Inteligéncia Competitiva (IC)




Inteligéncia Competitiva

Habilidade e capacidade de usar o conhecimento
para buscar uma posicao competitiva.

“Inteligéncia Competitiva (IC) € um processo
sistematico e ético, ininterruptamente avaliado
com identificacao, coleta, tratamento, analise e
dissemina(;éo da informacao estratégica para a
organizacao, viabilizando seu Uso no processo

decisorio.” (Gomes et al, 1993)




Inteligéncia Competitiva
Etapas do Ciclo de Inteligéncia

Planejamento: onde se concebe o processo, seus
objetivos e identifica-se quais as necessidades de
Inteligéncia e quais as informacoes necessarias
para atendé-las;

Coleta e tratamento das informacdes: onde sao
identificadas as fontes de informacao relevantes,
Internas e externas, e o tipo de tratamento que
sera dado a informacao para armazenamenie




Inteligéncia Competitiva
Etapas do Ciclo de Inteligéncia

3. Analise final das informacdes: onde é feita a
analise das informacoes ja coletadas e tratadas
para elaboracao dos produtos de inteligéncia;

4. Disseminacao: onde se entrega a informacao

analisada, ou seja, a inteligéncia, em um formato
coerente e convincente, aos tomadores de
decisao: e




Inteligéncia Competitiva
Etapas do Ciclo de Inteligéncia

5. Avaliacdo: onde o processo é avaliado sob
dois aspectos:

— o primeiro diz respeito ao desempenho de cada
uma das etapas gue o compoem, e

— 0.sequndo a avaliacao junto aos usuarios dos

resultados praticos obtidos com o uso dos
produtos de IC.




Processo de Inteligéncia Competitiva
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Inteligéncia Competitiva

Exemplos de necessidades de informa c¢ao
(areas de vigilancia)

 Informacoes politicas/juridicas/regulatorias;
* InformacOes de mercado;
* Indicadores gerenciais;
* InformacoOes de padronizacao;
e Questoes tributarias e trabalhistas;
* Incentivos e fontes de financiamento;
* Informacoes téecnicas;
Outras.




Inteligéncia Competitiva

Produtos de IC Gerados

Sumarios executivos : analises e consideracdes sobre as implicacdes para
0 negocio, gerados principalmente a partir de fontes secundarias,
apresentado de forma sucinta, indicando os diversos caminhos que podem
ser seguidos pelo cliente.

Alertas : analises rapidas e breves sobre uma questao atual e relevante para
0 setor;

Relatdrios analiticos : analises profundas de um tépico. Exemplo:
tecnologia, novos produtos, etc.

Projecdes estratégicas : projecdes analiticas de tendéncias chaves.
Exemplo: mercado emergente.

Andlises de situacao : avaliagdo snapshot (instantanea) de
desenvolvimentos externos com potencial ou implicacoes. Exemplo:
surgimento de uma nova tecnologia, nova regulamentacao, etc.

SEBRAE




Inteligéncia Competitiva

Organiza ¢cao da Governan ¢a para Implanta ¢cao de um
Sistema de Inteligéncia Competitiva Setorial - SICS

Produtos de IC Demanda e
Apgio-ao SICS

Sistema
Sebrae

Outros
Parceiros

Orientac&o metodologica e
apoio na estruturacao

Produtos de IC

Entidade
Nucleadora
Produtos de IC Demanda e
Apoioao SICS
\ Entidades

Representativas
Setoriais Nacionais
Estaduais e Locais

Publicos-alvo
Do SICS Demanda Produtos de IC




Inteligéncia Competitiva

Governan ¢a - Papéis dos Atores Envolvidos

Sistema Sebrae : Orientar metodologicamente e apoiar a estruturacao no
Inicio das atividades do SICS;

Entidade Nucleadora : Sediar e operacionalizar o processo de IC;

Entidades Representativas _: Representar as MPE no processo, podendo
receber as demandas das MPE; sdo também clientes dos produtos de IC;
podem ser a Entidade Nucleadora,;

Qutros Parceiros : apoiar e/ou patrocinar o SICS;

Publicos-alvo : sao os clientes finais do processo de IC, podem enviar suas
demandas diretamente ao SICS ou por meio de entidades representativas.

