fonte: Elaborado pelo autor
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O PERFIL DAS EMPRESAS

Participantes desta pesquisa pode ser verificado nos anexos desse trabalho.

A quantidade de empresas participantes deste estudo num primeiro momento pode parecer
pouco representativa, mais representam quase a totalidade das empresas de navegacdo
maritima envolvidas no servi¢co de Apoio OFF SHORE, da plataforma continental brasileira,

na bacia de Campos / Macaé, seja em numero de empregados ou em faturamento.

O SETOR DE APOIO OFF SHORE

Temos um setor de construcdo naval com grande ociosidade, mais com barcos aqui fabricados

respondendo por apenas 15% das operac¢des de apoio maritimo OFF SHORE.

ESTUDOS DO SYNDARMA

Revelam que ha uma demanda reprimida, de 20 embarcacBes de apoio a plataforma
petrolifera nacional. O problema nédo é s6 de modernizacao da construgdo naval e da marinha
mercante. O estorvo maior estd no “modelo de negdcios” do transporte maritimo global.
Praticamente, dois tercos da frota existente desfilam bandeiras de registro aberto, vulgo
bandeira de conveniéncia. Com total isen¢do tributéria, trabalhista e afins em sedes virtuais
que entram apenas com o0 endereco em troca do cache de aluguel da bandeira. Negdcio

excelente liderado por Libéria e Panaméa

Outra proposta do Syndarma para desenvolver a marinha mercante é dar isonomia tributaria
entre as empresas brasileiras de apoio maritimo e as concorrentes estrangeiras que operam no
Pais. Além disso, a entidade quer também que o preco do combustivel seja igual para as
embarcacdes de cabotagem, de apoio maritimo e de longo curso. Atualmente, s6 esta Ultima

ganha incentivos fiscais

Uma das alavancas para o reaquecimento foi o programa de nacionalizacdo das embarcacGes
de apoio a plataformas de petréleo. Desde entdo, ja foram construidos nos estaleiros
fluminenses 22 navios deste tipo. O programa consiste na substituicdo das embarcacdes de
apoio maritimo (offshore), que pertencem a empresas prestadoras de servico a Petrobras, por
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embarcacdes fabricadas no Pais. O Pais perdia US$ 5,8 bilhdes por ano com o arrendamento

de embarcacdes de apoio de bandeiras estrangeiras.

Das reservas provadas de petr6leo no Brasil, da ordem de 9,8 bilhdes metros cubicos, em 31
de dezembro de 2002, o maior volume (83,3%) estd no estado do Rio de Janeiro, enquanto 0s
16,7% restantes se distribuem entre o Espirito Santo, Rio Grande do Norte, Sergipe, Bahia,

Amazonas e outros Estados.

O Rio de Janeiro é também o lider nas reservas de gas (48,55%) do volume total, que
somavam 236,6 bilhdes de metros cubicos ao final de 2002. Em seguida vem o Amazonas,
com 20,2%. Ja as reservas provadas de gas natural em terra e mar tiveram incremento de
23,8% no periodo 1993/2002, crescendo 6,2% de 2001 para 2002.

De acordo com o BNDES, em relacdo ao montante de investimentos e financiamento ao setor
de Navegacdo Maritima e OFF SHORE, € possivel tecer algumas consideracdes, de modo a
relativizar a tdo falada drastica reducdo das aplica¢des no setor. Do ponto de vista do BNDES
ndo existe, em principio, essa restricdo, desde que existam bons projetos, garantias,
compromisso dos socios e adequada governanca corporativa nas empresas. O objetivo € que 0
setor, no futuro crie condi¢cdes em que todos poderdo se beneficiar da competicao, tornando
realidade servigos de boa qualidade, que é & base de todo o esforco desenvolvido para a

reestruturacdo do setor naval brasileiro.

O Brasil, num periodo de apenas 15 anos, entre o inicio dos anos 80 e meados dos anos 90,
passou da condi¢do de um dos maiores produtores mundiais de navios para uma situagéo de
quase total paralisagdo das atividades de seus estaleiros. Como estes estdo concentrados no
Estado Rio de Janeiro, foi um baque para a economia fluminense e um grave desfalque na

estrutura de emprego de qualidade e de geracdo de renda na regido.

O definhamento da industria naval se deveu a varias causas, mas duas delas se sobressairam:
o declinio até o virtual desaparecimento da marinha mercante brasileira e a auséncia de uma
politica oficial de incentivo a construcdo local de navios e plataformas por parte do setor
publico brasileiro. De qualquer forma, era uma situacdo paradoxal. N&o estadvamos perdendo
competitividade, no periodo, apenas em industrias de ponta, mas também numa industria

tradicional da qual detinhamos plenamente a tecnologia.
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A recuperacdo da industria naval, iniciada a partir de 1999, se valeu principalmente do
aumento espetacular da exploracdo de petroleo offshore no litoral do Pais e da demanda por
plataformas de exploracdo de petréleo em alto-mar e embarcacdes de apoio as plataformas. O
BNDES participou desse esfor¢o, mediante financiamentos para a construcdo de embarcagoes

encomendadas pela Petrobras ou por seus prestadores de servicos.

E nesse contexto que se pretende avaliar o nivel de investimento atual e futuros das empresas
de Navegacdo Maritima de Apoio Off Shore de apoio a plataforma maritima nacional em

tecnologia da informacao (TI).

Procedimentos e Técnicas

Para a analise dos dados obtidos na pesquisa, foram utilizados os métodos comparativos e

estatistico. Segundo Lakatos e Marconi (1991).

O método comparativo realiza compara¢fes com a finalidade de verificar similaridades e

explicar divergéncias.

Foram feitas comparacgdes entre os resultados obtidos na pesquisa atual com os resultados

apresentados pelas realizadas anteriormente, conforme citado na Reviséo da Literatura.

O método estatistico reduz os fendbmenos sociais, politicos, econémicos, etc. A temos
quantitativos e a manipulacdo estatistica permite comprovar as relacfes dos fenémenos entre

si, e obter generalizagdes sobre sua natureza ocorréncia ou significado.

Analise das Hipoteses

A Hipétese ndo é apenas enunciado, mas, no fundo, questionamento, razdo também por que
ndo é o caso supor que o0 uso desse procedimento seja necessariamente positivista. Pode se,
implicar reducionismo extremo ao estilo da revificacdo empirica ou da objetividade. Podemos
ressaltar na hipdtese trés fulcros principais: i) € um pré-lancamento, um “chute” preliminar,
seguindo algum “faro”, por isso essencialmente aberto e que pode, depois, em vez de

confirmado, ser rejeitado; ii) tem a finalidade de orientar o trabalho dentro de certo caminho
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que imaginamos promissor, permitindo também selecionar bibliografia, conceitos-chave,
procedimentos metodoldgicos; iii) aponta para algum problema que gostariamos de enfrentar,
alguma pergunta que mereceria resposta, algum objetivo ainda nao explorado. Nesse sentido,
a hipotese representa apenas passo estratégico, truque de ordenamento do trabalho, abertura
direcionada. Nela, ndo decidimos a tese porque o principal vem a seguir, sobretudo a
argumentacdo capaz de sustentar ou rejeitar a hipotese, mas nela buscamos inspiracéo,
orientacdo, perguntas pertinentes. A criatividade da tese comeca ai (DEMO, 2000, pp. 161-
162).
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6 PLANO DA OBRA

PROJETO CIENTIFICO

Resumo

Sumario

1 — Introducéo

1.2 - Formulacgéo da situacao problema

1.3 — Objetivos do Estudo

1.4 - Justificativa

1.5 — Hipdteses

2 — Revisao da literatura

3 — Referencial Tedrico

4 — Metodolog_]ia da pesquisa

5 - Método cientifico

6 — Plano da obra

7 — Analises dos dados

8 — Cronograma

9 — Orgamento

10 — Considerag6es Finais

11 — Referencias bibliograficas

Anexo: Questionario

Quadro 7 — Plano de obra
Fonte: Elaborado pelo autor
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7 TRATAMENTO E ANALISE DOS DADOS

Os dados colhidos através da pesquisa de campo foram analisados através do método da
concordancia positiva, apresentado por Lakatos (1982). Este método postula que quando dois
ou mais casos de um mesmo fenbmeno tem uma e somente uma condicdo em comum, essa

condicdo pode ser considerada como causa ou efeito do fendmeno em questao.

