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O conceito de IC

Ainda que a Inteligéncia Competitiva - IC e a elaboracdo de propostas
sejam atividades separadas e distintas, a IC eficiente é importante auxiliar o
gerente de propostas a elaborar uma proposta competitiva para as
oportunidades comerciais de negécio.

Competitiva € definida como o processo de desenvolver previsbes Uteis,
referentes a dindmica da concorréncia e aos fatores que ndo sejam de
mercado, que podem ser empregados para aumentar a vantagem
competitiva.

Obter IC nado € ser espido, atuar como detetive, fazer espionagem ou ter
uma atitude de deturpada. O que é IC afinal? Ela é a obtencdo de
informacdes de forma honesta, ética e legal. IC é uma informacéo crucial
para decisdes eficientes e para se ter uma acdo oportuna.

IC um processo continuo de monitoramento do ambiente competitivo de
modo a identificar e de agir sobre as oportunidades ou de evitar as
ameacas. E a inteligéncia, ndo a informacdo, que possibilita a um
empresario rapidamente responder a uma oportunidade ou para superar
uma barreira de mercado.

A IC é critica nas seguintes funcdes do gerenciamento de proposta nas
empresas com um alto indice de propostas vencedoras:

o Deciséo de participar ou ndo participar de uma licitagéo
e Desenvolvimento de estratégia vencedora

e Estratégia de proposta

e Precificacdo (especialmente precificando para vencer)

o Escrevendo sobre os pontos fracos das solu¢gbes apresentadas
pelos concorrentes
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Em outras palavras, antes que uma empresa possa tomar uma decisdo
participar numa licitagdo, os gerentes e os profissionais responsaveis pela
elaboracdo de propostas devem ter um conhecimento detalhado da
concorréncia para que possam responder as seguintes perguntas:

e Os concorrentes estao planejando participar da licitacdo?

e Elesjatém um contrato em vigor com o cliente?

e Quais sdo os pontos fracos e os pontos fortes dos concorrentes?
e Qual é a relacdo anterior da sua empresa com o cliente?

e Quais sdo os produtos, servicos, metodologias e solucBes que a sua
empresa tem que tornar a proposta da sua empresa a proposta mais
cotada para ganhar a licitacdo?

Questdes importantes como estas podem sé podem ser respondidas com
uma boa IC.

De modo a responder a grande questdo “o que ira levar a sua empresa a
ganhar a licitagdo?”, o profissional responsavel pela elaboracdo de
propostas deve ter uma IC permanente e Util ou as suas propostas ndo
serdo provavelmente competitivas.

IE é critica porque o ambiente empresarial de hoje muda mais rapidamente
do que no passado. De modo a estar atualizado com estas mudancas, um
esforco concentrado deve ser feito para adquirir inteligéncia sobre estas
mudancas e para determinar como ela ir4 afetar a sua organizagéo.

No caso de elaboracdo de proposta é crucial que os licitantes saibam com
guem eles estdo concorrendo e quem serdo 0s seus clientes. As
informagdes sobre os concorrentes tornam mais facil para se estabelecer o
preco e prever o que os outros licitantes irdo ofertar. Compreender o cliente
auxiliar ao proponente a personalizar a sua proposta para que ela seja
adequada as necessidades do cliente.

O ciclo de IC

Um processo de IC que agrega valor € uma série de atividades
organizacionais sistematicas que sdo orientadas por necessidades
especificas de inteligéncia da empresa com o objetivo de alcancar
vantagem competitiva.

Existem quatro estagios no desenvolvimento de inteligéncia competitiva. As
vezes, as trés primeiras etapas repetem-se muitas vezes antes da quarta
etapa acontecer e o ciclo ser completado. Os quatro estagios do ciclo séo
identificacdo das necessidades de inteligéncia, coleta de informacdes,
analise das informacdes e acdo baseada na inteligéncia.
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O ciclo de Inteligéncia

Identificagdo das
necessidades de inteligéncia

Acéo baseada
na inteligéncia

Quais os concorrentes objetivados?

Qual o nivel de detalhe? Coleta de

informacdes

Andlise das
informagdes

Identificacdo das necessidades de inteligéncia

Identificar as suas necessidades de inteligéncia em termos do cliente e dos
concorrentes em potenciais. Quais as informacdes de IC que eu necessito
para a minha proposta em termos dos concorrentes e do cliente em
particular.

Coleta de informacgoes

O projeto e a implementacdo de um plano de coleta de informagfes
envolve habilidades de gerenciamento de projetos. A coleta de dados é
transformada em informacgdes de inteligéncia através da andlise.

