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“A prospeccao tecnolégica € uma forma
de pensar o futuro baseado na agao e nao
na pré-determinagéo” (COELHO, 2003).



RESUMO

O mercado brasileiro de TIC apresenta-se em ascensado. Empresas deste segmento
surgem com o objetivo de fornecer solu¢des de otimizagdo pautadas em tecnologias
que atendam os problemas da sociedade. A pergunta de partida deste estudo é:
como essas empresas realizam a prospecgao dessas tecnologias? Neste contexto, o
presente trabalho objetiva propor uma metodologia de prospeccao tecnologica
aplicada ao segmento de TIC de acordo com os métodos existentes na literatura e
com a compreensdo de como as empresas ja realizam este processo. Para o
alcance desse proposito foram selecionadas empresas cearenses de tecnologia e
entrevistas foram realizadas para responder as hipéteses iniciais do estudo, tendo
como destaque o fato de que as empresas de TIC desconhecem os fundamentos da
prospecc¢ao. Os resultados demonstram que as empresas nao fazem prospecgao
tecnolégica, apesar de realizar atividades de buscas de tecnologia, elas né&o
possuem um processo sistematizado e continuo. Percebeu-se que o que elas fazem
se aproxima da metodologia RoadMap Tecnoldgico e n&o possui vinculo com o
planejamento estratégico. Diante destes fatos, foi elaborada uma metodologia
chamada VAPI (Ver-Avangar- Progredir-Indicar), resultante das analises efetuadas e
voltada para a gestdo do processo de prospecgao tecnoldgica incluindo ferramentas
de apoio que contribuam na visualizagdo holistica do processo, no avango e
execugao das atividades, no acompanhamento do progresso das tarefas e indicagéo

do seu desempenho com base em indicadores de mercado e tecnologia.

Palavras-chave: Prospeccgéo. Tecnologia. TIC. Inovagao. Estratégia.



ABSTRACT

The Brazilian ICT market is continuously increasing. Companies in this segment
come up with the goal of providing optimization solutions based on technologies that
meet society's problems. The starting question of this study is: how do these
companies prospect these technologies? In this context, this work aims to propose a
methodology of technological prospecting applied to the ICT segment according to
the existing methods in the literature, and understanding of how companies already
perform this process. To achieve this purpose, technology companies from Ceara
were selected and interviews were conducted in order to respond to the initial
hypotheses of this study, highlighting the fact that ICT companies are unaware of the
fundamentals of prospecting. The results showed that companies don't do
technological prospecting, however usually perform technology search activities they
do not have a systematic and continuous process. It is showed that they do is close
to the Technological RoadMap methodology and was the inexistence of the link
between the prospecting activity and the strategic planning.Knowing those aspects,
this work proposes a methodology called SFPI (See-Forward-Progress-Indicate),
VAPI in portuguese, focused on the management of the technological prospecting
process including supporting tools that contribute to the holistic visualization of the
process, the progress and execution of activities, monitoring the progress of tasks

and indicating their performance based on market, and technology indicators.

Keywords: Prospection. Technology. ICT. Innovation. Strategy
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1 INTRODUGAO

Na era da informacdo e do conhecimento, consumidores possuem acesso
rapido e pratico as informagdes dos produtos e servigos.Uma vez mais informados,
os clientes ficaram mais exigentes e tém procurado no mercado solugdes
diferenciadas, personalizadas e inovadoras.

Para Mattos (2009) a informacgao € a mercadoria mais valiosa, ndo apenas ter
acesso é importante, contudo é necessario compreendé-la.

Shapiro (2003) explica que se as empresas compreenderem os sistemas de
informacdo e os produtos complementares, elas terdo uma resposta mais rapida e
agressiva, se posicionando com destaque no jogo do mercado competitivo e
globalizado. O trabalho de Shapiro (2003) ainda metaforiza a finalidade da
tecnologia na era da informacdo, comparando-a com uma embalagem que permite
entregar as informacdes para os consumidores finais.

O crescimento do setor TIC - Tecnologia da Informacdo e Comunicagéao, &
notério conforme o estudo feito pela IDC (2019) - empresa de inteligéncia de
mercado e consultoria nas industrias de tecnologia da informacgao, telecomunicagoes
e mercados de consumo em massa de tecnologia e publicado pela ABES,
Associagao Brasileira das Empresas de Software, mostram que o pais se posiciona
em nono lugar no ranking mundial com investimentos de U$$ 47 bilhdes em 2018.

A medida que ocorre crescimento, novas empresas entram no mercado e a
busca por vantagens competitivas sdo necessarias pois o mercado € dinamico.
Porter (2004) explica que a intensidade competitiva chega ao extremo quando todas
as empresas e produtos sao semelhantes.

Por conta disso os dirigentes das organizagdes partem para pensar nos tipos
de produtos e servigcos que podem oferecer ao mercado, e que possam solucionar
problemas relacionados a escassez de recursos, custo, retorno financeiro e também
resolvam os problemas da sociedade.

Para que isso ocorra, € essencial desenvolver a capacidade para antecipar
ameacas ou oportunidades. Além disto, de acordo com Coelho (2003) é no

processo conhecido como prospecgao tecnolégica que ocorre a analise de possiveis
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estados futuros da tecnologia, permitindo aos gestores se posicionarem de modo a
influenciar na orientagéo das trajetérias tecnolégicas.

Teixeira (2013), enaltece-se que ndo existe consenso absoluto da melhor
metodologia de prospeccgédo tecnoldgica para se utilizar, prevalecendo diferentes
métodos e técnicas.

Desta forma, seguindo essa linha de pensamento, surge a pergunta que
norteia este projeto: de que forma os métodos prospectivos atuais, podem contribuir
na elaboragdo de uma metodologia aplicada as empresas de TIC, pelo fato delas
possuirem perfis distintos das industrias tradicionais?

A area de software é muito dindmica e com ciclo de mudangas menor dos que
as industrias tradicionais. Novas tecnologias de desenvolvimento de software
surgem a todo momento e as empresas precisam estar conectadas e preparadas
para acompanhar essas novidades. Segundo Freeman e Soete (2009) a
sobrevivéncia e o crescimento dessas empresas estdo relacionados com a
capacidade que elas tém de lidarem com as mudangas e o comportamento para
mudar a realidade que estdo inseridas. Para isso, elas se utilizam de recursos,
habilidades técnicas e cientificas em diferentes combinacgdes.

Diante desse cenario € primordial inserir a inovacdo nos processos de
desenvolvimento de produtos, identificando qual a melhor estratégia deve-se utilizar
e em qual momento ela deve ser executada. Inserir a inovagao dentro da
organizagdo € pensar como introduzir produtos novos ou significativamente
melhorados no mercado.

As empresas de TIC precisam pensar no futuro, e um dos passos é
implementar modelos de gestdo da inovagao e fortalecer a estratégia executando
estudos de futuros atrelado ao processo de planejamento estratégico da
organizagao. Analisando sob essa Optica, Tidd, Bessant e Pavitt (2008) defendem
que o processo de gestdao da inovagao envolve: a busca de uma abordagem
estratégica para a inovacéo e para o desafio de sua gestdo; o desenvolvimento de
mecanismos e estruturas de implementacdo efetivos; o desenvolvimento de um
contexto organizacional que suporte a inovacdo e a construcdo de interfaces
externas efetivas. Dentro do processo de gestdo existe a etapa de prospecgao

tecnologica.
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Diante destes fatores observa-se que o processo de prospeccado atua com
muitas incertezas e se movimenta no futuro e no presente, necessitando de um
processo sistematico para que ele ocorra de maneira estruturada e alcance as
metas a ele estabelecidas. A proposta de elaboragdo de uma metodologia de
prospecgao aplicada as empresa de TIC vai ao encontro dessas necessidades,
oferecendo um processo automatizado que auxilie na realizacdo de suas etapas e
fornega informagdes de suporte a decisao.

A motivacdo da pesquisa é também responder as hipoteses levantadas pelo
pesquisador, de que as empresas de TIC desconhecem os fundamentos da
prospeccao tecnoldgica, de que nao fazem e/ou nao possuem um processo

sistematizado e continuo para tal.

1.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste trabalho é propor uma metodologia de prospeccgao
tecnolégica aplicada ao segmento de TIC de acordo com os métodos existentes na

literatura e com a compreensao de como as empresas ja realizam este processo.

1.2 Objetivos Especificos

Especificamente, os objetivos sao:

e analisar os métodos prospectivos existentes na literatura para desta forma
conhecer o estado da arte e fundamentar todo o processo metodoldgico da
pesquisa;

e dentificar os gargalos e fatores de sucesso do processo realizado pelas
empresas de tecnologia, com essas informagdes o processo de criagdo da
metodologia que é um produto deste trabalho, fica mais condizente com o
ambiente das organizagoes.

e desenhar os processos de prospeccgao tecnoldgica, produgdo de check-lists

para gerenciamento das atividades do processo, produgcdo de formularios
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seguindo uma jornada do usuario. Eles servem de guia para aqueles que
fazem a atividade.
e elaborar indicadores de performance para acompanhamento dos resultados

do processo de prospeccao tecnoldgica.

Este trabalho € dividido em seis partes, sendo a primeira delas essa
introducédo, cujo objetivo €& apresentar ao leitor a tematica do trabalho e sua
delimitacéo, a problematizagdo, os objetivos, a justificativa, as hipoteses e variaveis.
A segunda parte € o referencial tedrico que traz toda a fundamentagao teorica para
esse trabalho. A terceira, trata-se da metodologia, abordando os fundamentos, o
universo e o foco da pesquisa. A quarta € a analise dos resultados e discussodes. A
quinta € exposi¢cdo da proposta da metodologia de prospecgéo tecnolégica como
produto deste trabalho e por fim a sexta parte é a conclusao do trabalho, nele se faz
a retomada para a problematica do estudo revendo os objetivos e considerando se
eles foram atendidos, la também encontra-se sugestdes e contribuicbes para

préximos trabalhos.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Essa parte abrange conceitos relacionados ao planejamento estratégico, sua
importancia para as empresas € como 0s processos de gestdo da inovagao estao
vinculados a estratégia organizacional. Faz parte dessa secédo explicagbes do
processo de prospeccgao tecnoldgica, suas etapas, agrupamentos e metodologias. O

mercado brasileiro de TIC, é apresentado com numeros e proje¢oes de futuro.

2.1 Planejamento Estratégico e Inovagao

No mercado competitivo e globalizado as empresas possuem uma estratégia
competitiva para permanecer no jogo e garantir sua sobrevivéncia, umas s&o mais
explicitas do que outras. Essa estratégia pode ter surgido explicitamente por meio de
um processo de planejamento ou evoluido implicitamente das atividades dos varios
departamentos funcionais da empresa. A importancia que as organizagdes dao ao
planejamento estratégico demonstra que existem beneficios a serem alcangados
quando se tem uma estratégia formulada. (Porter, 2004)

O planejamento estratégico na visdo de Oliveira (2004) proporciona
sustentacdo metodoldgica para estabelecer a melhor direcdo a ser seguida pela
empresa, proporcionando um grau de interagdo com o ambiente com intuito da
organizacgao atuar de forma inovadora e diferenciada.

O processo do planejamento estratégico envolve a analise das principais
areas da empresa incluindo a parte mercadoldgica. Inserir a inovagao nos processos
de desenvolvimento de produtos, identificando qual a melhor estratégia deve-se
utilizar e em qual momento ela deve ser executada é fator importante para a saude
dos negdcios. Incluir inovagdo dentro da organizagdo € pensar como introduzir
produtos novos ou significativamente melhorados no mercado. A inovagao segundo
o manual de Oslo (2005) sao de 4 tipos e consiste em introdugéo de produtos novos
ou significamente melhorados no mercado, envolve também em mudangas
significativamente nos métodos de producdo e distribuicdo, refere-se a

implementagdo de novos métodos organizacionais e de marketing, sendo este ultimo
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mudangas no design do produto, na embalagem, na promog¢ao do produto e sua
colocacao, e em métodos de estabelecimento de precos de bens e servicos.

Para que a inovacao seja sustentavel € necessario incluir na rotina das
organizagdes processos de gestdo dessas inovagdes. Para Tidd e Bessant (2015)
esse passo esta relacionado a procura por rotinas eficazes, tem haver com a gestéo
do processo de aprendizagem em direcao a rotinas mais eficazes para lidar com os
desafios do processo de inovagao.

Um das etapas do processo de planejamento, inserido na etapa de analise
externa, que é fundamental para a sobrevivéncia das organizagdes no longo prazo,
principalmente para companhias que trabalham com tecnologia de ponta: é a
prospec¢ao de novas tecnologias que podem alterar o negécio da organizagéo.
Matos et al.( 2007)

As empresas precisam pensar no futuro, e um dos passos é implementar
modelos de gestdo da inovagao e fortalecer a estratégia executando estudos de

futuros atrelado ao processo de planejamento estratégico da organizagéo.