Para a hipdtese |, foi utilizado o critério de avaliacdo abaixo, de forma a possibilitar a

validacdo e/ou refutacdo da mesma:

Foi adotado o critério de aceitacdo e rejeicdo estabelecido pela NBR 5426 — “Plano de
Amostragem e Procedimentos na Inspegdo por Atributos”. Considerando uma amostra de 28
empresas, e um NQA (Nivel de Qualidade Aceitavel) igual a 1,5%, o critério de julgamento
utilizado é o de aceitacdo = 0 (zero) e rejeicdo = igual ou maior que 1 (hum) (Quadro 2 -
Plano de Amostragem Simples — Normal), Logo, os “resultados” das questdes devem
representar 100% da amostra conforme os critérios citados acima para serem considerados

como validos.

Para as hipoteses 11, 111 foi utilizado o seguinte critério de avaliacdo, de forma a possibilitar a
validacdo e/ou refutacdo da mesma. Através de pontuacdo, para cada uma das questdes, €
apresentado um grupo de perguntas, e para cada resposta positiva (ex: Hoje, Sim) é
considerado 1 (um) ponto; Os pontos foram entdo somados, sendo calculado o percentual
através das respostas positivas em relacdo ao total respondido; Foi feito um teste de validacao
das questdes chave, de acordo com os percentuais obtidos no questionarios respondidos; Uma
questdo chave foi considerada “Valida” quando ela obter um resultado superior a 50% através

dos calculos de sua pontuacéo.

7.1 DADOS SOBRE AS AMOSTRAS

Como mencionado no capitulo, as amostras estdo segmentadas no grupo: Empresas de

Navegacdo Maritima de Apoio OFF SHORE na Bacia de Campos/Macaé.
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Empresas de Navegacdo Maritima de

Apoio OFF SHORE

Bacia Petrolifera de Campos/Macaé

1 Astromaritima Navegacao S.A. 15 | Stolt Offshore SA.

2 Blasflex Tubos Flexiveis Ltda 16 |Subsea 7 do Brasil Servicos Ltda.

3 Cia. Brasileira de Offshore- CBO 17 | Superpesa Transp Esp. Multimodais

4 Cia de Navegacao Norsul Ltda. 18 |Alianca Navegacdo e Logistica Ltda.

5 DSND Consub S.A. 19 |Ciade Navegacéo das Lagoas

6 Delba Maritima Navegacdo SA 20 |Cia. Libra de Navegacdo

7 Empresa de Navegacdo Elcano S.A. 21 |Flumar Transp. Fluviais e Mar. Ltda.

8 Gulf Marine S.M. do Brasil SA 22 |Frota Oceéanica e Amazonica SA.

9 Laborde Servigos Maritimos Ltda 23 | Global Transp. Oceénicos SA.

10 | Maritima Petréleo e Engenharia Ltda 24 |H.Dantas Com. Nav. E Ind Ltda

11 | Norskan Offshore Ltda 25 |Metalnave SA. Com Ind e Nav

12 | Saveiros Camuyrano Serv. Marit. Ltda 26 |Nav.vale do Rio Doce SA.
DOCENAVE

13 | Sonave Emp. Navegagdo Ltda 27 |Trico Serv. Maritimos Ltda

14 | Sobrare Servemar Ltda 28 |Cia. Brasileira de Rebocadores -

C.B.R.

Quadro 8 - Empresas participantes da Pesquisa
Fonte:

A pesquisa seré aplicada em 28 empresas no segmento das Empresas de Navegacdo Maritima
de Apoio OFF SHORE.




107

O Gréfico 1 apresenta o perfil da coleta de dados.

14

OCorreio OEntrevista Olnternet

Grafico 1 — Perfil da coleta de dados
Fonte: Elaborado pelo autor

7.1.1 Perfil da Coleta de Dados através dos Questionarios

Localizadas no ambito da Bacia Petrolifera de Campos/Macaé, por questdes de tempo e ainda
por falta de verba, ndo foi possivel fazer entrevistas em empresas de ambito nacional. Para as
empresas localizadas na Cidade do Rio de Janeiro, e Grande Rio deu-se prioridade a
realizacdo de entrevista. Para as demais empresas adotou-se o recurso postal e a Internet. As
entrevistas diretas proporcionaram um melhor entendimento do processo do negdcio, como
também da utilizacdo da Tecnologia de Informacdo. E, ainda, demonstraram ser uma

excelente oportunidade para um melhor aprofundamento do tema.

De posse da relacdo de todas as associadas do SINDARMA Subordinadas a ABRAQ -
segmento das Empresas de Navegacdo Maritima de Apoio OFF SHORE - foi possivel

analisar a concentracdo regional das empresas deste segmento.
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Tabela 1 - Localizagdo dos Associados do SINDARMA - RJ

Estado NUmero de associados. Percentual do total
Rio de Janeiro 17 61%

Macaé 8 28%

Niterdi 3 11%

Total 28 100%

Fonte: Elaborado pelo autor

Foi observada uma forte concentracdo de associados, na cidade do Rio de Janeiro (61%). Isto
demonstra como a distribuicdo regional da populacdo desta pesquisa é fraca e ainda

extremamente concentrada na cidade do Rio de Janeiro.

De uma forma geral, a pesquisa foi bem recebida pelas empresas. Nao obstante varias
empresas terem aceitado o convite 0s questiondrios ndo foram respondidos por seus
executivos, alegando ndo terem condicGes de participar por estarem envolvidas em processos
prioritarios. Baseado em uma afirmacdo de Pine (1999) para a pesquisa de turbuléncia de
Mercado nos EUA, onde o mesmo considerou 25% de participacdo como sendo um bom
resultado, podemos concluir que a participacdo de 22 empresas nesta pesquisa em 28
convidadas (78,%) foi expressiva. O grafico abaixo apresenta o perfil de resposta das

empresas convidadas a participarem da pesquisa.

18%

40 responderam

4%
\ o1

m2
O3

Recusaram-se

a responder
Responderam

78%

Gréfico 2 - Perfil de resposta das empresas convidadas a participarem da pesquisa
Fonte: Elaborado pelo autor
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7.1.2 NUumeros da Bacia de Campos / Macaé

A Cidade Flutuante:
Habitantes - 40 mil pessoas;
PIB da Bacia - US$ 18 bilhGes por ano;
Total de lixo produzido - 38 toneladas por semana;
Total de alimentag¢do consumida - 512 toneladas por semana;
Producéo:
Total de plataformas de perfuracdo e producéo — 64;
Pocos - 1.000;
Dutos e gasodutos submarinos - 4.200;
Producéo de petrdleo - 1,25 milhdes de barris 80% da producgéo nacional;
Producéo de géas natural - 17 milhdes de m3/dia 42% da producao nacional,
Geracdo total média de energia nas plataformas - 640 megawatts;
Embarcagdes de apoio - 120 navios (10 navios e 110 rebocadores) Transportes;
Pessoas transportadas por més - 44 mil;
Voos de helicopteros - 6.300 por més;
Pessoas transportadas por helicoptero - 40 mil por més;
Pessoas transportadas por barcos - 4 mil por més;

Local do transporte - Aeroportos de Macaé e de Sdo Tomé Campos. (Petrobras)

NAVEGACAO DE APOIO MARITIMO:
E a realizada para o apoio logistico a embarcacBes e instalacbes em &guas territoriais
nacionais e na Zona Econdmica, que atuem nas atividades de pesquisa e lavra de minerais e

hidrocarbonetos.