SEBRAE




Inteligéncia Competitiva
Estrat égia de Atendimento

Publico-alvo direto do SICS

Agrupamentos de empresas/propriedades/produtores atendidos pelo
Sistema Sebrae e seus parceiros em Projetos Setoriais.

Publico-alvo indireto (decorrente do efeito de transbord amento) :

Todas as empresas/propriedades/produtores do setor atendido pelo SICS,
gue poderao acessar as informacdes e produtos de IC.

PuUblico-alvo institucional

Governanga estabelecida no setor, universidades, redes de especialistas de
instituicOes técnicas, o Sistema Sebrae, etc.




Inteligéncia Competitiva
Estrat égia de Atendimento

SICS

Instalado na Entidade Nucleadora

/ | N




Inteligéncia Competitiva
AcoOes Preparat orias para Implanta ¢ao de um SICS

Estabelecimento da governanca e atores envolvidos no processo de
implantacao do SICS

* Definicao da misséo e dos objetivos do SICS;

*Definicdo da estrutura fisica, de tecnologia e de pessoal;

* Desenvolvimento de ac6es de comunicacao/sensibilizacao;
» Capacitacao dos atores envolvidos;

 Elaboracg&o/atualizag&o de diagnostico competitivo do setor;

e Inicio do Processo de Inteligéncia Competitiva,




Inteligéncia Competitiva
Beneficios para os Clientes Finais

v Expansao e consolidacdo de mercados;

v'ldentificacdo de atuais, novos e futuros concorrentes em seus mercados;
v'Andlise, avaliacdo e monitoramento da concorréncia;

v'"Monitoramento de novas tecnologias, produtos e processos;
v'ldentificacdo de oportunidades e ameacas;

v Aperfeicoamento do planejamento;

v'Minimizacao do tempo de busca e analise de informacdes;
v'Desenvolvimento e consolidacéo de postura pro-ativa;

v'Reducdao de re-trabalho, favorecendo a melhoria continua e 0 aumento da
produtividade;

V...




Inteligéncia Competitiva
Resultados Pr aticos

Reducao de perdas em processos

Area de vigilancia: indicadores gerenciais

Produto de IC utilizado : Analise SWOT explorando formas de
planejamento gerencial das microempresas do setor de farmacos fora do
eixo de investimento financeiro.

Cliente que aplicou : Sanatus Farmacia Homeopatica Ltda./RJ.

Resultados : Introduziu os conceitos explorados em treinamento, avaliacoes
de pessoal e métrica de resultados. Em 06 meses, 0s desvios de processos
tiveram uma reducéo avaliada em 97%, 0 que representou na projecao para
2006 uma reducao de perdas de pelo menos R$ 5 mil, segundo o

farmacéutico-empresario Luis Alberto, proprietario da empresa




Inteligéncia Competitiva
Resultados Pr aticos

Reposicionamento no Mercado

Area de vigilancia: Informaces de mercado

Produto de IC utilizado : Analise abordando os fatores de
decisao de compra no setor, estudos de percepcao de
gualidade pelo cliente e perfil médio do consumidor brasileiro.

Cliente que aplicou : Farmacia Principio Vegetal/RJ.

Resultados : Redesenho do modelo de negdcio, se
posicionando como um “centro de bem estar”, com um plano de
acao inicial para implantacao em 12 meses.




Inteligéncia Competitiva
Fatores Cr iticos de Sucesso

Constancia, longevidade e envolvimento




Inteligéncia Competitiva
Monitorar, buscar informa c¢ao, antecipar -se,
saber antes, mudar de rota, ser mais
competitivo...




Inteligéncia Competitiva

“Saber onde encontrar a informa cao e como
usa-la. Esse é o segredo do sucesso

(Albert Einstein)




Obrigada!

Léa Lagares

Coordenadora Nacional das Carteiras de Fruticultura e de
Vitivinicultura

Unidade de Atendimento Coletivo Agronegocio