2.2 Prospeccgao Tecnologica

Uma das etapas do processo de gestdo da inovagdo é a prospecgao
tecnolégica, conforme explica Coelho (2003) compreende um conjunto de atividades
focadas em mudangas no aspecto tecnologico, funcional ou no tocante ao tempo e
tem como objetivo predizer possiveis estados futuros da tecnologia ou condicoes
que afetam sua contribuicdo para as metas estabelecidas. Ainda para o0 mesmo
autor a prospecgao tecnoldgica é uma forma de pensar o futuro baseado na acgéo e
nao na pré-determinacgao.

Diante destes fatores observa-se que o processo de prospeccgédo atua com
muitas incertezas e se movimenta no futuro e no presente, necessitando de um
processo sistematico para que ele ocorra de maneira estruturada e alcance as

metas a ele estabelecidas.
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2.2.1 Métodos de Prospecgao Tecnoldgica

Os estudos citam inumeros métodos de prospecgao tecnoldgica, eles tém em
suma dois tipos base de objetivo, conforme Alvarenga e Carvalho (2007), eles s&o
protetor com o intuito de compreender e antecipar riscos € empreendedor a fim de
descobrir opgdes estratégicas relativamente as quais se esta desatento. Ambos
estdo ligados com a estratégia, tendo papel operacional e de ajuda a deciséo. Para
Borschiver e Silva (2016) com tais estudos prospectivos, as empresas buscam
verificar o grau de influéncia dos fatores exdégenos nos seus produtos e no seu
nicho de mercado, servindo de ferramenta para apoiar os processos de
planejamento corporativo das empresas.

Kupfer e Tigre (2004) enuncia que os métodos de prospeccao tecnoldgica
podem ser classificados em trés grupos: 1) monitoramento (Assessment), que
consiste no acompanhamento sistematico e continuo da evolugdo dos fatos e na
identificacdo de fatores portadores de mudanca; 2) previsao (Forecasting), que
consiste na realizagdo de projegcdes baseadas em informagdes historicas e
modelagem de tendéncias; e 3) visdo (Foresight), que consiste na antecipagao de
possibilidades futuras, com base em interacdo nao estruturada entre especialistas.

De acordo com Porter et al. (2004), os métodos de prospeccgao sao divididos
em nove familias, cuja classificagdo foi realizada conforme as caracteristicas das
suas técnicas pois algumas compilam informagdes, outras procuram entender as
interagdes entre os eventos, ou tratam incertezas e envolvem analise probabilistica.
As nove familias sdo: opinido de especialistas; cenarios; analise de tendéncias;
avaliacdo e decisdo; modelagem e simulagdo; criatividade; descritivas e matrizes;
estatisticas; monitoramento e sistemas de inteligéncia.

O método opinidao dos especialistas ou método Delphi para o Ribeiro (2018)
reune pessoas com conhecimento especifico em uma area de interesse com
objetivo de se ter uma expertise legitimada sobre o assunto, mas podem tentar
incluir perspectivas visionarias, imaginativas e criativas sobre o tema. Booth (2014)
orienta que ele é util onde ha muita incerteza ou por longos horizontes. O Delphi é
usado quando € necessario um consenso de opinido de especialistas sobre o

momento, a probabilidade e a identificacdo de metas tecnoldgicas futuras ou
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necessidades do consumidor e os fatores que provavelmente afetardo sua
conquista. E melhor usado para fazer previsdes de longo prazo e revelar como as
novas tecnologias e outros fatores podem desencadear descontinuidades nas
trajetdrias tecnoldgicas.

O uso de cenarios de acordo com Borschiver e Silva (2016) tém como
objetivo abranger as possibilidades possiveis de determinados eventos, atores ou
sistemas.

Segundo Caruso e Tigre (2004) o futuro tende a reproduzir os fenbmenos ja
ocorridos e o processo de inferéncia pode ser realizada por “extrapolagao de
tendéncias”, baseada tanto em modelos tedricos ou empiricos da realidade, quanto
em construgdo por analogia dos antecedentes historicos do problema.

De acordo com Coelho (2003) um ponto forte da familia avaliagédo e decisao &
ajudar a reduzir a incerteza no processo decisoério pois apoia no estabelecimento de
prioridades quando ha um grande numero de variaveis a serem analisadas.

Para Ribeiro (2018) a modelagem se baseia em modelos computacionais que
relacionam os valores alcangados por variaveis particulares. Modelos simples
podem ser usados em relagdes estatisticas entre duas ou trés variaveis apenas.
Modelos mais complexos podem usar centenas, milhares ou até mais variaveis (por
exemplo: modelos econométricos usados na tomada de decisdao em economia).

Coelho (2003) explica quando se usa a criatividade amplia-se a habilidade de
visualizar futuros alternativos, alguns métodos que colaboram para o alcance desse
objetivo sdo como por exemplo o Brainstorming e Brainwriting.

Ainda na visao de Coelho (2003) descritivas e matrizes € uma técnica usada
como um meio de analisar o futuro a luz de outros futuros possiveis pois reconhece
que ao analisar eventos isoladamente pode ser falho por nao levar em consideragao
os impactos mutuos que esses eventos podem ter.

Os modelos estatisticos conforme explica Coelho (2003) identificam e medem
o efeito de uma ou mais variaveis independentes, sobre o comportamento de uma
variavel dependente.

Segundo Ribeiro (2018) ao utilizar o método de monitoramento e inteligéncia
competitiva, busca-se identificar potenciais parceiros ou concorrentes de novas
tecnologias que estejam sendo desenvolvidas e que podem afetar os negocios das

empresas.
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Bahruth (2004) explica que os estudos de prospecg¢ao tecnoldgica possui
quatro fases distintas: 1) fase preparatéria para definicdo de objetivos, escopo,
abordagem e a metodologia utilizada durante a prospecc¢ao; 2) fase pré-prospectiva,
na qual é realizado o detalhamento da metodologia, bem como o levantamento da
fonte de dados; 3) fase prospectiva, que se refere a coleta, ao tratamento e a analise
dos dados, obtidos durante a fase pré-prospectiva; e 4) fase pds-prospectiva, que é
a etapa final do processo e inclui a comunicagdo dos resultados, bem como a

implementagéo das agdes e o monitoramento
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2.2.2 Roadmap Tecnolégico

O roadmap ¢é a representacdo em formato de mapa do resultado do processo
de prospecgado tecnolégica. Segundo Borschiver e Silva (2016) o technology
roadmapping é a técnica que tem o proposito de alinhar os objetivos organizacionais
e recursos tecnoldgicos em empresas de manufaturas e de servigos. Ou seja o

primeiro refere-se ao produto e o segundo ao processo.

Ainda na visdo do mesmo autor, a elaboracdo do roadmap tecnologico é
dividido em 3 etapas, a Pré-Prospectiva, Prospectiva, Pds-Prospectiva, sdo as

mesmas citadas por Bahruth (2004).

Dentro de cada uma das etapas estdo as seguintes atividades ordem de

execucao, sob a otica de Borschiver e Silva (2016).
Etapa Pré - Prospectiva:

1. Busca preliminar sobre o tema de interesse: Essa atividade consiste em
realizar um estudo mais abrangente sobre o tema, com o intuito de
conhecé-lo. Recomenda-se o uso de ferramentas de busca online e o

mapeamento das informacdes preliminares encontradas.

Etapa Prospectiva:

2. Definicdo da Estratégia — Busca Orientada: Nessa fase, de posse das
informagdes encontradas na fase anterior, sera tragada uma estratégia de
busca, ela é direcionada pelo tempo, ou seja, ela pode ser diferente
dependendo se for curto, médio e longo prazo. Defini-se o conjunto de
palavras-chave, que serdo base para todas as buscas.

3. Anadlise de artigos de midia especializada, Websites de empresas,
associacgoes de classe, organizagdes governamentais € ndo governamentais:
Essa busca é mais direcionada para conhecer o ambito mercadolégico, se ja

existe produto relacionado a tecnologia prospectada.
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4. Analise de Patentes Concedidas e Solicitas: Essa analise permite verificar o
desenvolvimento tecnoldgico.

5. Andlise de artigos cientificos. Essa anadlise além de permitir obter o
conhecimentos sobre tecnologias disponiveis, serve para orientar pesquisas
e € uma excelente base de dados para novos investimentos da industria.

6. Analise do resultado - Organizagao das informagdes. Nesse momento é feito
a reunidao de todas os dados levantados a respeito de mercado, tecnologia e
conhecimento. Recomenda-se a elaboragao de graficos e tabelas sob o olhar

dos resultados encontrados das palavras-chaves.
Etapa Pos - Prospectiva:

7. Estudo e Estruturagdo das informagdes coletadas sob a forma de mapa. De
posse de todos os resultados organizados, € o momento de preencher o
mapa. De acordo com o modelo de Phaal et all (2003) o mapa é dividido por
um eixo vertical e horizontal, sendo o primeiro eixo, seguindo a visao mais
genérica composto por uma camada voltada para o mercado, outra para
produto e uma terceira relacionada para a tecnologia. O segundo eixo,
coloca-se a divisdo temporal da analise, podera ser Estagio Atual, Curto

Prazo, Médio Prazo e Longo Prazo.

A figura 1 abaixo ilustra as etapas do processo de construgdo do

roadmap tecnoldgico explicado anteriormente.
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Figura 1: Etapas da Prospecgéo Tecnolégica
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Fonte:Borschiver e Silva (2016)

O roteiro esquematico a seguir demonstrado na figura 2 mostra como a
tecnologia pode ser alinhada ao desenvolvimento de produtos e servigos, estratégias
de negocios e oportunidades de mercado. Existem outros esquemas que podem ser
construidos com o viés por exemplo na infraestrutura e competéncias. Ambos visam
auxiliar os gestores em informacgdes estruturadas para uma tomada de decisdo mais

segura e assertiva.

Figura 2: Roteiro Esquematico da Tecnologia
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Fonte: Adaptado de Phaal, Farrukh, Probert (2004).
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2.3 O setor de Tl no Brasil

De acordo com o estudo “Mercado Brasileiro de Software e Servigos”
realizado pela Associacao Brasileira de Software - ABES (2019), o Brasil ocupa o
nono lugar no ranking mundial de investimentos em TIl. O documento, que utiliza
dados do IDC, empresa lider em inteligéncia de mercado e consultoria nas industrias
de tecnologia da informacao, telecomunicag¢des e mercados de consumo em massa
de tecnologia. referentes ao ultimo ano, mostra que os investimentos em TI
(software, hardware e servigos) no Brasil superaram as expectativas para 2018,
chegando a US$47 bilhdes, um crescimento de 9,8% em relagdo a 2017, mais que o
dobro da previsédo para o ano, que foi de 4,1%. O total de investimentos do setor em
software € em torno de U$ 10,5 bi representando aproximadamente 22% do valor
total. Comparando a maturidade de mercado do Brasil com o mundo nesse mesmo
periodo, observa-se um resultado préximo, sendo a média global representada por
45% no setor de hardware, 31% no setor de servigos e 24% no setor de software, e
o Brasil apresenta para o setor de hardware, 51% , no setor de servicos 26% e no
setor de software 23%. Ainda falando de maturidade de mercado, o Brasil se
diferencia dos mercados emergentes pois seus numeros estdo mais préximos da
realidade do mundo.

A maior representacdo do mercado brasileiro de software se da pelo
desenvolvimento no exterior, seguido pelo desenvolvimento no pais e pelo mercado
de exportacao. A distribuicdo desse mercado nas regides brasileiras € caracterizada
por maior abrangéncia no sudeste sendo o nordeste apontado como penultimo lugar.

Ainda no mesmo estudo da ABES (2019) no ano de 2018 foram identificadas
cerca de 19.372 empresas atuando no setor de Software e Servigos, sendo
aproximadamente a metade delas dedicadas a distribuicdo e comercializacdo. O
setor de software no mesmo periodo apresentou uma marcacgao de 27% do total das
empresas pesquisadas.

Os principais mercados brasileiros de software foram segmentados nesta
pesquisa, e o de maior expresséo foi o de ambientes de desenvolvimento seguido

pelo de aplicativos, infraestrutura e segurancga e producao local e exportacgao.
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Nesse mesmo estudo foi realizada uma previsao (forecasting) do setor para
2019, dentre as tendéncias apresentadas, a inteligéncia artificial (IA) é projetada
com um crescimento anual de 46,2% chegando a US$ 52 bilhdes em 2021.
Calcula-se que em 2024 se tera uma forte presenca da IA na interface dos
aplicativos substituindo modelos convencionais. Outra tecnologia em ascensao no
Brasil € a Cloud Publica, com o seu ritmo de crescimento constante espera-se que
em 2019 ela alcance aproximadamente US$ 2,3 bilhdes em 2019 e mantendo um
aumento de 35,5% ao ano até atingir US$ 5,8 bilhdes em 2022. O mercado de
devices tera um papel importante no crescimento do setor de Tl em 2019, avalia-se
que representara 38% de todo o investimento em Tl no pais (cerca de US$ 24,5
bilhdes), com a venda de dispositivos de maior valor.

Um quadro resumo das dez tecnologias que foram apresentadas como
predicdes brasileiras de mercado de Tl 2019 realizado no estudo da ABES Software.