MARCOS DA EVOLUCAO DO SETOR DE APOIO MARITIMO

1968 a 1975 - Implantacdo - As primeiras descobertas de petrdleo em mar aberto. A
importacdo das primeiras 13 embarcacdes pela Petrobras.

1976 a 1981 — Expansdo — A frota de bandeira brasileira atinge 44 navios. A Petrobras
transfere para as empresas brasileiras de navegacdo a operacdo da frota de navios de Apoio

Maritimo.1982 a 1989 - Consolidacdo - Operacdo das primeiras plataformas semi-
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submersiveis. Adjudicacdo de contratos em licitacdo publica para armadores de brasileiros.
A frota de Apoio Maritimo brasileira atinge seu nivel recorde de 110 embarcagdes.

1990 a 1997 — Desarticulacdo - A abertura indiscriminada do mercado, no Governo Collor,
atingiu o setor de construcdo naval e navegacdo. As empresas estrangeiras passam a dominar
o0 mercado. Perda de tecnologia, perda de empregos e drenagem de divisas. A frota de
bandeira brasileira cai para 43 navios.

1997 a 2000 — Nova proposta — Com a promulgacdo da Lei n. 9432 / 97, que regulamenta o
transporte aquaviario, as empresas brasileiras de Apoio Maritimo, através da Associacdo
Brasileira de Empresas de Apoio Maritimo (ABEAM), apresentam um programa de
modernizacdo da frota, mediante a construgéo local de embarcacdes apropriadas a operar em
aguas profundas e ultra-profundas. As licitacdes para contratacdo do afretamento obedecem a
legislacdo, privilegia a bandeira brasileira, concedendo prazos de mobilizagdo condizente com
0 periodo necessario para a construcao dos navios no pais.
2000 a 2003 — Ressurgimento - No total 17 novos navios de bandeira brasileira entram em
operacdo e outros 23 navios em construcdo indicam acentuada participacdo da bandeira
brasileira no Apoio Maritimo, até 2005. As novas construgdes mobilizam nove estaleiros
brasileiros, gera empregos, cria inovagdes e dinamismo na cadeia produtiva. As empresas

internacionais aderem ao programa de contratam novas construcfes em estaleiros locais.

A FROTA DE APOIO MARITIMO EM OPERACAO NA BACIA DE CAMPOS / MACAE.

A EXPANSAO DA FROTA.

O perfil da frota apresentou uma mudanga, em 2003, registrando o aumento da participacdo
da bandeira para 24% no total do valor pago por afretamentos, em comparacdo com 15% de
2002. O valor total dos afretamentos se mantém na estimativa dos US$ 400 milhdes.

Essa mudanca € o resultado do novo perfil da frota, onde foram incorporados seis novos PSV,
além de outros, reduzindo o afretamento de seis AHTS de bandeira estrangeira, com impacto
nos valores pagos. Em 2003 eram 60 navios de bandeira brasileira e 88 de bandeira
estrangeira, a frota total somava 148 navios plataforma continental da bacia de Campos /
Macaé. A renovacdo da frota prossegue de 2004 a 2006, na medida que 23 novos navios de

Apoio Maritimo em construcdo em estaleiros nacionais, iniciam operacdes.
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Estdo em construcdo 9 AHTS, 10 PSV, 3 LH e 1 MSV, contratados por empresas locais e
internacionais, para substituir navios de bandeira estrangeira. Essa renovacdo tornard a

participacdo da bandeira brasileira de 56% do total da frota de Apoio Maritimo, em 2006.

Tabela 2 - Evolucdo da frota
Quantidade de navios

Ano Brasileira | Estrangeira | Total %Brasileira
2002 48 95 143 33%
2003 60 88 148 40%
2006 83 65 148 56%

Receita anual (US$ milhdes)

Ano Brasileira | Estrangeira | Total %Brasileira
2002 60 340 400 15%
2003 96 304 400 23%
2005 182 218 400 45%

Fonte: Elaborado pelo autor

A evolucdo é um resultado das propostas apresentadas pela ABEAM e atendidas pela
Petrobras. A Secretaria de Energia, Industria Naval e Petréleo (SEINPE) conquistou junto ao

Governo do Estado do Rio de Janeiro os necessarios incentivos fiscais do ICMS.

O Brasil vai gradativamente retornando a posicdo de predominancia da bandeira brasileira no

Apoio Maritimo que j& detinha anteriormente.
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Gréfico 3 — Evolucgdo da Bandeira Brasileira
Fonte: Elaborado pelo autor

CENARIO DOS OPERADORES
Em outubro de 2003 existiam 24 empresas de Apoio Maritimo em operacdo, 13 sao

1998 2002 2003 2006
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associadas a ABEAM, operando 81 navios, sendo 52 de bandeira brasileira. Entre os ndo

associados a bandeira estrangeira predomina, 60 de um total de 68 navios.

Os valores das diarias dos navios apoio representam uma parcela pequena dos investimentos

para colocar em operacdo um sistema de producdo sub-aquatico. Existe a expectativa que a

demanda sobre a frota podera ser ainda maior que a atualmente estimada.

Tabela 3 — Cenario das Operadoras de Apoio Maritimo
Fonte: Elaborado pelo autor

Frota de Apoio Maritimo por Tipo e Operador ABEAM OUT/2003
AHTS | PSV | TUQS | SUPLAY | M.SUPLAY| LH UT |CREW| OSRV | TOTAL

Astromaritima 2 3 2 8 1 1 17
Brasflex 1 2 3
CBO 3 3 3 9
Delba 1 5 5 1 2 14
DSND 1 2 6 1 10
Gulf 1 3 4
Laborde 2 2
Maritima 2 2
Norskan 3 1 1 5
Saveiros 2 2
Stolt 1 1
SubSea 7 1 1
Trico 2 7 1 10
TOTAL 7 13 2 23 9 6 9 9 2 80
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O preco do barril do petréleo é impulsionador da atividade de prospeccéao e exploracdo e um

dos fatores de demanda por navios de Apoio Maritimo.

7.2 COMPILACAO DOS DADOS DOS QUESTIONARIOS

Para a compilacdo dos dados das empresas pesquisadas foi preparada uma planilha para cada

questionario.

7.3 ANALISE DO USO DA TI NO POSICIONAMENTO ESTRATEGICO PERANTE
COMPETIDORES E ECONOMIA ADJACENTE

Esta andlise se refere a Hipotese 1, cuja metodologia e critério ja foi apresentada no capitulo
correspondente. Como o critério de pontuacdo é o percentual de aplica¢do dos recursos de Tl
em seus itens especificos, representando graficamente o resultado desta pesquisa.

A andlise dos dados através do grafico mediu se existe, mesmo que modesta, uma utilizacéo
dos recursos de Tl em objetivos estratégicos nas empresas de Navegacdo Maritima de Apoio
OFF SHORE. Se as maiores diferengas se encontram na transformacdo da cadeia de valor,
demonstrando énfase nas transformacdes de processos, produtos e servicos, e na criacdo de

barreira a entrada de forma isolada.

