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As Faces da Inteligéncia: como direcionar a sua organizacao e definir
o perfil profissional

*Daniela Ramos Teixeira

A aplicabilidade da Inteligéncia ndo deve se limitar a grandes organizagbes. E
essencial que cada empresa, seja uma grande corporacdo ou PME (pequena e média
empresa), construa o seu modelo de Inteligéncia.

E crescente 0 nimero de organizagOes que investem em Inteligéncia para reduzir os
riscos na tomada de decisdo, melhorar o desempenho da equipe de vendas e MKT,
neutralizar o avango da concorréncia e, mais recentemente, buscar na inovagdo o
diferencial competitivo para agregar valor ao negocio.

O objetivo da Inteligéncia é transformar informacdo subjetiva e desagregada em
vantagem competitiva para agregar valor aos negocios. A aplicabilidade da Inteligéncia,
dessa forma, ndo deve se limitar a grandes organizacdes. E essencial que cada empresa,
seja uma grande corporacdo ou PME (pequena e media empresa), construa 0 Seu
processo de Inteligéncia, definindo o foco inicial de atuacdo bem como o
desenvolvimento e a implementacdo do modelo (in-house, terceirizado ou hibrido).

Nos ultimos sete anos, a Inteligéncia foi adquirindo varios adjetivos e hoje tem a sua
propria ‘sopa de letras’: Inteligéncia Estratégica, Inteligéncia Tatica, Inteligéncia
Competitiva, Inteligéncia Antecipativa, Inteligéncia de Vendas etc. Hoje, Inteligéncia é
sinénimo de ‘bom negocio’, de diferencial competitivo, sendo que algumas empresas ja
incluiram a palavra no slogan, incluindo as PMEs (pequenas e médias empresas) de
segmentos de mercado bem variados, como um instituto de beleza de S&o Paulo que
escolheu como slogan “saldo inteligente’.

Dentre as PMEs (pequenas e médias empresas), uma operadora de telecomunicagdes
com forte atuacdo nas regides Sul e SE inovou no segmento de Telecom, utilizando
técnicas especializadas de IM (Inteligéncia de Mercado) como geomarketing para
alcancar o diferencial competitivo nos negdécios.

Outra empresa do segmento de Tl — Terceirizacdo de Servicos utilizou a Inteligéncia
Competitiva recentemente para decidir se lancaria ou ndo uma solucdo de DMS
(Servigos de Gerenciamento de Desktops) no mercado brasileiro.

O estudo de IC (Inteligéncia Competitiva) mapeava 0 mercado e principais
concorrentes que a empresa enfrentaria no BR, além de construir um cenério analitico
com recomendagdes para a empresa. Para isso, foi feito um levantamento do mercado
de Outsourcing, Infra-Estrutura de Tl e Managed Services (tamanho do mercado,
projecdes de crescimento, tendéncias etc.). Sobre a concorréncia, o foco da busca de
informacdo foi no faturamento, portfolio de solugdes, parcerias estratégicas, estratégias
go-to-market e analise Swot.
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Quando cruzamentos certeiros comecam a ser feitos pelos profissionais de
Inteligéncia e Estratégia, o estudo fica mais interessante e util. Nesse caso, um deles foi
comparar o estagio de maturidade da solucdo dos concorrentes com uma projecao de
crescimento da solucéo a ser langada.

Como resultados, a empresa decidiu ndo lancar a solugdo por uma série de fatores
levantados no estudo de IC (Inteligéncia Competitiva) como mercado consolidado com
fortes players e projecdo de crescimento baixa para a solucdo nos préximos 3 anos.

O Cosmo da Inteligéncia associada aos negocios

O foco na Inteligéncia Estratégica (IE) é na tomada de decisdo orientada ao futuro e
na reducdo dos riscos (AQPC, 1999).

A Inteligéncia Tética foca o presente, provendo informacGes para o monitoramento do
ambiente organizacional em ‘tempo real’ (AQPC, 1999). Ja a Inteligéncia Competitiva
(IC), independente de ser tética ou estratégica, engloba informacdes especificas sobre o
mercado e a concorréncia.

Suported Inteligéncia Estratégica
e Tatica
0,

Inteligéncia Competitiva
(IC)

l

1 Resultados

A prética da pesquisa torna-se uma importante aliada da Inteligéncia, provendo dados
quanti e qualitativos para a construcdo de cenarios analiticos, essenciais para a
Inteligéncia Estratégica.
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Inteligéncia Clientes
Estratégica ™= |Vendas

LOB’s (Linhas de Negécios) s A
Inteligéncia
Mercado/Concorréncia > Compgﬁﬂva

(xe)

e Tatica etc

v Geragdo de valor aos negdcios
v Redugdo de riscos na tomada de decisdo

Maximizagdo dos Resultados

v Direcionamento assertivo das agées de MKT e Vendas

v Entendimento dos critérios de decisdo dos clientes e geragdo de /ead’s qualificados
v Desenvolvimento de solugdes que atendam as necessidades de clientes e prospects
v Maximizagdo do custo x beneficio com a integragdo da Inteligéncia ao MKT e vendas
v Eficiéncia no monitoramento e na andlise de questdes relacionadas ao core business

Lesca (2003) também agrupa a Inteligéncia na dimensdo Tempo em:

- Inteligéncia Antecipativa: relacionada ao futuro.