Quadro 1: Tendéncias do Mercado de Software e Servigos

TECNOLOGIA SOLUGOES RESULTADOS
Crescimento 2,5x mais
Seguranca da Solugdes Inteligentes e servigos rapido que as solugdes
Informacgao gerenciados tradicionais, atingindo US$
671M
Agentes Automaticos de Em 4 anos estima-se que
A atendimento a cliente, analise e dobre a presenca da
Inteligéncia . L . 4
e investigacao de fraudes tecnologia nas médias e
Artificial - . .
automacao de Tl e diagnosticos de| grandes empresas que
tratamento de saude hoje representa 15,3%

Gestao de dados com maior
atratividade para Gestao 360 de
clientes, Planejamento de cadeia

de suprimentos estendida,
Automacao de Operacdes de
Negocios

Projeta-se que esse
mercado alcance US$
4,2B

Big Data / Analytics

Servigos gerenciados através de | Com um crescimento de
Cloud Publica  |Brokers e Managed Cloud Services| 35,5% ano atingira US$
Providers 5,8 B em 2022

Conectividade Ubiqua, Em 2019 deve
Comunicacdo M2M, Apps movimentar US$ 9B e

Internet das coisas
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apoiado em parcerias
calcula-se um crescimento
acima de 20% até 2022.

DevOps e
Arquiteturas
Modernas

Desenvolvimento de aplicagbes
para a nuvem

Hoje 1 em cada 3 estao
prontas para nuvem.
Avalia-se que se tenha
uma elevagao de 40% até

o final do ano de 2019

Devices

Desenvolvimento de Apps
ganhando ainda mais importéancia
e a venda B2B representando 10%

desse mercado

o0 mercado de devices
representara 38% de todo
o investimento de Tl no
Brasil, cerca de US$ 2,5 B

Provedores
Regionais

Grande participagao no mercado
de banda larga e o0 B2B
permanece com o foco de
crescimento

Aumento na participacao
5pp em 2019
ultrapassando 25% do
total de conexdes de
banda larga fixa no pais

SD WAN

A tecnologia sera utilizada em sites
da organizagdes

Até 2020 espera-se que
80% das empresas
estejam usando a
tecnologia nos seus sites.
O mercado brasileiro
ainda com baixa
maturidade

Servigos
gerenciados

Aplicacbes cada vez mais

aderentes as caracteristicas de
nuvem,

possibilitando o scaleup e
scaledown dos negdcios. servigos
gerenciados de seguranga, I1A e
BD&A, dispositivos de hardware

COMmo Servico,

operadoras de telecomunicacgdes e

SD-WAN

Alavanca importante para
o caminho de um Tl mais
flexivel.

Fonte: ABES SOFTWARE (2019)
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3 METODOLOGIA

O tipo de pesquisa é de natureza aplicada, buscou-se explorar primeiramente
os estudos bibliograficos que descrevem as metodologias de prospecgéo
tecnoldgica existentes e atuais com o objetivo de compreendé-las e descrevé-las a
fim de dar suporte a problematica deste estudo, que é entender a contribuicdo que
os métodos prospectivos atuais oferecem as empresas de tecnologia cearense.

Em suma, a presente pesquisa é de realizagdo exploratéria e descritiva com o
objetivo de proporcionar visao geral, do tipo aproximativo sobre determinado fato e
descrever as caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno ou
estabelecimento de relagdes entre as variaveis (GIL,2008).

Possui abordagem qualitativa com a intengao de obter uma compreensao das
razdes e motivagbes basicas do problema. Para Malhotra (2010) este tipo de
abordagem é usada quando se depara com situagdes de incertezas, como quando
os resultados conclusivos diferem das expectativas.

A técnica de amostragem foi nao probabilistica por julgamento e foi
selecionada uma amostra de 7 empresas cearenses de tecnologia que nao foram
identificadas neste estudo. Os fatores para a escolha do tamanho da amostra foram
a natureza da pesquisa, o numero de variaveis e limitagées de recursos.

Com base em Malhotra (2010), pesquisas com natureza exploratéria emprega
técnicas qualitativas que s&o baseadas em pequenas amostras.

De acordo com Favero e Belfiore (2017), amostragem por julgamento ou
intencional requer um dominio do pesquisador sobre a populagdo e os elementos
selecionados pois a amostra € escolhida segundo a opinido ou julgamento do
mesmo.

Com a finalidade de responder as hipbéteses deste estudo e trazer
sustentacdo para a elaboragdo do diagndstico nas empresas, foram desenvolvidos
oito construtos, ou seja uma construgdo mental ou sintese feita a partir da
combinagdo de varios elementos. O significado do verbete foi encontrado no

Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa (2013).
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Os oito construtos elaborados foram:

e Perfil Empresa;

e Caracteristicas da Demanda;

e Funcionamento do Processo;

e Acompanhamento do Processo;

e Perfil Profissional;

e Metodologia e Ferramentas;

e Gargalos;

e Pontos de Sucesso.

A seguir sera apresentado no quadro 2 a relagdo dos constructos e suas

justificativas pelas quais foram criados.

Quadro 2: Relagao das justificativas dos construtos

identificar o porte das empresas e a
atividade econdbmica realizada pelas
organizagbes pesquisadas. A ideia era
analisar o comportamento dos diferente
perfis, frente a problematica do estudo.

conhecer como é o formato da demanda de
prospecg¢ao que chega para as empresa.

Perfil Empresa =
Caracteristicas =
da Demanda

Funcionamento =

do Processo

explorar todas as etapas do processo de
prospecc¢ao tecnoldgica nas organizagodes.

Acompanhamento =
do Processo

saber como as etapas do processo de
prospeccao tecnolégica nas organizagdes
sao acompanhadas.

Perfil Profissional =

descobrir as competéncias profissionais
necessarias para realizacdo das atividades
de prospecg¢ao tecnoldgica nas
organizagdes.
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Metodologias e = investigar a existéncia do uso de
Ferramentas metodologias e ferramentas no processo de
prospecc¢ao tecnologica.

Gargalos = verificar o0s obstaculos existentes que
impedem as empresas de executar de
forma satisfatoria o processo de prospecgao

tecnologica.
Pontos de = reconhecer os fatores que possibilitam as
Sucesso empresas a alcangarem resultados de
sucesso no processo de prospeccao
tecnoldgica.

Fonte: do autor (2019)

A partir dos construtos e do referencial tedrico foram elaboradas as perguntas
do questionario semi estruturado. As diretrizes que nortearam a elaboragdo do
questionario foram embasadas também em Malhotra (2010) e cada questdo foi
desenvolvida para responder as hipoteses da pesquisa, nasceram a partir dos
constructos e tiveram as seguintes etapas: (1) especificar as informacdes
necessarias; (2) elaborar os construtos fundamentais (3) determinar o conteudo das
questdes individuais; (4) justificar a importadncia de cada uma delas (5) definir a
ordem das questdes.

Foram elaboradas 11 questbes e utilizado o questionario semi estruturado
como instrumento de coleta de dados. As entrevistas em profundidade foram
realizadas no formato presencial e remoto por aplicativo de troca de mensagens.

Alguns questionarios foram respondidos por escrito e enviados por e-mail. Para cada
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empresa foi escolhido 1 respondente e o perfil escolhido exerce cargo de lideranga
nas organizagdes e atuam em areas ligadas a inovagao.

Nao foram utilizadas técnicas de estatistica pesada na analise dos dados,
apo6s a aplicagao das entrevistas, foi verificado a sua plenitude ou seja se todas as
perguntas foram respondidas e como se deu a qualidade das mesmas. Cada uma
das entrevistas foram transcritas para um arquivo do Google Sheets, e separadas
por empresas e constructos.

Com a finalidade de se ter uma melhor compreensdo das relagdes de
padroes entre as respostas das empresas e o seus perfis, a pesquisa qualitativa foi
transformada em caodigos, sustentada pela metodologia do Malhotra (2010), a ideia
dele é agrupar as varias possibilidades de respostas quando se faz uma pergunta
aberta. Para isso foi necessario criar um arquivo para realizar a modelagem dos
dados e no mesmo arquivo do Google Sheets que as entrevistas foram transcritas,
foram criadas e declaradas as seguintes variaveis: empresa, porte da empresa,
atividade econbmica, constructos e caracteristicas, cada uma delas recebeu um
codigo especifico de identificagcdo. A modelagem de dados produziu um layout de
dados que pode ser integrado a softwares que “leiam” o formato dos dados sugerido.

A variavel caracteristica surgiu a partir da andlise de cada construto e a
variacao das respostas por empresa. Nessa analise foi possivel identificar para o
mesmo construto, similaridade entre as respostas e elas foram organizadas na
categoria chamada caracteristica, elas serdo explicadas na sec¢ao resultados e
discussodes deste trabalho.

Conhecidas as caracteristicas, foi feita uma relagdo entre as variaveis
construto, caracteristicas e empresa com o propodsito de encontrar as proporgdes
que cada caracteristica representava dentro do seu conjunto de constructos e por
empresas € assim descobrir quais sdao as acbes que sao realizadas nas
organizagcdes. Também foi feita uma correspondéncia entre as variaveis empresa,
porte da empresa, atividade econdmica, constructo e caracteristicas e entdo foi
viavel descobrir o comportamento por porte e atividade econdmica.

O propésito de codificar a pesquisa qualitativa € tornar viavel a importagao
dela em softwares para um melhor representacdo dos resultados. O software

escolhido para interpretar e representar os dados modelados dessa pesquisa foi o
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Power BI, cuja licenca foi adquirida e porque ele se conecta com o Google Sheets,
ferramenta escolhida para gravar os dados, e também por disponibilizar relatorios
visuais que podem ser publicados e compartilhados, além de proporcionar uma
interface grafica simples e dindmica que auxiliam na interpretacéo das informacgoes.

O Power Bl é um software (SaaS) de Business Intelligence - Bl, desenvolvido
pela Microsoft que oferece recursos para tratamento, modelagem e analise de
dados. De acordo com Lago e Alves (2018), o Bl € um processo informacional que
se inicia pela especificacdo das necessidades, coleta de dados, organizagao,
analise, distribuicdo da analise realizada, avaliagdo e acompanhamento de todo o
processo. Seu principal objetivo € dar suporte as decisdes e pode ser utilizado em

todos os setores da economia.

Ainda sob a visdo dos mesmos autores, o termo Bl surgiu em 1958, e o
cientista Hans Peter Luhn realizou pesquisas e desenvolveu mais de 80 patentes
que foram inicialmente aplicadas em softwares da IBM - International Business

Machines.

O grande diferencial do Power BlI, é a curva de aprendizado dos usuarios. Os
autores Lago e Alves (2018), consideram que isso se deve pela estratégia de
disponibilizagcado de alguns dos seus recursos no Excel, e também pela prépria forma
como foi logicamente arquitetado, o aprendizado das linguagens e do processo de

construcao dos projetos.

O Power Bi saiu na pesquisa do Gartner (2018), chamada de Quadrante
Magico de Analytics e Plataformas de Business Intelligence, e foi posicionado no
quadrante que atribui a Microsoft a posi¢cdo de lider de mercado. O fator que
contribui para ocupar esse lugar, segundo Lago e Alves (2018) é o intenso roadmap

de desenvolvimento com inovagdes aplicadas.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

A pesquisa realizada foi direcionada por 8 constructos, sendos eles (1) Perfil
Empresa; (2) Caracteristicas da Demanda; (3) Funcionamento do Processo; (4)
Acompanhamento do Processo; (5) Perfil Profissional; (6) Metodologias e
Ferramentas; (7) Gargalos e (8) Pontos de Sucesso. Utilizando a técnica do
Malhotra (2010), foi realizada uma analise das respostas que foram agrupadas e que
estavam vinculadas a cada constructo e dessa observagdo surgiu de cada
constructo um grupo de caracteristicas especificas. Esse conjunto de caracteristicas
representam padrdes de convergéncias e divergéncias por constructo.

Na sequéncia sera exibida a correlacdo entre o constructo e as suas

caracteristicas..

Quadro 3: Correlagao entre o constructo e as suas caracteristicas.

Perfil Empresa = (d Porte da empresa
4 Atividade econbmica

Caracteristicas =
da Demanda

Demandas internas para criagcao de
produtos

Demandas de clientes para criacio
de produtos

Demandas de mercado

Frequéncia da demanda

Busca do conhecimento em outras
fontes de dados

zada

Principais Problemas

oD oo o0 o
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Funcionamento
do Processo

L

N WY S WA N

Entender a demanda que originou a
prospecgao

Desenhar uma estratégia de busca,
se sera patentes e/ou artigos e/ou
produtos

Busca na base de patentes antes de
iniciar o projeto

Busca do conhecimento em outras
fontes de dados

Analise Mercadoldgica

Cruzamento das informacbes de
patentes e artigos e mercado

Analise do resultado da prospecgao

Acompanhamento
do Processo

oo o

Analise do mercado
Indicadores de Desempenho
Tratamento da demanda
Valoragao da Tecnologia
Transferéncia de Tecnologia

Perfil Profissional d Treinamento
1 Tecnologia e Negdcios
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Fonte: do autor (2019)

Os dados que foram gerados da relacdo entre essas variaveis, foram

modelados em um layout que foi desenvolvido pelo autor dessa pesquisa e

exportados para o Power Bl. Nele é possivel analisar os dados de forma dinémica,

através de filtros, graficos e paginas. Na sequéncia é exibida a pagina inicial do

painel.