O contato direto

E estimado que 75% da inteligéncia competitiva que vocé necessita pode
estar dentro da sua prépria empresa — com os seus funcionarios. Eles séo
aqueles que interagem duma forma singular com o0s seus clientes,
fornecedores, distribuidores e concorrentes e assim, sdo uma grande fonte
de informacéo.
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75%: Contatos pessoais
Entrevistas por telefone

15%: Outras fontes de pesquisa
Especialistas do setor
Mercado financeiro

Fornecedores
Universidades

Levantamentos / questionarios
Comunidade empresarial
Visitas

10%: Pesquisa bibliografica
Publicagdes empresariais
Informacgdes do governo
Publicacdes do setor
Imprensa local e nacional

/[

Quando cessar a coleta de informacdes

A parte boa da era da informacéo é a vasta quantidade de dados que nos
temos agora facilmente ao nosso alcance. A parte ruim da era da
informacdo é a vasta quantidade de dados que nos temos agora para
analisar e estudar.

E muito facil consumir muito tempo no estagio de coleta do ciclo de
inteligéncia competitiva e atrasar o estagio de andlise simplesmente em
funcao de existe muita informacao disponivel. Infelizmente, se o estagio de
andlise atrasar demais, vocé ird perder a oportunidade de agir e anular todo
o proposito da inteligéncia competitiva. O principal para evitar esta situagéo
€ encerrar a coleta de informacgédo tdo logo vocé tenha dados suficientes
para iniciar a analise.

Como vocé sabe quando vocé tem dados suficientes para iniciar a analise?
N&o ha uma medida precisa, mas existem algumas orientacdes que irdo lhe
auxiliar a encerrar no momento apropriado e iniciar a analise e a acéao:

e Determine as suas necessidades de inteligéncia
e Planeje a sua pesquisa
e Estabelece um prazo.

e Leia a informacdo enquanto vocé a coleta ou pelo menos em
intervalos periédicos.

e Lembre-se que vocé nunca ira encontrar um pedaco perfeito de
informacao.

e Lembre-se que vocé ndo ira encontrar toda a informagcdo que vocé
deseja.

e Consuma duas vezes mais tempo analisando do que coletando.

7

A idéia é coletar informacgdo suficiente para desenvolver os possiveis
cenarios e a sua resposta para cada um destes cenarios. Isto ndo exige
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uma grande quantidade de informacdo. A coleta exige pedacos de
informacéo estratégicas, altamente especificas; pecas suficientes de um
guebra-cabeca que possam revelar a grande figura.

Enquanto vocé pesquisa, lembre-se que ndo é a informacgdo, mas a analise
que ird auxilid-lo a tomar decisdes eficientes. Isto deve auxilia-lo a limitar a
coleta e o foco da analise.

Andlise das informacdes

Neste ponto a informacdo € examinada, as questdes mais importantes sédo
identificadas para mais pesquisa, 0 que reinicia novamente o ciclo de
inteligéncia. Este ciclo de identificar-coletar-analisar pode ocorrer mais
algumas vezes antes da pessoa que formulou as questdes se sentir
satisfeita e tomar uma decisdo. A analise é realmente a aplicacdo de bom
senso e de experiéncia a informacdo bruta. Uma vez que vocé tenha
concluido a coleta de informacdo, vocé deve analisar a informagéo e
transforma-la em inteligéncia. A analise é o estagio mais critico do ciclo de
inteligéncia; é o estagio que transforma pedacos aleat6rios de informacao
em inteligéncia acionavel.

A seguir estdo os passos basicos para vocé aplicar na sua analise:
e |eia cuidadosamente toda a informacg&o de vocé coletou.

e Elimine os dados inlteis e ndo confiaveis, concentre-se somente
nos dados Uteis e confiaveis.

e Leia as entrelinhas; preste especial atengdo ao que nao esta
contido no dado e suas implicagdes.

e Procure por padrdes e variaveis na informacao.

e Organize a informacédo de acordo com os padrdes e variaveis
que vocé identificou.

e Desenvolva um nimero de cenarios possiveis.

e Desenvolva respostas de curto e longo prazo para cada um dos
cenarios.

A informag&o mais precisa e detalhado no mundo né&o ir4 valer nada para
vocé e para 0 seu negécio até que vocé a analise e a transforme em
inteligéncia. Através da aplicacéo do seu conhecimento sobre o negdcio e
sobre 0 seu setor econdmico, vocé ir4 gerar percepgdes valiosas que irdo
conduzir a decisdes e acdes eficientes. Neste estagio o ciclo encerra e uma
acao é tomada (quarta etapa).