7.3.1 Avaliacdo da Hipotese 1 (H1) As empresas pesquisadas acreditam no potencial da
TI?

Tabela 4 — Avaliacdo da Hipdtese 1

ACREDITAM NAO ACREDITAM

86% 14%

Fonte: Elaborado pelo autor
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POSSUEM TI
IMPLANTADA

@ POSSUEM
B NAO POSSUEM

Grafica n® 4 Avaliac3n da 12 Perniinta da hindtese |

VISUALIZAM AS
POSSIBILIDADES
OFERECIDAS PELA TI

O VISUALIZAM
B NAO VISUALIZAM

Gréfico n° 5 Avaliacdo da 22 Pergunta da hip6tese |
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ACREDITAM NA
IMPORTANCIA DA TI NA
COMPETITIVIDADE

O ACREDITAM
B NAO ACREDITAM

Gréfico n° 6 — Avaliacdo da 32 pergunta da hipé6tese |

Tabela 5 — A estratégia da empresa

OPCOES
ATI E AESTRATEGIA DA EMPRESA MUITO | +OU - | POUCO
Quanto a TI é valorizada na Estratégia Empresarial 68% 23% 9%
Plano de acdo alinhado com a Estratégia Empresarial 55% 27% 18%
Plano Estratégico baseado em prospeccao de cenarios de Tl. | 55% 36% 9%
A Importancia dos padrdes internacionais (UNIX, OSI)
na estratégia de informatica 9% 68% 23%
Como é vista a questéo de Sizing (dimensionamento 6timo)
area de Tl e informatica 50% 9% 41%
Qual o papel do entrevistado no processo decisorio
no uso de Tl na empresa. 46% 36%0 18%

Fonte: Elaborador pelo autor



Tabela 6 — A Tl e aempresa
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ATIEAESTRATEGIA OPCOES
EMPRESA GRANDES NAO
CORPORACOES| MEDIANA |RESPONDERAM
Que papel a empresa vé ainda
para o Mainframe 55% 18% 27%
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 7 — Da empresa e o poder decisério
ATIEAESTRATEGIA OPCOES
DA EMPRESA E O PODER NAO
DECISSORIO ALCADA |CENTRALIZADA| RESPONDERAM
Como é o Processo Decissorio
na Empresa 45% 23% 32%

Fonte: Elaborado pelo autor

7.4 DIFERENCIAL COMPETITIVO

Esta andlise se refere a Hipdtese 2, cuja avaliagcdo serd simplesmente a identificacdo das

transformacdes que as empresas do segmento pesquisado passaram para se adequar a0 uso da

T1 como um diferencial.

Como ja definido anteriormente, as empresas pesquisadas do segmento de Navegacdo

Maritima de Apoio OFF SHORE foram enquadradas no quadrante melhoria continua, por

caracteristica de desenvolvimento e posicionamento de seus produtos e servicos. Portanto, a

analise do uso da customizacdo ndo sera aplicado a este segmento.

7.4.1 Avaliacdo da Hipotese 2 (H2) - As empresas pesquisadas precisaram se adequar
para operar na nova realidade da T1?

Tabela 8 - Adequacéo

PRECISARAM

NAO PRECISARAM

76%

24%

Fonte: Elaborado pelo autor
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Considerada por muitos como uma espécie de caixa preta, a area de T| tem suas agdes pouco
conhecidas dentro das organizacGes. Na maioria das empresas, ndo existe alinhamento das
estratégias de T1 com as estratégias de negécios. E um setor com enorme quantidade de
recursos, linguagem prépria, de dificil entendimento pela organizagdo. S6 um novo sistema de
gestdo pode trazer esse conhecimento mais amplo dos objetivos de TI. Apenas com novas
praticas sera possivel fazer a adequacao de Tl com os negdcios das organizacdes. No Brasil,
esse € um movimento que comecou com as filiais das empresas estrangeiras, mas tende a se

ampliar para as empresas nacionais de maior porte.

Avaliacao da Hipotese |l

PRECISARAM MODIFICAR OS PROCESSOS E A CULTURA POR
CAUSA DA NOVATI

I PRECISARAM
B NAO PRECISARAM

Gréfico n° 7 — Avaliagao da 12 pergunta da hipotese |l
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DEMANDARAM ESFORCOS PARA
PERFEITA INTEGRACAO ENTRE
ESTRATEGIAS E FERRAMENTAS DE TI
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D
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E
A

—

Gréfico n° 8 — Avaliacdo da 22 perqunta da hipétese Il

POSSUEM EQUIPAMENTOS
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Gréfico n° 9 — Avaliacédo da 32 pergunta da hipdtese Il
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7.5 ANALISE DA CONSISTENCIA ESTRATEGICA NO USO DA TI PARA AUMENTO
DA COMPETITIVIDADE

Esta analise se refere a Hipotese 3, cuja base de avaliacdo € a correlacdo existente no modelo

da ‘Cadeia de Valor’ e serd realizada conforme descrito no capitulo correspondente.

7.5.1 Avaliacdo da Hipdtese 3 (H3) - As empresas utilizam a Tl para aumentar a
competitividade?

Tabela 9 — Utilizacdo de TI

OPCOES

AS EMPRESAS UTILIZAM Tl NAO NAO
UTILIZAM UTILIZAM RESPONDERAM

Para o Auemnto da Competitividade 72% 17% 11%

Fonte: Elaborado pelo autor

7.5.2 Analise da Competitividade

Esta anélise se refere a hipotese principal deste trabalho, a qual sera avaliada por diversos
aspectos, envolvendo a percepcdo dos executivos entrevistados sobre a turbuléncia de
mercado, analise do uso estratégico da Tl, como diferencial competitivo, uso dos recursos de
informatica e a consisténcia estratégica do posicionamento dos processos, produtos e servicos

/ utilizacdo da informaética.
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Avaliacado da Hipotese i

VEEM O USO DA TI NA CADEIA DE
VALOR CORRESPONDE AO
POSICIONAMENTO ESTRATEGICO
(MELHORIA CONTINUA)

O CORRESPONDE
B NAO CORRESPONDE

Gréfico n° 10 — Avaliacdo da 12 pergunta da hip6tese

POSSUEM INFORMACOES DE
CLIENTES E FORNECEDORES

BPOSSUEM
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Gréfico n° 11 — Avaliacdo da 22 pergunta da hipétese Il
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Gréfico n° 12 — Avaliacdo da 32 pergunta da hipétese il

Tabela 10 — Suporte Técnico
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O QUE AS EMPRESAS CONSIDERAM MAIS IMPORTANTE AO
SOLICITAR SUPORTE TECNICO?

%

Agilidade no atendimento 12%
Grau de conhecimento do atendente 35%
Comprometimento na solucdo do problema 46%
Custo do suporte técnico 4%
Relacionamento com o atendente 3%
Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 11 — Areas de TI

EM QUE AREAS DE Tl SUA EMPRESA PRETENDE INVESTIR? %
Seguranca 8%
Banco de Dados 21%
Ferramentas de Colaboracgéao 10%
Infra-estrutura 24%
Treinamentos 14%
Sistema de Gestédo 7%
Outra 16%

Fonte: Elaborado pelo autor
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7.5.3 Andlise da Consisténcia Estratégica no Uso da Tl para Aumento da
Competitividade

Esta anélise se refere a Hipotese 3, cuja base de avaliacdo é a correlagdo existente no modelo
da ‘Cadeia de Valor’ e serd realizada conforme descrito no capitulo correspondente.