Figura 3: Resultado da pesquisa no Power Bl
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Fonte: do autor (2019)

Cada construto apresentado acima, sera analisado e discutido com mais

detalhes a seguir com quadros e figuras, e estdo associadas com as perguntas das

entrevistas. As perguntas do questionario serdo elencadas com as respectivas

justificativas que Ihe originaram.
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4.1 Construto Perfil Empresa

A primeira pergunta foi: 1 - Qual o perfil da sua empresa? foi associada ao
construto (1) Perfil Empresa e a finalidade dessa pergunta era identificar o porte das
empresas e sua atividade com o intuito de verificar se existiam correlagbes entre as
empresas com os mesmos perfis. Os resultados dessa resposta serdo apresentados
a seguir em formato de quadros.

O quadro 4 é resultante da primeira questdao da pesquisa do questionario
aplicado, foram identificados 3 portes, sendo 4 empresas consideradas como

pequena, 1 média e 2 grandes.

Quadro 4: Quantidade de empresas por porte

quantidade de empresas porte
4 Pequena Empresa
1 Média Empresa
2 Grande Empresa
Fonte do Autor (2019)

A classificacdo do porte das empresas se da pela quantidade de funcionarios
que ela tem, conforme o Anuario do Trabalho, estudo realizado pelo Servigo
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas - SEBRAE e Departamento
Intersindical de estatisticas e estudos socioecondmicos - DIEESE (2016). O quadro
5 a seguir exibe a classificacdo do porte da empresa segundo a quantidade de

pessoas ocupadas, tanto no servigo e comércio, quanto na industria.

Quadro 5: Classificagao dos estabelecimentos segundo porte

Atividades Econdmicas

Porte Servico e Comércio Industria

Microempresa ATE 09 PESSOAS OCUPADAS | ATE 19 PESSOAS OCUPADAS
Pequena Empresa DE 10 A 49 PESSOAS OCUPADAS DE 20 A 99 PESSOAS
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OCUPADAS

DE 100 A 499 PESSOAS

Média Empresa DE 50 A 99 PESSOAS OCUPADAS OCUPADAS
Grande Empresa ACIMA DE 100 PESSOAS ACIMA DE 500 PESSOAS

Fonte: SEBRAE. Elaboragao: DIEESE

Nessa mesma questdo foram identificadas as atividades econdmicas das
organizagbes. Foram encontradas trés, que sao Servicos de Tecnologia da
Informacao, Instituicbes de Pesquisa Cientifica e Tecnoldgica e Industria de
Eletrodomeéstico.

No trabalho intitulado Classificacdo Nacional de Atividades Econbémicas —
CNAE : subclasses para uso da administracdo publica: Versao 2.2 realizado pelo
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica - IBGE (2015) , € possivel entender
como é classificado e identificado as atividades econémicas do governo.

O quadro 6 expressa a quantidade de empresas por atividade econdmica,
foram identificadas 3 atividades, sendo 5 empresas classificada como Servigos de
Tecnologia da Informacgdo, 1 como Instituicdes de Pesquisa Cientifica e Tecnolégica

e 1 como Industria de Eletrodoméstico.

Quadro 6: Quantidade de empresas por atividade

quantidade de empresas atividade
5 Servigos de Tecnologia da Informacéao
1 Instituicbes de Pesquisa Cientifica e Tecnoldgica
1 Industria de Eletrodoméstico

Fonte: do autor (2019)

No quadro 7 foi realizada associagdo entre as variaveis porte e atividade
sendo identificada a quantidade de empresas relacionadas. Foram 4 com porte de
pequena empresa e com atividade econémica servigos de tecnologia da informacao,
1 média empresa com servigos de tecnologia da informagdo, 1 grande empresa
como Instituicdes de Pesquisa Cientifica e Tecnoldgica e 1 grande empresa como

industria de eletrodoméstico.
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Quadro 7: Quantidade de empresas por porte e atividade

quantidade de
empresas porte atividade

Servigos de Tecnologia da
4 pequena empresa Informacgao

Servigos de Tecnologia da
1 média empresa Informacao

Instituicbes de Pesquisa
1 grande empresa Cientifica e Tecnolégica

1 grande empresa Industria de Eletrodomeéstico
Fonte: do autor (2019)

Percebeu-se a partir das respostas do questionario que as empresas de
menor porte conseguiram detalhar mais suas praticas do que a de médio e grande
porte, infere-se que isso se da pela maturidade das mesmas sendo as ultimas mais
cautelosas em passar informagbes estratégicas, contudo o estudo realizado pela
Federacdo das Industrias do Estado do Ceara (2019) aponta para um
comportamento diferente das empresas de menor porte, despontando em iniciativas
de adogdo de novas tecnologias fomentadas tanto pelo Sistema FIEC quanto pelo
SEBRAE.

4.2 Constructo Funcionamento do Processo

A segunda e a quarta pergunta do questionario foram respectivamente: Como
funciona o processo de busca de novas tecnologias no mercado na organizagao?
Quais as principais atividades realizadas no processo de busca de novas
tecnologias no mercado?

Estas perguntas estdo associadas ao construto (2) funcionamento do
processo e o intuito dessa pergunta € compreender o funcionamento do processo de
busca de novas tecnologias nas organizagdes pesquisadas e identificar se 0 método

realizado € convergente com as metodologias existentes e com quais delas
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apresenta uma similaridade. O objetivo também é entender que tipos de resultados
deseja-se alcangar com a execugao desse processo e propor uma metodologia que
nao se distancie muito da rotina ja adotada e que seja possivel acompanhar os
indicadores de performance para os resultados e ainda buscar um entendimento da
existéncia de uma sistematizacdo do processo e conhecer as atividades realizadas.
Dos varios discursos feitos pelas empresas em resposta a essas perguntas foi
possivel chegar a uma relagdo comum de etapas que s&o realizadas no processo de
prospecg¢ao tecnoldgica dentro das organizagdes. As etapas serdo colocadas em
uma sequéncia légica da ordem do processo, (1) Entender a demanda que originou
a prospeccao; (2) Desenhar uma estratégia de busca, se sera patentes e/ou artigos
e/ou produtos; (3) Busca na base de patentes antes de iniciar o projeto; (4) Busca do
conhecimento em outras fontes de dados; (5) Analise Mercadologica; (6)
Cruzamento das informagbes de patentes com artigos e mercado; (7) analise do
resultado da prospeccao. Para cada uma dessas etapas foram relacionadas as
respostas ja estratificadas da pesquisa com os respondentes. No quadro 8 sintetiza

a estratificacdo dos elementos da entrevista para cada uma delas.

Quadro 8 : Estratificacao dos elementos da entrevista constructo funcionamento do
processo

Funcionamento do Processo

Entender a demanda que originou a prospec¢ao

Entender o conceito da origem da prospecc¢ao.
O filtro é feito pelo lider responsavel pelo atendimento:
A demanda tem origem no setor de atendimento ao cliente e pelos aplicativos de
conversas;
e As informacgdes sao capturadas pelas redes sociais ou paginas do segmento ou através de
amigos e conhecidos que repassam a informacao.
Integrantes do time fica sabendo de algo novo no mercado.
A demanda tem origem no mercado;
Entende-se o conceito
Realiza-se um roadmap a fim de identificar a real necessidade da organizagdo ou do
cliente através de metodologia de design thinking
Primeiro determina o produto, e depois vai em busca de melhores formas de se fazé-lo.
Quais componentes e arquitetura serdo utilizados.

Desenhar uma estratégia de busca, se sera patentes e/ou artigos e/ou produtos
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e Desenhar uma estratégia de busca, se sera patentes, artigos, produtos

Busca na base de patentes antes de iniciar o projeto

Busca na base de patentes antes de iniciar o projeto

Busca no INPI por tecnologias de interesse da organizagao;

Busca de Anterioridade em bases de dados nacionais e internacionais;

Para fins de verificagdo de propriedade e estado da técnica, séo realizadas consultas aos
bancos de dados tradicionais de busca de patentes

e Para consultas simples, buscas no INPI e bancos de dados internacionais (Espacenet,
Google Patents, Patent Inspiration, entre outros).

Busca do conhecimento em outras fontes de dados

Busca nos artigos cientificos

Andlise das caracteristicas, funcionamento e legislagao da tecnologia
Os integrantes do time ficam responsaveis de aprofundar-se no assunto
Formacao de grupos de estudo interno, externo e com a Academia
Estudar Bastante sobre a tecnologia

Conhecer ferramentas e metodologias

Dominar diversos assuntos de computagao

Participar de eventos e seminarios

Analise Mercadolégica

Analise dos produtos de mercado

Analise de mercado no ambito de concorrentes e fornecedores;

Analisa-se o mercado a fim de entender o cenario;

Analisa-se as tendéncias de mercado

Estudo de Mercado

Busca de fabricantes parceiros para realizagéo de testes de tecnologias existentes
Busca na Internet empresas que tenham potencial e reconhecimento no mercado;
Para fins de desenvolvimento, principalmente através de consulta a parceiros
(fornecedores) e eventualmente, em casos especiais, a universidades locais com
possibilidade de licenciamento.

e Para desenvolvimento, contatos telefénicos e pessoais e visita técnica.

Cruzamento das informagodes de patentes e artigos e mercado

e Faz um cruzamento das informacgdes de patentes, artigos e produtos;

Analise do resultado da prospecc¢ao

e Analisa o resultado
e Analise realizada pelo lider de desenvolvimento
e Analisa se adquire a tecnologia pronta ou realiza desenvolvimento préprio
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e Analisa-se se ja existe uma solugdo no mercado, se sim analisa-se a viabilidade para
adesao, se ndo é enviado para o setor que realiza a pesquisa e desenvolvimento do
produto.

Compartilha a informagao com os demais integrantes da empresa

Discutem sobre o tema em conjunto para conhecer a percepgao de todos

Retornam para uma nova reunido para levar os pontos que acharam ou nao interessante
O CTO se aprofunda mais ainda e decide se vira projeto ou néo.

Rodadas de Discusséo e Analise de Aderéncia da Tecnologia

Envolve-se o cliente no processo com o objetivo de conhecer sua opiniao

Entrega do resultado

Fonte: do autor (2019)

Observou-se que 43% das empresas pesquisadas, ou seja 3 de 7 informaram
que o processo nao é sistematizado e que as atividades realizadas vao surgindo de
forma orgénica. O porte e a atividade econdbmica delas sao respectivamente,
pequena e média.

A figura 4 a seguir exibe a proporgédo que cada etapa encontrada no processo

de analise, representa no todo. Essas etapas foram nomeadas de caracteristicas.

Figura 4 : Percentual de participagao por etapas do constructo funcionamento

% Participacdo por Caracteristicas W H
Andlese Do Resultado Do Prospecgdo 18 52%
fusca Do Conhecimento Em Clutras Fondes De Dlados 1852%
g Entender A Demanda CQue Originou 4 Prospecgdo 18,52%
i T
% Busca Ma Base De Patertes Antes De Imiciar O Propeto _ 11.11%
3 Processo Dirganico MNdo Sistematizado _ 1H11%
Cruzaments Das Informagies e Patentes X Artagos X M., _ 370%
[esenhar Uma Estratégia De Susca, 3= Serd Patentss, &t - 3 70%
1% 0% 100%

Fonte: do autor (2019).

As trés etapas que mais sao realizadas pelas empresas, sdo sucessivamente,
analise do resultado da prospecgéo (18,52%), busca do conhecimento em outras

fontes de dados (18,52%) e entender a demanda que originou a prospecgao
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(18,52%). O percentual de empresas que realizam essas etapas foi 71%. Ja as
etapas que obtiveram menor representatividade foram, cruzamento das informacdes
de patentes e/ou artigos e/ou mercado (3,70%) e desenhar uma estratégia de busca
(3,70%), sendo a participagéo das empresas igual a 14%.

Um resultado semelhante foi observado no trabalho realizado por Calheiros
(2009), nele o processo de prospecgao foi divido em quatro etapas, sendo ele junto
com a concepgao da inovagao. As etapas desse estudo séo (1) Coleta e Analise das
Informacgdes; (2) Construgdo de Cenarios e Estruturacdo de Estratégias; (3)
Concepgao de Solugdes; (4) Estudo de Viabilidade Técnica e Econdmica. A maior
relevancia ficou para a etapa (1) apresentando o indice médio de relevancia igual a
100%. Para o autor , esses numeros demonstram a importancia que as empresas
dao, ao processo de prospecc¢ao e a criacdo de solugdes para manutengao de suas
atividades. A etapa (2) Construgdo de Cenarios e Estruturacdo de Estratégias,
apresentou um valor de 87,50% considerado ainda como muito relevante, no entanto
no seu trabalho o ponto de vista é relacionado a opinido das empresas do quanto
aquela atividade é relevante, ndo necessariamente se a empresa faz ou nao a
atividade, que € o caso da presente pesquisa.