Acao baseada na inteligéncia

Agindo sobre a sua analise é o estagio final do ciclo de inteligéncia
competitiva. E 0 momento culminante de todos os esforcos de coletar,
andlise e inteligéncia. Uma vez que vocé tenha determinado o seu plano de
acao, é critico que vocé o coloque em execucdo o0 mais rapido possivel.
Qualquer atraso ira tornar as suas acdes menos eficientes. Longas esperas
irdo render ao seu plano de acéo ineficiéncia completa. Uma vez que vocé

Pagina5de 7



INTELIGENCIA COMPETITIVA E ELABORAGCAO DE PROPOSTAS

Auditoria de IC

agiu, € uma boa idéia avaliar os resultados das suas a¢Ges e determinar
gue novas necessidades de inteligéncia surgiram. Vocé ird entdo descobrir
gue vocé esta pronto para iniciar um novo ciclo de inteligéncia competitiva
novamente.

Auditoria de IC

A auditoria de inteligéncia € o processo de identificar as necessidades de
informacdes para tomada de decisbes eficientes e da situacdo atual do
trabalho de inteligéncia junto aos gerentes e outros integrantes da sua
equipe de vendas. A partir desta analise a sua empresa tera condicdes de
avaliar e tomar decisfes quanto ao gerenciamento e orientacdo do seu
esforco de IC.

Questdes para avaliar o servigo de IC

Autores

e Quais sdo as atividades de inteligéncia competitiva que atualmente
estdo sendo desenvolvidas na sua empresa para a elaboracédo de
propostas?

e Que tipos de inteligéncia competitiva vocé e a sua equipe necessita
para aperfeicoar o seu trabalho de elaboracdo de propostas?

e Como o esforco de IC pode apoiar o seu trabalho e o da sua equipe?

e Qual é o papel que eu e a minha equipe deveremos desempenhar no
esforco de inteligéncia competitiva?

e Quais sdo as atuais facilidades e barreiras para o desenvolvimento de
um esfor¢o orientado a inteligéncia competitiva na sua empresa?

O processo de auditoria ira criar uma declaracdo de missdo para as
para o desenvolvimento dos principais topicos de inteligéncia competitiva e
as principais necessidades de IC através da determinacdo dos tipos de
inteligéncia que sdo mais importantes e necessarios atualmente e no
futuro.

Sérgio Mylius da Silva é administrador de empresas. Realizou estagios de
aperfeicoamento profissional em Gotemburgo na Suécia e em Boston nos
Estados Unidos. E palestrante convidado de empresas, Instituicbes
superiores de ensino e pesquisa, congressos e eventos técnicos
internacionais.Cursou o Programa de Pés-Graduagao em Administracdo da
COPPEAD da UFRJ. Atua como pesquisador, instrutor e consultor nas
seguintes especialidades: Planejamento e gerenciamento de projetos,
Metodologia de elaboracdo de propostas técnicas de servigos profissionais
para empresas e instituicbes governamentais, Gestdo da inovacdo em
empresas e instituicbes prestadoras de servicos: metodologia de
desenvolvimento de novos servicos. Processo de desenvolvimento de
novas oportunidades de negdcio utilizando o conceito de gerenciamento de
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grandes contas para empresas e instituicbes prestadoras de servicos
profissionais. Organizacdo e sistematizacdo de fluxo de trabalho para a
definicAo de novos processos administrativos com vista a automatizacéao
das atividades operacionais.

Helio Enir Marodin é Engenheiro Eletricista opcédo Eletrénica pela UFRGS,
e M. Sc. em Engenharia Industrial com énfase em Producao pela UFSC.
Foi professor de Célculo Numérico e de Processamento de dados no curso
de graduacdo de Engenharia Mecanica da UFSC. Trabalhou como diretor
do grupo empresarial Marodin, atuando nas areas industriais e comerciais
da organizacéo por 23 anos. Nesse grupo empresarial, foi responsavel por
projetos industriais, de desenvolvimento de novos mercados, no Brasil e no
exterior e de desenvolvimento de novos produtos. Liderou a equipe de
implantacdo da informatizacdo das empresas. Foi diretor de projetos
especiais da lkro S.A. tendo sido responséavel por projetos na area de
biotecnologia e contribuido em projetos de telecomunicacdes. Atualmente
trabalha nos setores de planejamento e gerenciamento de projetos
contribuindo na aplicagdo de ferramentas de informatizadas no
gerenciamento de projetos. Também atua como administrador de projetos,
consultor e instrutor de MS Project.

A Mylius & Marodin - Gestdo de Projetos desenvolve solugbes de
administracdo de projetos que viabilizam a implementa¢édo no prazo, dentro
do orcamento, e alinhadas com exigéncias de qualidade do cliente. A sua
equipe de profissionais em Gestdo de Projetos trabalha sintonizada com o
seu negécio, desde o desenvolvimento do plano estratégico inicial,
passando pelo plano de negdcio, até a implementacéo, o treinamento e
apoio a equipe de projetos. Mais informacdes sobre os servicos da
empresa poderao ser obtidas visitando o site www.myliusemarodin.com.br
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