7.5.3.1 Consecucdo de Metas Estratégicas

Tabela 12 — Dependéncia de clientes e fornecedores

SISTEMAS QUE CRIAM FORTE DEPENDENCIA DE| HOJE FUTURO
CLIENTES E FORNECEDORES (BARREIRAS) % %
Sistemas de reserva e venda e processamento de pedidos 73% 27%
Sistema On-line de transacdes operado por clientes ou

fornecedores. 91% 9%
Sistema On-line de transferéncia de fundos para clientes e

fornecedores 91% 9%
Sistema de informac0es para compras e controle de fornecedores 91% 9%

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 13 - Dependéncia de clientes e fornecedores

SISTEMAS QUE CRIAM DEPENDENCIA MEDIANA DE CLIENTES E
FORNECEDORES (CUSTOS DE MUDANGCAS) HOJE FUTURO
Sistemas de apoio e controle de assisténcia técnica / manutencao 86% 14%
Sistema de processamento de pedidos On-line ligando clientes e fornecedores 91% 9%
Sistema de controle de qualidade fornecendo informacdes para fornecedores 91% 9%

Fonte: Elaborado pelo autor
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Tabela 14 - Diferenciacao

SISTEMAS QUE CONTRIBUEM PARA A DIFERENCIACAO
DA EMPRESA EM RELACAO ACLIENTES E| HOJE |FUTURO

FORNECEDORES (DIFERENCIACAO) % %

Televendas, Telemarketing informatizados. 21% | 73%
e-commerce 45% | 55%
Sistemas On-line de apoio ao consumidor (Call-Center) 27% | 73%
Sistemas de diagnosticos remotos 14% | 86%
Sistemas automaticos de manufatura flexivel 0% | 100%

‘Sistemas de transmissao de texto e automacao de escritorio
ligados a clientes / fornecedores. 45% 55%

Sistemas maoveis/portateis para processos junto ao cliente/
fornecedor. 41% 59%

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 15 — Cadeia de valor

SISTEMAS CAPAZES DE TRANSFORMAR A CADEIA DE

VALOR DO PROCESSO PRODUTIVO (CADEIA DE VALOR| HOJE [ FUTURO
TRANSFORMADA) % %
Sistemas de controle de processos. 50% | 41%
Robo6s ou maquinas de controle numerico 45% | 55%
Sistemas de otimizag&o 5 [ 59%
Sistemas CAD / CAM 41% | 59%
Eletronic Data Interchange 59% 41%

Fonte: Elaborado pelo autor



Tabela 16 — Qualidades de produtos e servigos
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CARACTERISTICAS HARDWARE |SOFTWARE
Aparéncia 0% | 0%
Conformidade 0% | 0%
Durabilidade 0% | 0%
Uso altamente difundido 0% | 23%
Facilidade de montagem e instalacédo 14% | 0%
Facilidade de uso. 0% | 59%
Embalagem. 0% | 0%
Requisitos de Treinamento 0% | 18%
Desempenho 18% | 0%
Preco 0% | 0%
Garantia de Manutencao 68% | 0%

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 17 — Redugéo de Custos Relacionamento

SISTEMAS CAPAZES DE REDUZIR CUSTOS E AGILIZAR

VENDAS (REDUCAO DE CUSTOS E RELACIONAMENTO) HOJE | FUTURO

Sistemas de logistica e de distribuicdo 59% 41%

Sistema de apoio mdvel e remoto aos agentes de venda 41% 59%

Existem informacdes geradas pela empresa que podem passar a ser

vendidas 23% 77%

Existe na empresa capacidade de processamento de informacao para

iniciar um novo negaécio 41% 59%

A TI poderia ser utilizada para viabilizar a producéo de novos itens

relacionados ao produto da empresa 41% 59%

Fonte: Elaborado pelo autor
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7.5.4 A Empresa Utiliza ou Pretenda Utilizar o Conceito do Computer Integrad
Manufaturing (CIM), Computer Integrad Emterprise (CIE)

Tabela 18 — Computer Integrated Manufaturing

A EMPRESA UTILIZA ou PRETENDE
INPLANTAR NO FUTURO O CONCEITO DE
COMPUTER INTEGRATED MANUFATURING
(CIM)? %
SIM 59
NAO 41
Tabela 19 — Computer Integrated Enterprise
A EMPRESA UTILIZA OU PRETENDE IMPLANTAR
NO FUTURO O CONCEITO DE COMPUTER
INTEGRATED EMTERPRISE (CIE)? %
SIM 68%
NAO 32%
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 20 — Processo Produtivo, Mais Importantes para o CIM
DAS AREAS E DIMENSOES DO PROCESSO|
PRODUTIVO QUE VOU LISTAR, QUAIS AS TRES
MAIS IMPORTANTES PARA A CIM? %
Fluxos Gerais de Informagdes 5%
Engenharia e Desenvolvimento (CAD / CAM / CAE etc .) Y%
Planejamento da Producéo 23%
Operacdo no Chéo de Fabrica 9%
Distribuicéo Fisica 13%

Fonte: Elaborado pelo autor



Tabela 21 — Processo Produtivo, Mais Importantes Para o CIE
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COM A IMPLANTACAO DO CIE, PODERIA SER

CONSIDERADO O MAIS IMPORTANTE? %
Reducéo de Custos 9%
Diferenciacao 13%
Melhoria da Qualidade 23%
Reducéo dos Tempos 23%
Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 22 — Processo de Integracdo

PRIORITARIAS NESTE PROCESSO DE
INTEGRACAO? %
Qualidade 41%
Planejamento 19%

Fonte: Elaborado pelo autor



7.5.5 Produtos e Servigos

Tabela 23 — Teleprocessamento
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TELEPROCESSAMENTO Hoje Futuro
Comunicagéo de Dados via Mainframe 0 100%
Redes Locais Isoladas (micros) (LAN) 100% 0
Redes Locais Interligadas (WAN) 100% 0
Client Server Interligando Micros e Mainframe 9% 91%
Intranet 100% 0
Internet 100% 0
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 24 — Arquitetura de Dados
BANCO DE DADOS Hoje Futuro
Arquitetura Convencional 100%
Arquitetura ndo Convencional 45% 55%
Banco de Imagens 68% 32%
Bancos Audiovisuais 59%0 41%

Fonte: Elaborado pelo autor



Tabela 25 — Sistemas de Informacdes Gerenciais

SISTEMAS DE INFORMACAO Hoje Futuro
Automacao de Escritorio 100% 0
Sistema de Apoio a Deciséo 100% 0
Sistema de Eletronic Data Interchange (EDI) 59% 41%
Sistema de Informacéo Gerencial (SIG) 100% 0
Sistema de Informacgéo Executiva 55% 45%
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 26 — Geréncia de Tecnoldgia
GERENCIA DE TECNOLOGIA - PRODUTOS
VOLTADOS PARA Hoje Futuro
Prospeccéo Tecnologica 73% 21%
Estratégia Tecnoldgica 1% 23%
Pesquisa e Desenvolvimento (P&D) 68% 32%
Auditoria Tecnoldgica 64% 36%

Fonte: Elaborado pelo autor
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Tabela 27— Geréncia de Producéo
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GERENCIA DE PRODUCAO - PRODUTOS

VOLTADOS PARA Hoje Futuro
Confiabilidade 73% 27%
Controle Estatistico de Processo 59% 41%
Just in Time / Kanban 86% 14%
MRP (Manufactoring Resources Planning) 59% 41%
Alguma outra Técnica (Listar) 0 100%
Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 28 — Tecnologia de sistemas

TECNOLOGIA DE SISTEMAS Hoje Futuro
Arquiteturas Convencionais 86% 14%
Novas Arquiteturas Proces. Paralelos Supercomputadores 0 100%
Micros 100% 0
Client Server 77% 23%
Integracéo Micro - Mainframe 0 100%

Fonte: Elaborado pelo autor
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Tabela 29 — Tecnologia de Software

TECNOLOGIA DE SOFTWARE Hoje Futuro
Engenharia de Software 55% 45%
Qualidade de Software 68% 32%
Sistema Orientado a Objetivo 86% 14%
Software Cientifico (se positivo indique quais) 0 0
Sistemas Especialistas 68% 32%
Sistemas M ultimidia 86% 14%
Computacéo Grafica 100% 0
CAD / CAM 86% 14%
Software para micros (se positivo, indiquem quais) 100% 0
Outros Sistemas (se positivo, indiqguem quais). CRM 59% 41%

Fonte: Elaborado pelo autor



Tabela 30 — Tl que podem despertar o interesse das empresas
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LISTA DE ALGUMAS AREAS DE PRESTACAO DE

SERVICOS DE TECNOLOGIA DE INFORMACAO E

INFORMATICA E GOSTARIA QUE INDICASSE AS

QUE INTERESSAM ou PODERIAM GERAR

INTERESSE DA EMPRESSA NO FUTURO Hoje Futuro
Downsizin 82% 18%
Sistemas Operacionais 100%
Conectividade 100%
Aplicativos Comerciais 73% 27%
Técnicas de Modelagem 100%
Treinamento em Recursos Humanos 100%
Segmentacgdo de Mercado 77% 2304
Levantamento de Requisitos de Clientes 73% 27%
Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 31 — Geréncia da Qualidade