As respostas levando em consideracdo o porte e atividade econdmica

apresentou o seguinte cenario conforme figuras 5,6 e 7.

Figura 5: Percentual de participagao por etapas das empresas de grande porte.

% Participacdo por Caracteristicas Y e
Husca Ma Base De Patertss Antes De Iniciar O Projeto 50005
L]
m
Sl
I
E Analize Do Resultsdo Da Prospecgao 25,005
3
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L=
Ertender & Demanda Que Originow & Prospecgio 25, %%
1% 20 10 o e S b i Y

Fonte: do autor (2019)
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Figura 6: Percentual de participagao por etapas das empresas de médio porte.
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Fonte: do autor (2019)

Figura 7: Percentual de participagao por etapas das empresas de pequeno porte.
W E
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Fonte: do autor (2019)

E possivel ver que as empresas de grande porte possui conhecimento sobre
patentes, as de médio e pequeno porte utiliza-se de buscas em outras fontes de

dados e a de pequeno porte realizam a etapa de analise de mercado.
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As empresas de pequeno porte sdao em sua totalidade de servigos de
tecnologia da informagdo, e a maioria sdo desenvolvedoras de softwares, e
possivelmente ndao comentaram sobre patentes pelo fato de protegerem seus
programas de computadores através de sigilo ou registro de software.

Apesar dos numeros demonstrarem que algumas empresas nao realizam
todas as etapas do processo, foi possivel comparar o cenario encontrado com outras
metodologias de prospeccgao existente, a mais proxima foi o Technology Roadmap,
por conta da similaridade com as etapas que as empresas pesquisadas realizam.

Na sequéncia sera apresentado um quadro comparativo entre a metodologias
de prospecgao Technology Roadmap, Analise de Tendéncias, Método Delphi e as
etapas do funcionamento do processo prospectivo que foram encontradas neste
trabalho.

A escolha em comparar essas metodologias foi por apresentar intersecoes
em seus objetivos e aplicagbes. Na parte do referencial teérico deste estudo possui
a explicagao dos conceitos de cada uma delas.

A coluna caracteristica s&o as etapas que foram encontradas na pergunta do
questionario que abordava o funcionamento do processo de prospecgao tecnoldgica.
O intuito é associar cada caracteristica as metodologias que ja existem como o
Roadmap, Tendéncias e Delphi. O termo pesquisa na primeira coluna representa a

metodologia criada neste estudo, ela também sera comparada com as demais.

Tabela 1: Comparativo metodologias de prospeccdo tecnoldgica

Caracteristicas Pesquisa Roadmap | Tendéncias | Delphi

Entender a demanda que v v b v
originou a prospecgao

Desenhar uma estratégia v v x 4
de busca, se sera patentes
e/ou artigos e/ou produtos;

Busca na base de patentes v v ® ®
antes de iniciar o projeto

Busca do conhecimento (4 v ® v
em outras fontes de dados
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Analise Mercadoldgica v v

Cruzamento das v v
informagdes de patentes
com artigos e mercado

analise do resultado da v (V4 ® v
prospeccao

Fonte: do autor (2019)

Como visto na tabela comparativa das metodologias, a Technology Roadmap
foi a que apresentou maior similaridade, pois as etapas que os entrevistados
responderam que realizam em suas empresas estdo contidas dentro da Technology
Roadmap. Nota-se em estudos feitos por Phaal et all i (2003) que o Technology
Roadmap pode ser aplicado em oito areas, planejamento de produtos, planejamento
de servigos e capacitagdes, planejamento estratégico, planejamento de longo prazo,
capacitagcdes e planejamento de conhecimentos, planejamento de projetos,
planejamento de processos e planejamento integrado. Portanto pode-se perceber
que devido sua abrangéncia de aplicabilidade, a sua aproximagao com as praticas

realizadas pelas empresas, se torna possivel.

4.3 Construto Perfil Profissional

A terceira pergunta do questionario €: Qual o setor realiza o processo de
busca de novas tecnologias? Qual o perfil profissional adequado para realizagéao
desta atividade? Essa questao esta associado ao construto (5) Perfil Profissional. A
intencdo € detectar se existe um setor especifico para realizar o processo e
conhecer o perfil do profissional que executa as atividades relacionadas a fim de
perceber qual o nivel intelectual dos mesmos e propor uma solu¢géo de metodologia
que atenda as expectativas deles. Ao analisar a resposta dos entrevistados foi
possivel criar caracteristicas comuns que possibilitem uma melhor compreensao do
assunto. As caracteristicas encontradas foram (1) Treinamento, que reuniu as

respostas que falavam de pessoas treinadas; (2) Tecnologia e Negdcios,
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agrupamento de respostas relacionadas ao perfil necessario para executar as
atividades.; (3) Competéncias € o consolidado de caracteristicas necessarias para
compor o perfil esperado; (4) Setor € a explicagdo da unidade de negécio que realiza
a atividade do processo. No quadro 9 abrange o resumo das respostas dos
entrevistados separada pelas caracteristicas explicadas acima.

Quadro 9: Estratificacdo dos elementos da entrevista constructo funcionamento do
perfil profissional

Perfil Profissional

Treinamento

e Algumas pessoas foram treinadas para isso
e Quatro pessoas foram treinadas para isso

Tecnologia e Negécios

Desenvolvimento, gestdo e Negdcio
Técnico e Comercial
O setor de inovagéo € composto por integrantes da maioria dos setores da empresa como
comercial, Customer Success, Desenvolvimento, logo sao perfis multidisciplinares
Necessario um perfil técnico por se tratar de uma empresa de tecnologia
Profissionais que compde o setor sdo advogados, administradores, bibliotecarios e
pesquisadores especialistas
e Profissional especialista em Propriedade Industrial e/ou inovagédo Tecnoldgica, com
formagéo e/ou vivéncia em areas relacionadas a tecnologia, como engenharia ou afins.
e Considera que bibliotecarios € um perfil adequado pois possuem métodos e sistematizacao
para tal, as outras profissées podem enviesar os dados, n&o sistematizando o que é feito.
e O perfil é alguém com experiéncia em tecnologia e que goste de estudar;

Competéncias

Curiosidade

N&o pode ser acomodado com a tecnologia atual que ja tem dominio
Goste de novidades

Nao pode ser generalista

Orientado para resultados

Goste de Buscar

Goste de aprender

Afinidade para a atividade

N&ao deve ser algo for¢cado

Necessario ter dominio da lingua inglesa, porque todo o material novo surge primeiro em
inglés e depois de traduzido ja esta defasado.

Setor
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O setor que realizar é o nucleo de inovagao que é um 6rgao staff
O setor que realiza o processo é o Nucleo de Inovagao Tecnoldgica em parceria com o
Observatério de inovagao

e O setor que busca ¢é o setor de inovagao tecnoldgica.

Fonte: do autor (2019)

Na figura 8 € demonstrada a participagao das caracteristicas do constructo (5)

Perfil Profissional em relagao ao todo e atuacdo das empresas pesquisadas.

Figura 8 : Percentual de participagdo por caracteristicas do construto Perfil
Profissional

CIRETRET) B B
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i
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Fonte: do autor 2019

No constructo (5) Perfil Profissional € notavel que a caracteristica Tecnologia
e Negocios foi o tema mais abordado pelo respondentes, representando 54,55%. Na
opinido deles para realizar a atividade de prospeccgao tecnolégica o profissional deve
ser dotado de conhecimentos técnicos especificos da area correlata da organizagao
e saber de negdcios. Segundo estudos realizados pela FIEC (2019), dos
profissionais do futuro, € requerido um conjunto de habilidades multidisciplinares,
entdo tém surgido algumas pontuais iniciativas no mercado com o proposito de
formar pessoas para atender essa demanda, contudo ainda apresenta-se de forma
timida frente a grande necessidade das empresas por profissionais com esse nivel

de conhecimento. De acordo com o depoimento de umas das empresas
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entrevistadas, o processo seletivo tem sido oneroso, devido a escassez de
profissionais dotados deste perfil.

Nem todas as empresas possui um setor especifico para tratar desse
processo, mas destacaram-se 3 empresas que ja tem institucionalizado o Nucleo de
Inovagdo Tecnoldgica, responsavel dentre outros assuntos pelo processo de
prospeccdo de novas tecnologias. Conforme a lei LEI N° 13.243, DE 11 DE
JANEIRO DE 2016, o Nucleo de Inovagao Tecnolégica (NIT) tem como principal
objetivo gerir a politica institucional de inovagao da instituicdo. As empresas que se
destacaram foram a de médio e grande porte, observa-se que para a criagdo de um
setor como este, se faz necessario dispor de recursos para investir em infraestrutura
e pessoal. As empresas de pequeno porte precisam refletir sobre os impactos da
criacdo do setor de inovagdo no seu modelo de gestdo e precisam de apoio
econdmico-financeiro para sua implantacao.

A caracteristica competéncia foi a menos comentada pelos entrevistados,
representando 18,18%, poucos deles detalharam o perfil desdobrando-o em
habilidades e atitudes necessarias para a fungédo de prospectar tecnologias. Contudo
dentre as que foram citadas, o gostar de novidades e ndo ser acomodado com a
tecnologia que ja domina, apresenta uma convergéncia com a competéncia espirito
empreendedor, ela esta entre as 10 competéncias mais recorrentes identificadas no
estudo “Futuro do Trabalho®. A pesquisa € uma parceria entre a rede social
profissional Linkedln e a WGSN (2018), empresa de andlises e previsdao de
tendéncias.

Nao observou-se muitas diferencas de resultados quando se filtra as

caracteristicas por porte da empresa.

4.4 Constructo Caracteristica da demanda

A quinta e a sexta pergunta do questionario sdo: Como ocorre o surgimento
dessa demanda? E qual a frequéncia? Por qual meio a demanda por novas
tecnologias no mercado chega até vocé? Qual o tipo de ferramenta? Quais séo os
problemas enfrentados? De que forma é feito o acompanhamento do processo de

busca de novas tecnologias no mercado? Essas questbes estdo associadas ao
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construto (2) Caracteristicas da Demanda. O propésito dessas perguntas por sua
vez € ao identificar a origem da demanda e sua frequéncia € possivel conhecer
melhor o “input” do processo e observar as caracteristicas e a complexidade da
demanda. O intuito de conhecé-la é sugerir uma metodologia que esteja conectada e
integrada com as areas de negdcios que sdo clientes,objetivando uma comunicagéo
eficaz entre as partes envolvidas. Outro aspecto &€ conhecer o meio por onde a
demanda por novas tecnologias passa até chegar aos responsaveis, também
observar os tipos de elementos utilizados e quais deles suportam a comunicacéao.
Outro intuito é identificar os gargalos e se é utilizado alguma ferramenta e assim
propor uma metodologia que se aproxime das expectativas dos envolvidos no
processo.

As observagdes levantadas dos discursos dos entrevistados, foram
estratificadas e agrupadas, a fim de analisar repeticdes e padrdoes nas respostas. O
agrupamento resultou em seis caracteristicas vinculadas ao construto caracteristicas
da demanda. Sdo elas (1) demandas internas para criacdo de produtos; (2)
demandas de clientes para criagédo de produtos; (3) demandas de mercado para
criacdo de produtos; (4) frequéncia da demanda; (5) ferramenta utilizada; (6)

principais problemas. O resultado dessa agao, esta consolidado no quadro abaixo.

Quadro 10: Estratificacao dos elementos da entrevista constructo caracteristica da
demanda

Caracteristicas da Demanda

demandas internas para criagcao de produtos

A demanda se origina a partir dos projetos que sao desenvolvidos

Necessidade de se criar um novo produto.

A demanda surge de ideias préprias

Origina-se através dos especialistas no negécio.

Sao realizadas pesquisas de tecnologia, formas e desenvolvimento de softwares,
ambientes e infraestrutura.

e A demanda tem origem nos problemas que a tecnologia atual gera.

demandas de clientes para criagao de produtos

e A demanda surge do cliente;
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Origina-se através de solicitagdes de clientes;
Origina-se no processo de prospecgao de novos clientes que demandam algo que ainda
nao tenha;
Origina-se no setor de Customer Success que ouve o cliente;
A demanda surge quando industrias procuram a organizagdo com um problema para ser
solucionado;

e O recebimento ocorre por contato direto das industrias com a organizagdo ou o contrario
quando a organizagao prospecta clientes.

demandas de mercado para criagao de produtos

A demanda tem origem pela oportunidade que surge no mercado, novas tendéncias;
Origina-se por pressdo comercial através de analise da concorréncia;

Origina-se pelas solicitacdes de parceiros comerciais que realizam visitas a feiras e
eventos no Brasil e fora dele;

Origina-se no comercial quando se faz estudo dos concorrentes;

Demanda de mercado ou oportunidade detectada;

Sinergia com a diregao executiva, que observa o mercado e discute com o setor de
inovagao.

Frequéncia da demanda

Ocorre sistematicamente;

Nao se tem um padrao de frequéncia;

Demandas por desenvolvimento de novas funcionalidades e produtos surgem diariamente;
As demandas sao frequentes;

A frequéncia é baixa (poucas agbes por més), mas nao ha previsibilidade;

A frequéncia depende muito... ndo se tem uma cadéncia

Ferramenta Utilizada

Nao existe uma plataforma centralizada, se usa varias;

O meio que ela chega em sua grande maioria é por aplicativos de mensagens;

A demanda chega através do boca a boca e rede social;

A demanda é registrada em uma ferramenta interna, que se tem o workflow. As
informacgdes nela registradas viram banco de conhecimento e dados para evolugéo do
produto;

N&o se utiliza ferramentas;

Ocorre no desdobramento do plano estratégico de produtos, onde s&o tratadas as
estratégias de novos produtos e tecnologias ou pontualmente, a partir do avango de algum
desenvolvimento.
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Principais Problemas

e Os problemas enfrentados € o fato de n&o existir um local especifico para recebimento
dessas demandas e as mesmas se perderem por falta de alguém para acompanhar o
processo.

e N&o conseguiu visualizar problemas nessa etapa

Fonte: do autor (2019)

Observa-se nas caracteristicas apresentadas que a demanda se origina de
trés formas, internamente, através do cliente ou pela conjuntura do mercado. Na
representacdo grafica a seguir é possivel verificar a proporcdo das trés

caracteristicas, em relacdo as demais que foram encontradas.

Figura 9 : Percentual de participagao por caracteristicas do construto
caracteristicas da demanda
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Fonte: do autor (2019)

Das trés caracteristicas que dao origem a demanda, a mais pontuada com
18,52% foi a demandas de mercado, vé-se com esse resultado que as empresas
sdo impactadas e movidas pelo cenario mercadoldgico, pelos parceiros comerciais e
concorréncia. Observa-se que o motor que as impulsiona € o market pull, que tem
como objetivo entregar um produto para um publico-alvo definido.(BORSHIVER e
SILVA, 2016). As outras caracteristicas demandas de clientes para criagdo de

produtos e demandas internas para criagao de produtos ficaram semelhantes com
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um percentual de 14,81%. Nota-se com esse desfecho que as demandas surgem de
mais de um ponto, apresentando um grau de complexidade.

Com relagédo a frequéncia que a demanda ocorre, 6 das 7 empresas
comentaram sobre esse assunto, uma das seis informou que acontece diariamente e
as outras 5 ndo conseguiram precisar essa frequéncia. De todas as caracteristicas
ela foi uma das mais comentadas com uma representagao de 22,22%. Percebeu-se
ligagcdo com o discurso das empresas que 0 processo nao € sistematizado, entdo a
falta de precisdo nesta questdo demonstra que € um processo que possui
fragilidades em seu gerenciamento.

A caracteristica ferramenta utilizada apresentou pontuacdo semelhante a
frequéncia da demanda com 22,22%, ou seja 6 das 7 empresas comentaram sobre
esse assunto, e disseram em sua grande maioria que nao existe uma ferramenta
para registro e acompanhamento da demanda. Apenas uma delas comentou que &
registrado em uma ferramenta interna e depois essas informagdes la registradas
viram banco de conhecimento. Observou-se que as empresas de médio e grande
porte, ndo acreditam que uma ferramenta ajudara na execug¢do dos processos de
prospecgao tecnoldgica, o que uma delas defende é que essa atividade é pontual
nao sendo necessario o uso de uma ferramenta para isso. Agora as empresas de
pequeno porte sdo mais favoraveis ao uso da ferramenta, inclusive sugeriram
caracteristicas e funcionalidades.

A caracteristica principais problemas foi o menos pontuado com uma
representacdo de 7,41%, é possivel compreender pelo fato de ndo se ter uma
ferramenta ou processo sistematizado e nao conseguir identificar problemas, pois

eles ndo sao documentados.

4.5 Constructo Acompanhamento do Processo

A sétima e a oitava pergunta, sdo: De que forma é feito o acompanhamento
do processo de busca de novas tecnologias no mercado? Como €& medido o
desempenho desse processo de busca de novas tecnologias no mercado? Caso

nao. Quais indicadores € considerado importante para este acompanhamento?
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Estdo vinculadas ao constructo (4) Acompanhamento do Processo. O intuito das
mesmas € entender a forma de acompanhamento do processo de busca de novas
tecnologias e assim identificar se ele existe, se tem alguma padrédo e se existe um
modelo de gerenciamento condizente com as praticas exercidas e com as
metodologias ja existentes. Busca-se com essas informagdes propor uma
metodologia capaz de reduzir o tempo investido em atividades operacionais. Tem-se
como objetivo também conhecer os tipos de indicadores utilizados e que séao
importantes para medicdo do desempenho do processo de prospecc¢do. Busca-se
com esses dados criar um dashboard com graficos que seja possivel acompanhar a
performance do processo. A seguir sera apresentado o resultado das entrevistas
estratificadas pelas caracteristicas que foram encontradas a partir do agrupamento

de discursos semelhantes.

Quadro 11: Estratificagao dos elementos da entrevista constructo acompanhamento
do processo.

Acompanhamento do Processo

Analise do mercado

e Periodicamente é realizada uma nova busca a fim de identificar se algo mudou no
contexto, se teve novos artigos e patentes, se alguém resolveu o problema;

e Utiliza-se ferramentas como Questel Orbit para identificagdo de novas tecnologias e
EuroMonitor para estudos de tendéncias de mercado;

e Através do acompanhamento dos segmentos de atuacdo da empresa e areas correlatas
pelas areas de marketing de produtos, design, engenharia e inteligéncia de mercado;

e Inclui mapeamento de tendéncias, pesquisas e acompanhamento online, participagdo em
feiras e eventos nacionais e internacionais e, eventualmente, contratacao de institutos de
pesquisa para analises especificas de produtos ou de habitos de uso;

e O acompanhamento é feito através de uma metodologia propria que analisa as rotas
estratégicas da industria;

e Durante o projeto o acompanhamento da tecnologia vai diminuindo de intensidade, mas é
feito com a intenc¢ao de identificar obsolescéncia.

Indicadores de Desempenho

e N&o mede o desempenho do processo, mas sabe que € positivo quando ele direciona
todos os setores envolvidos;
e Na&o existem indicadores de acompanhamento;
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Nao é feito nenhum acompanhamento e nao é medido;
A mediagao do processo € feita pelos indicadores criados no planejamento estratégico da
empresa;
e Os indicadores sdo vanguarda dos projetos cujo objetivo € acompanhar o qual na frente
dos concorrentes esta a organizagao, isso no &mbito dos recursos que o produto
desenvolvido oferece para o cliente;
Tem o indicador que mede a concorréncia;
Nao é feito acompanhamento;
Nao tem indicador, ferramenta, € um processo criativo;
O acompanhamento dos projetos ¢é feito semanal e mensal pelo comité de inovagéo;
A prospecc¢ao é uma atividade complementar, ndo sao utilizados indicadores de
desempenho especificos a respeito da prospecgéo de tecnologias;
Fatores Importantes a serem considerados é performance do produto e custo beneficio;
Pela natureza da atividade ser mais artistica, ndo é realizada de forma mecéanica com
procedimentos.

Tratamento da demanda

Sao muitas demandas;

As demandas séo transformadas em tarefas e fica em backlog;

As demandas que sao mais pedidas e cobradas s&o selecionadas para serem
desenvolvidas;

e O critério para desenvolvimento do produto é a pressao recebida dos clientes, parceiros e
comercial;

e Quando é definido o caminho a ser seguido, antes do projeto ir para produ¢ao, sao
realizadas POCs com pequenas partes do todo e alguns pilares para identificar se a
tecnologia é viavel medindo o desempenho do processo, através de testes de viabilidade;

e Criacdo do projeto de desenvolvimento do produto.

Valoragao da Tecnologia

e Tecnologias desenvolvidas pela organizagdo sao valoradas para posterior agdo de
coloca-las no mercado.

Transferéncia de Tecnologia

e Por nao ser uma industria de base tecnoldgica, tecnologias de vanguarda podem ser
contempladas em nivel experimental e em casos isolados.

Fonte: do autor (2019)

A caracteristica Indicadores de desempenho foi a mais comentada, com uma

proporcao de 50%, revela que a maioria das empresas nao utilizam indicadores para
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medir o desempenho do processo de prospecgao tecnoldgica, apenas uma empresa
fez ligagdo com os indicadores da estratégia organizacional, séo eles os indicadores
de vanguarda dos projetos cujo objetivo € acompanhar o quao na frente dos
concorrentes esta a organizacdo, isso no ambito dos recursos que o produto
desenvolvido oferece para o cliente, esta mesma empresa citou que acompanha o

indicador de concorréncia.

A andlise do mercado, € algo que é realizado pelas empresas, representando
uma proporgao de (21,43%), € uma forma de acompanhar o comportamento do
ambiente externo e ficar informado de mudancas que impactam nas decisdes de
desenvolvimento de produtos e servicos. Esse numero é reforcado no estudo Perfil
de Inovacgao Industrial de TIC realizado pela FIEC (2018), a atividade analise de
mercado foi identificada na pesquisa como uma pratica que se destaca no apoio ao

processo de.

A caracteristica tratamento da demanda, aparece com uma representacao
(14,29%), nela é percebido um desentendimento entre o que € demanda para
realizacdo da prospecgdo e a de projeto de desenvolvimento. As caracteristicas
Transferéncia de Tecnologia e Valoragdo da Tecnologia, apresentaram valores
iguais a (7,14%), representando menor relevancia. Essas duas atividades estao
contidas na gestdo da inovagdo, mas a parte do processo de prospecgao
tecnolégica. Foram comentadas por empresas de grande porte, acredita-se que

tenha ocorrido uma falha na interpretagao da pergunta.

Dada a complexidade dos processos de gestdo da inovagao, e a quantidade
de informagbes necessarias para gerar conhecimento e dar apoio no processo
decisdrio sobre qual trajetéria tecnolégica seguir, vé-se a importancia de utilizar
indicadores de acompanhamento, como exemplo, registrar informagdes sobre as
buscas, seja de patentes, artigos ou mesmo noticias mercadologicas. Essa pratica
pode ser compreendida tanto nos cases de sucesso da Bussola da Inovagao, estudo
realizado pelo Observatério da Industria da FIEC (2018), como também praticas que

vém sendo adotadas pela Embrapa Cerrados (2013)
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Figura 10 : Percentual de participagao por caracteristicas do construto
Acompanhamento do Processo
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Fonte: do autor (2019)

4.6 Constructo Gargalos do Processo

A nona pergunta é: Que tipos de gargalos existem no processo de busca de
novas tecnologias. Ela esta ligada ao constructo (7) Gargalos. A intencdo de
realiza-la, era conhecer as dores e entraves no processo de busca de novas
tecnologias, e pensar em solugdes tecnoldégicas que reduzam os problemas
enfrentados pelas equipes atualmente. Dentre os discursos dos respondentes, foi

possivel agrupa-los em caracteristicas que apresentam aproximacoes.

Quadro 12: Estratificacdo dos elementos da entrevista constructo Gargalos do
processo.

Gargalos do Processo

Pessoas Capacitadas

e (Capacitagao das pessoas;

e O recrutamento de pessoas que consigam contribuir com esse processo, sempre esta com
demanda por profissionais e o mercado pouco oferece;

e Falta de recursos pessoal;

e Habito de realizar o processo sistematizado;

e Disciplina para realizar a atividade de prospeccéo.
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Limitagdes dos mecanismos de busca

e Tempo gasto para realizar o processo pois ndo se tem uma ferramenta Unica, é feito em
varias ferramentas inclusive gratuitas, demorando mais no processo de coleta.
As dificuldades estdo mais relacionadas as limitagcbes dos mecanismos de busca
Nao se consegue identificar nas buscas realizadas o estagio que a tecnologia se encontra.

Disponibilidade Limitada da Tecnologia

e O grau de maturidade do produto & baixo e n&o esta preparado para ser transferido
necessitando ainda de desenvolvimento;

e A disponibilidade limitada de tecnologias de vanguarda por parte de parceiros e ICTs
proximos.

Priorizagao de ajustes do produto atual

e Priorizagido do que ja esta funcionando;
e Bugs (Problemas no funcionamento do software);
e Demandas de funcionalidades que atendam as legislacdes fiscais.

Outros

Para o foco da empresa para fazer algo que nao é de curto prazo;
Pressao Comercial para desenvolver novas funcionalidade para conseguir fechar novos
negocios;
Apoio financeiro;
Falta de apoio a inovagéao;
e Ainexisténcia do processo para medir se o que faz é efetivo.