SISTEMAS AUTOMATIZADOS DE GERENCIA DA _

QUALIDADE Hoje Futuro
Algum 77% 23%

Fonte: Elaborado pelo autor




7.5.6 Politica de Suprimentos

Tabela 32 — Quanto da receita a empresa investe em Tl
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QUAL TEM SIDO O PERCENTUAL DE
INVESTIMENTOS EM PRODUTOS DE
INFORMATICA COMO PERCENTUAL DA
RECEITABRUTA DA EMPRESA %
Aplicacéao 2%
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 33 - Pretende aumentar este percentual
EXISTEM PERSPECTIVAS DESTA
PROPORCAO AUMENTAR Sim Fica Estavel Reduz
Aplicacdo 23% 68%0 9%
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 34 — Distribuicdo de investimentos
COMO ESTES INVESTIMENTOS ESTAO DISTRIBUIDOS EM %
Hardware 23%
Software 45%
Servigos 32%

Fonte: Elaborado pelo autor




Tabela 35 — Fornecedores de Hardware
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PRINCIPAIS FORNECEDORES DE HARDWARE %
Tem Systemas 4,50%
HP Brasil 23%
Ortronics 4,50%
Ipasoft 4,50%
Ingram Micro 4,50%
Visioner 4,50%
Epson 18%
Compaq 18%
IBM 14%
Microtools 4,50%
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 36 — Fornecedores de Software
PRINCIPAIS FORNECEDORES DE SOFTWARE %
HP Brasil 10%
Microsoft 27%
Lucent Technologies 4,50%
Microsiga 36%
Oracle 18%
Viasoft 4,50%

Fonte: Elaborado pelo autor




Tabela 37 — Fornecedores de Servicos
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PRINCIPAIS FORNECEDORES DE SERVICOS %
Buy Click Informética Ltda. 12%
WRF Informética Ltda 21%
CIAER Assessoria, Consultoria, Projetos e Softwares 14,50%
Analisa Consultoria em Informatica 36%
Bravo Tecnologia Produtos Informéatica Suporte de Redes 9%
Jave Nessi Informatica e Servigox 7,50%
Fonte: Elaborado pelo autor
Tabela 38 — Contracdo de Servicos de Consultoria

A EMPRESA CONTRATA SERVICOS DE CONSULTORIA| ;
GERENCIAL~ NA AREA’ DE TECNOLOGIA DA Sim Nao
INFORMACAO E INFORMATICA

Consultoria 68%0 32%

Fonte: Elaborado pelo autor



7.6 HIPOTESE IIl - ATRIBUTOS DESEJAVEIS DOS FORNECEDORES DE
INFORMATICA E TECNOLOGIA DE INFORMACAO

7.6.1 Caracteristicas dos Fornecedores

Tabela 39 - Principais Atributos dos Fornecedores
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OS CINCO PRINCIPAIS ATRIBUTOS DE UM FORNECEDOR

DE TECNOLOGIA DA INFORMAGAO / INFORMATICA QUE

AS EMPRESAS MAIS VALORIZAM %
Qualidade 38%
Confianca 13%
Eficiéncia 5%
Prego 5%
Compromisso 12%
Prazo de Entrega 4%
Garantia 8%
Suporte Pos Vendas 15%

Fonte: Elaboracgéo do autor



Tabela 40 - Melhores Caracteristicas de um Fornecedor de T]I
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TRES CARACTERISTICAS DE UM FORNECEDOR DE
TECNOLOGIA DA INFORMACAO / INFORMATICA
CONSIDERADAS NEGATIVAS PELAS EMPRESAS

%

N&o Cumprimento de Prazos 35%
Falta de Qualidade 25%
Falta de Suporte 15%
Falta de Atendimento Pds Vendas 23%
N&o Agregar Valor ao Negocio 20/
Fonte: Elaboracdo do Autor

Formas de Atendimento

Tabela 41 — Vantagens dos Interlocutores

QUAIS AS PRINCIPAIS X VANTAGENS DOS
INTERLOCUTORES QUE VOCE MAIS PREFERE (QUE

FORAM MARCADOS) NA LISTA ACIMA? %
Conhecem o que Estdo Oferecendo Facilitando o Entendimento 47%
Confianca 23%
Pronto Atendimento 17%
Oferta de Suporte 13%

Fonte: Elaboracdo do Autor



Tabela 42 — Interlocutor que Mereca ser Citasdo
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EXISTE ALGUM OUTRO INTERLOCUTOR QUE VOCE
ACHE RELEVANIE MENCIONAR Sim Nio
Outros 100%
Fonte: Elaboracédo do Autor
7.7 CONHECIMENTOS ESPECIFICOS
Tabela 43 — Processos e Servi¢os
PROCESSOS E SERVICOS %
Metodologias e Consultoria 8%
Metodologias de Identificacdo de Necessidades de Treinamento 37%
Técnicas de Levantamento e Analise de Dados de Negocio 24,50%
Uso Estratégico da Tecnologia da Informacéo 6%
Metodologia de Resolucao de Problemas 19%
Metodologia de Promoc¢éo de Mudangas 5,50%

Fonte: Elaboracdo do Autor



Tabela 44 — Ambientes de Neg6cios
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AMBIENTES DE NEGOCIOS %
Estratégia do Setor 18%
Sistemas Gerenciais do Setor 9%
Conhecimento do Negocio 46%
Tendéncias do Setor 18%
Uso Estratégico de Informag&o Tendo em Vista o Ambiente de Negdcios 9%
Fonte: Elaboracéo do Autor

Tabela 45 — Tecnologia da Informacéo

TECNOLOGIA DE INFORMACAO E PRODUTOS %
Estado da arte de Produtos e Ferramentas 23%
Custo / Beneficios de Informacao no Setor 23%
Compatibilidade de Produtos 23%
Aplicacdes de Tecnologia de Informacéo no Setor 23%
Tendéncias de Tecnologia de Informacao 8%




Tabela 45 — Atributo Relevante
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EXISTE ALGUM OUTRO ATRIBUTO QUE VOCE ACHH

REL EVANTE MENCIONAR? SIM

~

Outros

100%

Fonte: Elaboracdo do Autor

7.8 HABILIDADES ESPECIFICAS

Na relacdo, abaixo, de habilidades especificas de um fornecedor de tecnologia da informacao /

informatica. Marque com (+) os dois atributos de maior prioridade e com um (-) os dois de

menor prioridade.

Tabela 47 - Habilidades Especificas de Fornecedor de TI

NA RELACAO, ABAIXO, DE HABILIDADES ESPECIFICAS [~)E UM

FORNECI?DOR DE TECNOLOGIA DA INFORMACAO /
INFORMATICA. MARQUE COM (+) OS DOIS ATRIBUTOS DE MAIOR

PRIORIDADE E COM UM (-) OS DOIS DE MENOR PRIORIDADE.