Fonte: do autor (2019)

O gargalo pessoas capacitadas apresenta um percentual (36%), seguido de
(27%) limitagdes dos mecanismos de buscas, (18%) disponibilidade limitada da
tecnologia, (9%) priorizagdo dos ajustes dos produtos atuais. De acordo com o
depoimento dos participantes da entrevista, a atividade de prospecgao tecnolégica
requer capacidades especificas, e um profissional com essas competéncias nao é

tdo simples de recrutar. Uma das recomendagdes do estudo Bussola da Inovacéao



60

realizado pela FIEC (2018), é estruturar programas que contribuam para criar um
ambiente propicio a inovagao, utilizando-se de técnicas que potencializam individuos
e grupos/equipes; Treinar e capacitar os colaboradores para desenvolverem as
melhores praticas das atividades de inovagdo. Neste mesmo estudo custos
elevados, carga tributaria, m&o de obra, financiamento interno e externo,
tecnologias, incentivos, métodos de protecdo e concorréncia s&o considerados
obstaculos para inovagao apresentando semelhanga com a categoria outros desta
pesquisa, onde surgiram gargalos no tocante ao apoio financeiro, falta de apoio a
inovagao e pressao comercial para desenvolvimento de produtos para abater a

concorréncia.

Figura 11 : Percentual de participagdo por caracteristicas do construto Gargalos do
Processo
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Fonte: do autor (2019)

4.7 Constructo Pontos de Sucesso

A décima pergunta é: Quais sdo os pontos de sucesso que existem no
processo de busca de novas tecnologias? Ela estd associada ao constructo (8)
Pontos de Sucesso. Buscou-se nessa pergunta identificar os pontos de sucesso do

processo, e compreender o motivo pelo qual eles proporcionam resultados para o
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negocio e de que forma ele pode ser inserido na metodologia sugerida. Com o
conjunto de respostas das pesquisas foi possivel agrupar os principais pontos de
sucesso. As respostas foram estratificadas e podem ser analisadas no quadro

abaixo:

Quadro 13: Estratificacdo dos elementos da entrevista constructo Pontos de
Sucesso

Pontos de Sucesso

Produtos Diferenciados

e Produtos diferenciados no mercado;
e Fica na vanguarda;
e Produto de qualidade.

Acesso a informagao

e Facilidade do acesso a informagao na internet possibilitando conhecer as tecnologias do
mercado.

Rede Relacionamento

e O cliente ajuda no processo de desenvolvimento auxiliando no contato com os
fornecedores que detém a informagéo das documentagdes necessarias;
e Rede de relacionamentos.

Tecnologia viavel

A POC indica que o produto vai ser viavel, performatico e com custo baixo;

e Quando a tecnologia prospectada com finalidade de licenciamento € acessivel
para a empresa, em termos de processo de desenvolvimento/homologagéao, custo
e capacidade de fornecimento e/ou viabilidade de producgao.

Desempenho Indicadores
e Perde por precgo;
e Satisfacdo do cliente;
e Churn zero;

e Equipe engajada e auto suficiente.

Fonte: do autor (2019
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Os pontos de sucesso encontrados foram Produtos Diferenciados (40%),
Tecnologia Viavel (20%), Acesso a informagao (10%), Rede Relacionamento (10%).
As empresas acreditam que ao executar o processo de prospecc¢ao tecnoldgica
consigam identificar tecnologias viaveis que sejam suporte para o desenvolvimento
de produtos diferenciados no mercado. Também consideram que a pratica os leva a
ter mais acesso a informacéo e a criagdo de um rede de relacionamentos. Alguns
desses pontos também foram reforgados na pesquisa Bussola da Inovacgao,
realizada pela FIEC (2018). Observou-se que os processos de inovagao levaram as
organizagdes alcangarem melhoria na qualidade de produtos, o acompanhamento
de tendéncias e da concorréncia, e o aumento da receita. Além de identificar a

presenca do setor de TIC no cenario internacional superior aos demais.

Figura 12 : Percentual de participacdo por caracteristicas do construto Pontos de
Sucesso
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Fonte: do autor (2019)

4.8 Constructo Metodologias e Ferramentas

A décima primeira pergunta é: Uma ferramenta de acompanhamento do
processo facilitaria o trabalho? Como vocé imaginaria a interface? Essa pergunta
esta associada ao constructo (6) Metodologias e Ferramentas. O propdsito dessa
pergunta foi entender as expectativas dos envolvidos no processo, se eles

comprariam a ideia da ferramenta para apoiar as atividades realizadas e suas
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percepcoes do modelo que eles consideram adequado para a sua rotina. Dessa

forma a metodologia proposta seria um reflexo de seus anseios. O quadro abaixo

reflete o agrupamento das respostas da entrevistas de uma maneira estratificada.

Quadro 14: Estratificacdo dos elementos da entrevista constructo Metodologia e
Ferramentas

Metodologia e Ferramentas

Ferramentas Utilizadas

e Ja usou o Questel Orbit reduzindo tempo de horas por minuto;

e Ja usou o Factiva para noticias;

e Ja usou ferramenta com estudo econémicos;

e RoadMap.

Metodologia

e Desenvolveu uma metodologia prépria de inteligéncia de mercado;

e Sao utilizados roadmaps simplificados para o planejamento estratégico de produtos e
tecnologias, cuja finalidade n&o € o acompanhamento das tecnologias e sim a previsao de
langamentos.

Sugestoes

e Inteligéncia Artificial para garimpar os dados;

e Existir um setor que entregasse as informagdes consolidadas;

e Informacgdes de Mercado;

e Rede Social que tivesse a informagéo do projeto de desenvolvimento das empresas onde

os fornecedores teriam acesso para saber quais solugdes sdo necessarias. Clientes com
acesso para interagirem com as empresas enviando videos e informacgées de solucdes
similares. Indicadores de acompanhamento a fim de saber qual a demanda mais
necessaria de acordo com a quantidade de interagoes.

Ferramenta seria eficaz se resolvesse o problema da disciplina de realizar esse processo,
uma sugestao seria ter notificagdes que lembrassem a equipe de fazer uma determinada
acao;

As informagdes de novas tecnologias poderiam ser integradas com redes sociais
existentes como Facebook e WhatsApp;

Lista de Transmissdo no WhatsApp, segmentada por interesse do publico que enviasse
noticias sobre tecnologias;

Uma ferramenta ajudaria se tivesse informagdes como retorno sobre o investimento,
aderéncia da tecnologia ao mercado, valor para o cliente;

A ferramenta facilitaria o processo;

Informacgdes da patente quanto a vigéncia e dominio publico;

Grau de maturidade da tecnologia;
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Barreiras

e Uma nova ferramenta seria uma barreira para o uso, a preferéncia seria integragdo com
redes sociais famosas;

e Uma vez que a prospeccgdo de tecnologias nao é atividade central da empresa,
instrumentos de acompanhamento especificos para esta atividade nao sdo necessarios;

e Nao consegue visualizar uma ferramenta pra isso € nao consegue ver aplicabilidade para
esse processo

Observou-se que as respostas dessa pergunta se polarizou em opinides
favoraveis ou ndo, ao uso de uma ferramenta de gestdo do processo de prospecgao
tecnolégica. As empresas de pequeno porte foram favoraveis e suas sugestdes
representaram (36,36%). Ja as empresas de grande porte sdo contrarias a uma
ferramenta, apresentando a caracteristica barreiras um valor de (27,27%) achando
desnecessario e sem aplicabilidade, pois para elas a prospecc¢ado nao € atividade
central da empresa. A caracteristica ferramenta utilizada (18,18%) teve como citagéo
as ferramentas Questel Orbit, voltada para busca de patentes, Factiva, para busca
de noticias setoriais e o roadmap, como representacdo da prospeccao realizada.
Percebeu-se que as empresas de grande porte sao as que ja usaram ou usam
essas ferramentas pois seu investimento € alto. No estudo de Calheiros (2019) ele
identificou que a inexisténcia de uma ferramenta agil para fornecimento de
informacdes estratégicas € uma barreira para o processo de inovagao nas pequenas
empresas. Ja a pesquisa Bussola da Inovagédo realizada pela FIEC (2019),
identificou que as empresas de TIC sdo mais aderentes ao uso de ferramentas que

0s outros setores do mercado.
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Figura 13 : Percentual de participagao por caracteristicas do construto Metodologia e

Ferramentas
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5 METODOLOGIA DE PROSPECGAO TECNOLOGICA APLICADA AS
EMPRESAS DE TI - VAPI

Este item do trabalho apresenta o modelo da metodologia de prospecgao

tecnolégica como proposta de aplicagdo nas empresas de TI.

O objetivo do presente trabalho € propor uma sistematica em conformidade
com as metodologias existentes e ndo se distanciar do que ja era praticado pelas
organizagdes. Apos a aplicagao da pesquisa, com os dados coletados e analisados,
pode-se realizar um comparativo com algumas metodologias existentes de
prospeccao tecnoldgica e a que mais se aproximou foi a do Roadmap Tecnoldgico.
Portanto a metodologia proposta aqui neste item, visa refor¢ar o que as empresas ja
fazem, porém acrescentando alguns elementos que contribuam para que o processo
seja seguido em uma ordem ldgica e possa ter uma sistematizagéo, ja que foi visto

que isso foi considerado com um dos gargalos.

Os elementos que serdo inseridos na metodologia s&o: desenho dos
processos de prospeccado tecnologica, check-lists para gerenciamento das
atividades do processo, formularios para jornada do usuario e indicadores de
performance para acompanhamento dos resultados do processo de prospecg¢ao

tecnologica.

A metodologia é chamada VAPI cuja sigla em portugués significa VER -
AVANCAR - PROGREDIR - INDICAR. Ela é orientada para gestdo do processo de
prospecc¢ao tecnolégica. Cada verbo simboliza o sentido de cada etapa, eles foram
colocados no infinitivo para demonstrar que é necessario uma acao por parte do
usuario que ira realizar o processo. Também foram colocados em uma sequéncia
para representar que € necessario segui-la para alcangar os resultados da
metodologia. O conceito é que a pessoa que ira seguir a metodologia compreenda
que primeiro ela precisa, ver o todo, visualizar o mapa do processo de prospecgao
tecnolégica, a fim de entender todos os passos e relembrar cada etapa que é

necessario realizar para o sucesso do trabalho. No segundo momento, deve avancgar
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trilhando a jornada do processo, guiado por um formulario. Como toda atividade
precisa de acompanhamento, a terceira etapa é progredir, checando o progresso de
cada atividade que precisa ou ja foi realizada. Por fim a quarta etapa é indicar,
consiste em saber como estad o desempenho do processo, através de indicadores. A

seguir a metodologia é demonstrada na figura.

Figura 14 : Metodologia de Gestdo de Prospecgdo Tecnolégica - VAPI
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Fonte: do autor (2019)

Os elementos e ferramentas que a compde foram idealizados para reforcar o
uso sistematico do processo de prospeccao tecnoldgica e serdo apresentados na

sequéncia vinculados a cada etapa que compde a metodologia.
5.1 Etapa: 01 (VER)

A etapa VER é o momento inicial que deve ser visto de maneira holistica
todas as etapas do processo. A representacdo a seguir visa proporcionar para as
empresas de Tl uma visdo geral do processo de prospecgao tecnoldgica, acredita-se
que esse estilo de demonstracao, facilite a compreensao do todo, a identificacéo

mais rapida das etapas nas quais foi dividido o processo e a compreensao da ordem
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a ser seguida. Antes de colocar a “m&o na massa” e comegar a fazer prospecgao de
tecnologias, recomenda-se sempre visitar o mapa do processo para garantir que
todos as etapas serdao feitas, independente da experiéncia do profissional.
Percebeu-se que quem trabalha no ramo de Tl € bem mais pratico, gosta de partir
para execugdo, para conhecer logo as tecnologias, no entanto o processo de
planejamento é indispensavel para o sucesso da prospecg¢ao tecnologica. Uma
pratica que pode contribuir para que o método funcione é diversificar os
profissionais, inserindo pessoas de outras formagdes ndo somente técnicas, dessa

forma podem somar as competéncias e fazer com que o processo caminhe em

direc&o aos resultados.



Figura 15 : Mapa do Processo de Prospecgao Tecnoldgica

69
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Fonte: do autor (2019)

Foi adicionado com a primeira etapa do processo o conhecimento da

estratégia organizacional, percebeu-se na pesquisa uma falta de ligacdo do

processo de prospecgao tecnolégica com o planejamento estratégico. Isso €

considerado uma fragilidade das empresas de TIl, tendo em vista que a estratégia
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organizacional é que direciona os processos de inovagdo dentro de uma
organizagao. Portanto para reforgar a importancia dessa ligagéo, foi colocado como
inicio de tudo a visita a estratégia organizacional (AO1). Essa visita proporciona ao
profissional que vai realizar a prospec¢ao um melhor entendimento do que a
empresa precisa, pois la ele pode localizar os objetivos estratégicos (A03), identificar
os problemas que tem sua causa na tecnologia e também conhecer os projetos de
inovacao da empresa (A04). Um ponto importante nessa etapa é definir a equipe
que realizard as atividades, definindo papéis e responsabilidades (A02). Os
integrantes devem acumular competéncias de negocios e sobre técnicas especificas
do ramo de atuagdo da organizacdo. Considera a etapa concluida quando os
profissionais ja tem definido o objeto da prospecgao tecnoldgica, dessa forma eles ja

conseguem iniciar a proxima fase que € Pré — Prospectiva.