Relacionamento Pessoal para o Negocio 25% | 8%0
Habilidades de desenvolver Solucées Customizadas 25%0
Criatividade para e Desenvolvimento de Solucbes 15%
Compreensao do Ambiente do Cliente 25% | 9%
Compreenséao do Setor de Atuacao do Cliente 25% | 8%
Capacidade de Integracdo com Outros Fornecedores 15%0
Visdo Empresarial 15%0
Compreensao de Organizacao de Processos 15%
Conhecimento das Técnicas Modernas de Gestao 15%0

Fonte: Elaboracdo do Autor




Potencialidade de Gerar Sinergias para com o Cliente

Tabela 48 - Eficécia Operacional
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EFICACIA OPERACIONAL (+) )
Familiaridade com os Proprios Processos de Negdcio 15% 15%
Atualizacdo com os Desenvolvimentos de Tl 55%
Atualizacdo com as Solugdes Desenvolvidas pela Concorréncia 55%
Experiéncia em Implementacgéo de Solucdes 15% 15%
Experiéncia em Gerenciamento de Projetos 15% 15%
Fonte: Elaboracdo do Autor
Tabela 49 — Habilidades Pessoais

HABILIDADES PESSOAIS (+) )
Lideranca 45% 15%
Comunicabilidade 25% 10%
Capacidade de Negociagdo 15% 5%
Espirito de Equipe 10% 5%
Know-how em Resolucéo de Problema 5% 15%
Know-how em Tomada de Deciséo 50%
Fonte: Elaboracdo do Autor

Tabela 50 - Relevante

EXISTE ALGUM OUTRO ATRIBUTO QUE VOCE ACHH ~
RELEVANTE MENCIONAR? sl NAD
QOutros 100%

Fonte: Elaboragédo do Autor




7.9 COM BASE NO MODELO DE PORTER,
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IDENTIFIQUE AS PRINCIPAIS

TECNOLOGIAS, E QUE TECNOLOGIA DE INFORMACAO TEM (OU PODERA VIR A

Infra- Tecnologia de planejamento e orcamento
estrutura Tecnologia de escritério
30%
Gerencia Tecnologia de treinamento
mento Pesquisa e motivacao
de RH
21%
Desenvolvi Tecnologia de Produto
mento CAD
De Tecnologia de plantas
Tecnologia
29%
Aquisicao Tecnologia de sistemas de comunicacgao
20% Tecnologia de sistemas de transportes
Tecnologiade | Tecnologia | Tecnologia | Tecnologia [ Tecnologia
Transportes de processo de de midia de
transportes comunicagao
Tecnologiade | Tecnologia | Tecnologia | Tecnologia | Tecnologia
manuseio de de de manuseio| de audioe de
materiais materiais | de materiais video diagnostico e
testes
Tecnologiade | Tecnologia | Tecnologia | Tecnologia
estocagem de de de
ferramenta | comunicaca | comunicaca
Tecnologia de Tecnologia
inspecao de testes
Tecnologiade | Tecnologia
comunicacao de
fabricacédo
Logistica Operagdes | Logistica MKT & Servicos
Interna Externa Vendas
18% 2504 20% 15% 220/,

TER) MAIOR IMPACTO NOS NEGOCIOS DA EMPRESA

Figura 10 - A cadeia de valor — tecnologias

Fonte: Elaborado pelo autor
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7.10 COM BASE NO MODELO DE PORTER, IDENTIFIQUE AS PRINCIPAIS FONTES
DE DIFERENCIACAO EM QUE TECNOLOGIA DE INFORMACAO TEM (OU PODERA
VIR A TER) MAIOR IMPACTO NOS NEGOCIOS DA EMPRESA

Infra- Apoio da alta Geréncia nas vendas
estrutura Imagem da empresa
35% Sistemas de informacao '
Gerenciam | Treinamento : Forca de trabalho : . Comissdes : Treinamento
ento de RH | superiorde : estavel, . devendas : extensivo de
28% pessoal : qualidade de : - Recrutament :  servicos
- beneficios. : odebons : técnicos
Desenvolvi | Tecnologia de : Produtos Gnicos : Software : Pesquisade :  Servigos
mento de | manuseiode : —processo : Veiculosde : mercado :  técnicos
Tecnologia material : inovativo— : aplicacdo : CotacBes : avancados
17% -procedimentos de:  especial : rapidas para :
: inspegdo - modelos
Aquisicdo | Transporte : Qualidadede : Transporte : Imageme : Pecasde
mais confiavel : matéria-primae : que © posicdo do : reposigao de
20% das entregas : de componentes : minimize : produto : alta qualidade
© perdas
Diminuicao Baixa taxa de Instalacédo
de perdas_ no defeitos Entrega Propaganda rapida
manuseio rpida
Tempo de Rapido Qualidade da | Servigos de
suprimento ao Padries processamen forcade | alta qualidade
processo de to de vendas
manufatura pedidos
Baixo tempo de | Diminuicéo Treinamento
manufatura de perdas_ no Promogdes extensivo do
manuseio comprador
Responsividade a
muda_r:c(_;as nas Créditos aos |
especificacdes canais
Logistica Operaces Logistica MKT & Servicos
Interna Externa Vendas
23% 27%
15% 18% 17%

Figura 11 - A cadeia de valor — fontes de diferenciacio
Fonte: Elaborado pelo autor
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7.11 DISCUSSAO DOS DADOS DA PESQUISA

No cenéario competitivo em que a economia brasileira se apresenta, cada vez mais a exceléncia
¢ a customizagdo de produtos e servicos sdo regras béasicas. No entanto, 0s executivos
esquecem que para isso é necessario um planejamento que envolve, principalmente,
investimentos na area de TIl. “As empresas ainda ndo estdo vendo que podem obter mais
lucratividade e competitividade com a utilizacdo de tecnologias que permitam a agilidade
necessaria para seus processos”, as empresas percebem que a falta de investimentos em Tl na
hora de planejar os negdcios acarreta perda de tempo e, conseglientemente de

competitividade.

A importancia da Tecnologia da Informacdo no dia-a-dia das empresas de navegacédo
maritima de apoio offshore na Bacia de Campos é cada vez maior. Novas tecnologias, sempre
em constante aperfeicoamento. “O futuro da Tl comeca a apontar cada vez mais para a sua

presenca efetiva dentro dessas empresas”.

O trabalho visou, através de uma investigacdo de campo, asseverar ou refutar o conjunto de
hipoteses e d& continuidade a uma série de investigacdes (Quintella et alii, 1999 e Quintella et
al, 2001):

As empresas brasileiras da area de navegacdo maritima de apoio offshore na Bacia de Campos
estdo utilizando a Tecnologia da Informacdo como parte fundamental de sua planificagéo

estratégica e na competitividade.

O objetivo procurado para a implantacdo de Tl dentro da Empresa € a satisfacdo de
atividades primarias, segundo Porter. [PORTER et alii, 1995]

Segundo o conceito de Cadeia de Valor, para Porter, qualquer negécio € uma colecdo de
atividades executadas para Desenhar, Produzir, Comercializar, Entregar e Apoiar apos a
venda. Todas estas atividades podem ser representadas por uma cadeia de valor que, quando
diz respeito a um negdcio, representa um reflexo da historia, da estratégia desenvolvida e de
muitos outros fatores que influenciam as atividades do mesmo. A cadeia de valor é sempre

construida no nivel do negécio, ndo podendo ser construida num nivel superior, visto que este
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nivel superior ndo caracteriza a empresa nos detalhes suficientes para entender a cadeia de
valor. Num mesmo setor, as cadeias de valor podem ser iguais, mas as cadeias dos

competidores podem ser diferentes.

As atividades da Cadeia de Valor dividem-se em dois grandes grupos: atividades primaérias e

atividades de apoio.

7.11.1 Atividades Primarias

Sdo aquelas que ajudam diretamente na criacdo, desenho, comercializacdo e entrega do bem

0u Servigo.

7.11.2 Atividades de Apoio

Sdo as atividades que, como seu prdéprio nome indica, apdiam as atividades primarias e
também a elas mesmas, provendo inputs de producédo, recursos humanos e alguns tipos de

tecnologia para o desenvolvimento das outras atividades.

Tanto as atividades priméarias como as de apoio podem ser catalogadas em atividades diretas,

atividades indiretas e atividades de qualidade.

7.11.3 Atividades Diretas

Sédo diretamente envolvidas na cria¢do de valor para os clientes.

7.11.4 Atividades Indiretas

Séo as atividades que tornam possivel a execucdo das atividades diretas.