A etapa 2: Pré — Prospectiva, € 0 momento que os profissionais realizam um
estudo preliminar sobre o tema (A05), dessa forma eles podem acumular
conhecimento e seguranga daquilo que sera buscado posteriormente,
impossibilitando que haja um viés em sua busca. Depois que ja se tem uma
seguranga do tema, ja é possivel definir qual a estratégia de busca (A06), levando
em consideragdo o fator tempo (curto, médio e longo), esses decisores s&o

apanhados no planejamento estratégico.

A proxima etapa € a trés: execucdo da Prospeccédo, dependendo da
estratégia, sera feita a busca em patentes (A07), artigos cientificos (A08), sites
especializados do mercado (A09) ou demais fontes que surgirem (A10). Existe uma
pratica de que as empresas de software nao precisem realizar busca em patentes,
porém nesse documento existem muitas informacgdes relevantes que podem ser
utilizadas, como por exemplo os depositantes, softwares que sao protegidos por
conta que estdo embarcados, e outras tecnologias em ascensao que podem ser
incorporados ao software como inteligéncia artificial ou cloud. Ao finalizar as buscas
em todas as fontes, € o momento de realizar o cruzamento dessas informagdes
(A11), a fim de identificar se existe similaridade em relagdo as pessoas que estdo
depositando as patentes com as que ja estdo comercializando ou até mesmo

publicando artigos. Identificar se a tecnologia pesquisada ja chegou ao Brasil, se
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existe esse tipo de inovagdo no pais. E importante que tudo seja registrado, e assim
€ plausivel ter uma rastreabilidade dos dados coletados, informacdes transformadas
e conhecimentos gerados. Ainda nesse trabalho sera apresentado uma possibilidade
de rastreamento das informacdes. Por fim a etapa se encerra apos a analise de

todos o material gerado (A12).

A etapa quatro é a Pds — Prospectiva, nela é feito todo o estudo do material
gerado (A13) e estruturado os dados para o Roadmap Tecnolégico (A14). Um ponto
importante € acompanhamento (A15) sistematico e continuo da tecnologia no
decorrer do tempo e desenvolvimento, percebendo seu amadurecimento, ou seja, 0
processo de prospecgao tecnoldgica continua até a entrega do projeto de pesquisa e

desenvolvimento da organizagao.

Para que as informagbes da prospecgao tecnoldgica ndo sejam perdidas e
com o proposito de reforgar ainda mais a sistematizagao do processo, foi criado um
formulario no Google Forms para que o profissional siga uma jornada rumo ao
resultado da entrega da prospecgdo. Na secdo a seguir 0 mesmo sera

apresentando.
5.2 Etapa: 02 (AVANCAR)

Depois de visitar 0 mapa do processo, o usuario, ou seja, o profissional que
executara as atividades de prospeccdo tecnoldgica, pode ter suas atividades
orientadas pelo formulario (apéndice B). Ele além de o ajudar a seguir uma trilha
l6gica das atividades, armazenara todas as informagdes em nuvem, a medida que
se vai respondendo as perguntas do formulario. Isso garante a padronizagdo do
processo , a rastreabilidade dos dados, o armazenamento de todas as informacgdes
durante a atividade, facilitando o cruzamento das informacbdes, a analise e a
estruturagado a partir do conjunto de dados em planilhas que se forma na finalizagéo

do formulario.

Optou-se por uma linguagem mais leve para a comunicagdo com o usuario,
facilitando a interacdo e possibilitando que o processo de preenchimento das

informacgdes seja continuo e ndo seja cansativo e abandonado.
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Todas as perguntas estdo divididas por secdes, e cada secéo relaciona-se

com as etapas do processo de prospecgao tecnoldgica.

O modelo pelo Google Forms é s6 uma representacao daquilo que pode ser
feito, outros tipos aplicagcdo em nuvem podem de forma muito simples receber esse
tipo de recurso. A escolha por outras ferramentas podem ser feitas tendo em vista a

seguranga dos dados nesse processo de prospecgao tecnologica.

Uma outra ferramenta de gestao do processo, pode ser usada na prospecg¢ao
tecnoldgica, € o check-list para acompanhamento do progresso das atividades. Ele

sera explicado no préximo tépico.
5.3 Etapa: 03 (PROGREDIR)

O Check-list € uma ferramenta de gestdo conhecida e é voltada para o
acompanhamento do progresso das atividades. O foco principal da ferramenta é a
gestao do tempo, por isso tem uma coluna de data para acompanhar quando cada
atividade sera entregue, e a medida que isso vai acontecendo, pode ser sinalizado
com um check, informando que ela foi finalizada. Usar essa ferramenta também,
facilita o resgate de quais atividades precisam ser feitas, n&do necessitando recorrer
a memoria para lembrar delas. Ainda pode salvar o histérico do tempo que leva para
fazer cada atividade, ficando como informagéo para tomada de deciséo dos projetos

de inovagao.

Tabela 2: Check-list do processo de prospecgao tecnoldgica

ETAPAS ATIVIDADE REALIZAGAO |OBSERVAGOES

Definir a equipe que trabalhara no processo de
Estratégia [prospecgéo tecnolégica

Dividir os papeis e responsabilidades entre os
Estratégia |membros da equipe

Visitar o planejamento estratégico da
Estratégia |organizacao

Localizar os objetivos estratégicos e as metas da
Estratégia |organizagao

Estratégia |Localizar os gargalos tecnoldgicos

Identificar os projetos que requerem solugoes
Estratégia [tecnoldgicas
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Estratégia

Identificar os indicadores de desempenho
relacionados a tecnologia

Estratégia

Mapear as informacgdes coletadas,dividindo-as
por areas tematicas

Pré -
Prospectiva

Compreender o objeto da prospecgao
tecnoldgica, resultado da analise da estratégia

Pre -
Prospectiva

Desenhar estratégia de busca, levar em
consideragao o tempo (curto, médio, longo)

Pré -
Prospectiva

Definir palavra(s) - chave(s)

Prospectiva

Realizar busca nos repositérios de patentes

Prospectiva

Realizar busca nos sites especializados

Prospectiva

Realizar busca nos artigos ciéntificos

Prospectiva

Pesquisar em outras fontes de pesquisa

Prospectiva

Cruzar as informagdes pesquisadas

Prospectiva

Registrar os dados coletados, direcionados pelas
palavras - chaves

Prospectiva

Analisar os resultados

Pos -
Prospectiva

Estudar os resultados

Pos -
Prospectiva

Estruturar os dados e passar para o roadmap

Pos -
Prospectiva

Acompanhar o comportamento da tecnologia

Fonte: do autor (2019)

5.4 Etapa: 04 (INDICAR)

Essa etapa tem o objetivo de indicar o desempenho do processo através de
indicadores e monitoramento das areas mercadologica e tecnologica. A seguir sdo
apresentados alguns exemplos que podem ser usados, a definir de acordo com a

estratégia organizacional.
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Tabela 3: Indicadores de acompanhamento da prospecgao tecnoldgica
AREA INDICADOR DESCRICAO

Mercado Analise de concorrentes Esquematizar a capacidade
tecnologica atual e futura dos
concorrentes e pontuar a
participacao deles no mercado.

Mercado Posicdo Competitiva Mapear a posi¢cao da empresa frente
aos concorrentes

Mercado Rede de Interagao Selecionar inventores, instituigdes,
atores e pesquisadores que dominam
as areas de competéncias pesquisadas

Tecnologia Competéncia Tecnoldgica Estruturar as competéncias tecnoldgica
da organizagao e suas areas de
atuacao.

Tecnologia Novas Tecnologias Mapear as novas tecnologias que vao

sendo localizada na pesquisa

Tecnologia Evolucao Tecnolégica Esquematizar e monitorar a evolugao
das tecnologias atuais e emergentes

Fonte: do autor (2019)

O propdsito desta etapa é que a partir dos indicadores a prospeccado nao
termine quando se entrega o resultado das buscas e as analises, mas que uma
equipe permane¢a monitorando e acompanhando o mercado e a tecnologia, dando

suporte as equipes de pesquisa e desenvolvimento de produto.
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6 CONCLUSAO

O obijetivo inicial deste trabalho era compreender como as empresas do setor
de TIC realizam a prospeccao de tecnologias e a partir da analise desse cenario
elucidar a presenga de praticas oriundas de métodos prospectivos existentes. O
propédsito central era desenvolver uma metodologia aplicada ao segmento estudado
que reforgcasse o processo de prospeccao nas organizagdes. Como foi observado,
essa anadlise foi bem efetivada, embora inicialmente tenha sido planejado realizar
com um numero maior de empresas, foi possivel constatar com o numero
pesquisado, fatores que caracterizam o ambiente e o seu funcionamento,
demonstrando as fragilidades e os pontos de sucesso. Com essa percepcao foi
factivel desenvolver a metodologia de prospecgédo tecnolégica chamada VAPI,
produto deste estudo. Ela visa auxiliar as empresas na gestdo desse processo. A
sua criacao tornou possivel alcangar os objetivos especificos do trabalho, pois em
seu ambito possui o0 mapa do processo da prospecgao tecnoldgica, o check-list das
atividades, o formulario da jornada do usuario e os indicadores de desempenho do

processo.

Sugere-se como trabalhos futuros que a pesquisa seja aplicada de forma
mais abrangente, alcangando mais empresas, delimitando o perfil e comparando-a
com estudos correlatos. Recomenda-se também que seja investigado o impacto de
ferramentas gratuitas e site especializados em inteligéncia de mercado e tecnolégica

no processo de prospecgao.
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APENDICE A — QUESTIONARIO SEMI - ESTRUTURADO APLICADO A
ENTREVISTA

1. Qual o perfil da sua empresa?

2. Como funciona o processo de busca de novas tecnologias no mercado na
organizagao?

3. Qual o setor realiza o processo de busca de novas tecnologias? Qual o perfil
profissional adequado para realizacado desta atividade?

4. Quais as principais atividades realizadas no processo de busca de novas
tecnologias no mercado?

5. Como ocorre o surgimento dessa demanda? E qual a frequéncia?

6. Por qual meio a demanda por novas tecnologias no mercado chega até vocé?
Qual o tipo de ferramenta. Quais sao os problemas enfrentados?

7. De que forma é feito o acompanhamento do processo de busca de novas
tecnologias no mercado?

8. Como é medido o desempenho desse processo de busca de novas

tecnologias no mercado? Caso ndo. Quais indicadores é considerado
importante para este acompanhamento?

9. Que tipos de gargalos existem no processo de busca de novas tecnologias?

10. Quais sao os pontos de sucesso que existem no processo de busca de novas
tecnologias.

11.Uma ferramenta de acompanhamento do processo facilitaria o trabalho?
Como vocé imaginaria a interface?
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5. Qual a tematica que vocé vai procurar? Que tal realizar um estudo para conhecer melhor o
estado da arte. D4 um Google.. Informa o que vocé achou e qual vai ser o objeto da busca.

6. Qual vai ser o objetivo da busca? Conta aqui pra gente..

7. Ja estudou alguns fundamentos, agora € hora de decidir a estratégia de busca. Tem tudo
a ver com o prazo de desenvolvimento do produto. Vai ser em qual prazo?

Marear apenas uma oval.
() curto
) médio

) longo

8. Chegou a hora mais importe..a definigao das
palavras-chaves. Informa aqui quais vocé
escolheu..

Mao na massa..Vamos Prospectar!

Essa etapa é de execugdo. Insira o planejamento em agdo e colete muitos dados a fim de responder
o objetivo perseguido.

9. Sabe a patente? Ela concentra informagdes importantes para compreender melhor o
estagio de uma determinada tecnologia e saber seus depositantes. Vocé vai utiliza-la na
sua estratégia?

Marcar apenas uma oval.
) Sim
) Néo

() Talvez

10. Determine as classificagdes internacionais de patentes.

https://docs . google com/forms/d/13hR-RkuATURGNDHISITIuBDLDgMGVqtZ6y6XD 1wuXyYfedit 2/4
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11. Qual a base de dados que vocé vai usar?
Marcar apenas uma oval.

) Espacenet

) PatentScope

) Patentlspiration
) INPI
) Outro:
12. Insira aqui a tabela de caracteristicas que vocé fez.

Arquivos enviados:

13. E os artigos cientificos? O que os pesquisadores estdo falando sobre a tecnologia?
Informa pra gente..

14. Vocé localizou alguma empresa que ja esta usando a tecnologia e que ja transformou em
produto? Vocé conseguiu identificar pontos fracos e forte? Lista aqui pra gente...

15. Que tal reunir todas as informacoes coletadas e realizar um cruzamento...Vocé encontrou
algum padréo de repeticdo? Coloca aqui, isso pode facilitar sua analise!

Po6s-Prospeccao...hora da verdade
Aqui sera um momento mais reflexivo em que vocé pode esclarecer e conhecer sobre a trajetéria da
tecnologia

16. O que vocé identificou de padrdo? Relata aqui

https://docs. google.com/forms/d/13hR-RKUATURGNDHISITIUBDLDgMGVqtZ6y6 XD 1wuXyYfedit 3i4
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