7.11.5 Atividades de Qualidade

S&o aquelas que garantem a qualidade das atividades diretas e indiretas.
Os modelos apresentados serviram como referencial tedrico para o desenvolvimento das
perguntas da pesquisa de campo com a qual se pretendeu conhecer se as hipoteses se

cumpriam ou néo.
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Com relacdo a primeira hipotese se pode identificar que das 28 empresas pesquisadas 22
responderam que estavam utilizando a Tecnologia da Informacdo tanto para a satisfacdo de

objetivos estratégicos, quanto operacionais.

Com respeito a segunda hipdtese se pode apreciar que os objetivos a ser alcangados por estas
empresas sdo objetivos de satisfacdo interna da mesma, com grande énfase nos seguintes

aspectos:

reducdo de custos;

reducdo dos tempos;

melhoria da qualidade;

modernizacao da organizagéo;

possibilidade de centralizar e dinamizar as informacdes;

melhor controle da organizacéo.

Como todos estes sdo aspectos de compromisso interno, se verifica pouca relagdo entre a

utilizacdo do ERP com fatores externos como clientes e fornecedores.

As empresas que estdo utilizando sistemas como o ERP, estdo no primeiro quadrante do
modelo de Pinne, pois estdo buscando diminuicdo dos custos, visando com isto o

melhoramento de atividades internas da organizacao.

Mais quais sdo os setores que estdo sendo atingidos com esta implantacdo do ERP na
organizacao? As areas onde a utilizacdo do ERP apresenta maior impacto sdo tanto nos
modulos associados a questdes financeiras, como também nos modulos associados a questfes
de operacionais. Isto demonstra que existe, por parte das empresas pesquisadas, uma grande
preocupacdo com atividades associadas a satisfazer atividades tanto primérias como

secundarias da organizagao.

Observa-se gque ndo existem poucas empresas utilizando-se de maodulos orientados para o
relacionamento com clientes e fornecedores, devido a importancia estratégica dos

relacionamentos com clientes e fornecedores.
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A TI ganha forca no atual cenario de competitividade do mundo dos negécios. Um mundo
onde é cada vez maior a necessidade de adocdo pelas areas de Tl de mecanismos que
permitam estabelecer objetivos, avaliar resultados, examinar, de forma detalhada e concreta se
as metas foram alcancadas. A experiéncia mostra que os antigos manuais de procedimentos
utilizados pelas organizacfes ja ndo atendem mais aos requisitos das empresas. No passado,
era uma simples questdo de gestdo e organizacdo. Arrumava-se a organizacao, indicavam-se

as funcdes e as questdes eram resolvidas por gestao.

Hoje, ndo é mais possivel resolver as coisas dessa maneira. O turbulento ambiente
empresarial, que se apoia na tecnologia, vive em constante mutacéo e exige formas mais ageis
e flexiveis de gerenciamento. Os negocios estdo em transformacdo. A Tecnologia da
Informac&o, igualmente, esta em processo de mudanca. Por isso, ao invés de se prescrever as
decisBes em manuais como se fazia no passado é necessario designar poderes de decisdo da
melhor maneira possivel. Internamente, visa designar os direitos de decisdo nas questfes de

real valor tendo por fim atingir os objetivos de negaocio.

Dentro dessa 6tica, a Tl nada mais € do que uma estrutura bem definida de relagdes e
processos que controla e dirige uma organizacdo no atual cenario de forcas econdmicas em
extrema competicdo. O foco é permitir que as perspectivas de negdcios, de infra-estrutura de
pessoas e de operacOes sejam levadas em consideracdo no momento de definicdo do que mais

interessa a empresa, alinhando a tecnologia da informac&o a sua estratégia.

8 CONSIDERACOES FINAIS

Esperamos que a aplicacdo dos questionarios e entrevistas sobre Tecnologia da
Informacdo(T1) e Competitividade nas empresas de navegacdo maritima de apoio OFF

SHORE e a aplicagdo da metodologia descrita anteriormente nos permitam concluir:

No estudo da amostra, se existe uma demanda latente nas organizacGes em implementar
pacote de Tl para suporte a gestdo estratégica, se as organizagfes pesquisadas utilizam
Sistema Integrado de Gestdo (SIG, ERP, CRM, etc...) e se as organizagOes percebem a

vantagem competitiva que estas ferramentas de Tl podem representar.
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As organizacOes serdo entrevistadas para apurarmos se estdo utilizando a tecnologia da
informacao relacionada aos objetivos estratégicos para alcancar a competitividade, criar novos

negacios e criar diferenciacéo.

A necessidade de sabermos se hd uma base de dados precisa e confiavel para tomada de

decisdo estratégica sera uma constante nesta pesquisa.

Saber se as informacBes obtidas na pesquisa bibliogréfica e os dados encontrados na
realizacdo desta pesquisa, podem vir a responder as davidas do autor sobre a implementacéo
da TI nas empresas de navegacdo maritima de apoio OFF SHORE e contribuem para a

competitividade das mesmas em um mercado global.

Os principais pontos da pesquisa podem ser sintetizados abaixo:

Evidenciar a obtencdo de uma vantagem competitiva obtida com a implementacédo das novas
Tecnologias da Informacdo(Tl) e de um sistema integrado de gestdo(SIG), a partir do

acompanhamento das organizacdes que ja implementaram esta tecnologia;

Analisar o nivel de aceitacdo pelas organizacfes, dos pacotes de Tl voltados para gestdo

estratégica, bem como sua qualidade e tempo de vida util;

Analisar o nivel de investimento que sera realizado pelas consultorias para construcdo e

aperfeicoamento dos pacotes de TI voltados para gestao;

Comparar o grau de competitividade das organizacdes privadas que utilizam TI;

Evidenciar a obtencdo de um diferencial estratégico nas organizagdes focadas na Tecnologia

da Informagé&o (TI), para reducdo de custos e novos negacios.
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9 CONCLUSAO

O objetivo do trabalho era verificar se existia algum forma de comprovar que a empresas
estavam utilizando a T1 com o objetivo de melhorar a competitividade, para isto se utilizou o

modelo da cadeia de valor de Porter.

Conseguiu-se visualizar como é esta insercdo de tecnologia nas empresas da area de
navegacdo maritima de apoio offshore na Bacia de Campos/Macaé. Como ja foi dito a
utilizacdo desta tecnologia esta muito dirigida para a diminuicdo de custos das organizacdes.
Seja nas atividades primarias ou secundarias da organizagdo. N&o se percebeu uma utilizacao
orientada a querer alcancar a segunda etapa no modelo que é a etapa de diferenciacdo ou
customizacgdo. Isto ndo quer dizer que as empresas pesquisadas ndo estejam querendo essa
customizacdo ou diferenciacdo. A conjectura plausivel que se propde é de que elas estdo
desejando esta customizacdo, mas através da implementacdo de outro tipo de ferramenta,
especificamente as ferramentas de ERP e CRM (Costumer Relationship Management). Este
pensamento estratégico ndo esta distante da realidade comercial ja que os fornecedores de

software estdo visualizando parcerias estratégicas entre produtos de ERP e CRM.

Com o trabalho se conseguiu identificar como esta sendo levada a inser¢éo de sistemas de Tl
nas empresas de navegacdo maritima e apoios offshore na Bacia de Campos / Macaé, ficou
razoavelmente estabelecido que esta insercdo se realiza para a satisfacdo de atividades
internas da empresa, sejam elas primarias ou secundarias. Por outro lado, se verificou a
utilizacdo do modelo de Porter, mas com uma caracteristica, que a tecnologia utilizada, neste
caso, ndo servira para todas as etapas do modelo, ele s servira para a satisfacdo da primeira
etapa com a utilizacdo de seus médulos basicos. Para alcancar as outras etapas sera necessario
utilizar outras ferramentas da mesma familia como, por exemplo, os CRM, SCM ou

customizagdes dos proprios ERP.
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