- Inteligéncia Situacional: focada no presente.

- Inteligéncia Retrospectiva: direcionada ao passado.

Aplicabilidade da dimensao tempo na Inteligéncia Competitiva:

Inteligéncia Competitiva (IC)
v Langamento inesperado do produto de um concorrente

Orientacao da
Inteligéncia

Acoes

IC Situacional

Monitoramento de contetido e das agdes
do concorrente na midia pds-lancamento

IC Retrospectiva

Entendimento das razdes pelas quais o
concorrente tomou a decisao

IC Antecipativa

Proximos passos do concorrente
(expanséo da LOB, estagios do ciclo de
maturidade do produto)

Obs.: LOB - Linhas de Negocios.
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O lancamento inesperado de um produto do concorrente no mercado vai demandar um
estudo de Inteligéncia Situacional, podendo envolver as razdes pelas quais o
concorrente tomou a decisdo (Inteligéncia Retrospectiva) e quais serdo 0s seus proximos
passos (Inteligéncia Antecipativa).

Se houve o fracasso de um servico num nicho de mercado, por exemplo, é necessario
focar, primeiramente, na Inteligéncia Retrospectiva para aprender com os erros. Razdes
do fracasso podem ser mensuradas atribuindo peso a itens pré-selecionados pelas areas
envolvidas.

A busca continua pela inovacdo das LOB’s (Linhas de Negocios) e a reducdo de
surpresas (tecnoldgicas, sobre tendéncias de mercado etc) sdo alguns exemplos de
aplicabilidade da Inteligéncia Estratégica Antecipativa (IEA) nas organizaces.

Lesca (2003) define a Inteligéncia Estratégica Antecipativa (IEA) como 0 processo
coletivo, proativo e continuo pelo qual os profissionais da organizacdo coletam (de
forma voluntaria) e utilizam informacdes pertinentes relativas ao seu ambiente socio-
econdmico e as mudancas que podem nele ocorrer, visando:

- criar oportunidades de negocios;

- inovar;

- adaptar-se a evolucao do ambiente;

- evitar surpresas estratégicas desagradaveis e

- reduzir riscos e incerteza em geral.

Empresas de T1 e Telecom deveriam ver a Inteligéncia Estratégica Antecipativa (IEA)
como fator-chave na gestdo da inovacdo e diferenciacdo, principalmente das LOB’s
(Linhas de Negocios). Atualmente, as iniciativas nesse sentido sdo isoladas no Brasil,
mas ja ha um esforco de comunicacdo e MKT de multinacionais como IBM e SAP no
mercado.

“Inovacdo que faz a diferenga” foi definida pela IBM como um dos trés valores
fundamentais da empresa e ja faz parte do discurso de vendas da empresa.

Definindo os perfis dos Profissionais de Inteligéncia

A capacidade analitica é, sem duvida, o diferencial de trabalho em Inteligéncia. O
profissional de Inteligéncia € peca essencial ndo apenas para montar o ‘quebra-cabeca’
da &rea, mas para ‘retroalimentar’ o fluxo de informagdes, atentando-se principalmente
para a identificacdo de oportunidades, reducdo de riscos e antecipacdo de problemas e
ameacas.
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Ha trés perfis de profissionais a serem destacados:

1. Planilheiro

Profissional que faz ‘input de dados’, criacdo de planilhas podendo também ser
responsavel pela concepcdo dos nimeros. E capaz de fazer algum tipo de analise
quantitativa, mas sem complexidade.

v" Posicionamento na empresa: operacional.

2. PP (Passado/Presente)

E capaz de analisar os nimeros e cruzar dados/informacao, relacionando o passado/
presente. Alguns profissionais dessa categoria chegam a fazer recomendacdes, mas
sem andlise aprofundada e detalhamento de cenérios.

v Posicionamento na empresa: tatico.

3. Visionario

Profissional que, além de analisar os dados quantitativos, o passado/presente, se
diferencia pela posic¢éo inovadora e visionaria com foco na Inteligéncia Antecipativa,
construindo cendrios analiticos com recomendagdes para as empresas.

v’ Posicionamento na empresa: tatico-estratégico.

E importante ressaltar que os trés perfis de profissionais sd0 importantes para uma
organizacdo. O que ira variar € o numero de profissionais com as caracteristicas de cada
perfil bem como a sua alocagdo nas areas de Inteligéncia.

Uma pequena empresa, por exemplo, podera optar por terceirizar 0s servi¢os de um
profissional estrategista e visionario, acumulando também as func¢des de um analista PP
(Passado/Presente). Ou mesmo um gerente de Inteligéncia, numa média empresa,
podera exercer as fungdes dos profissionais PP (Passado/Presente) e Visionario.

Independente do perfil de profissional (planilheiro, PP ou visionario) e orientacdo da
Inteligéncia (Competitiva Situacional, Estratégica Antecipativa etc), o importante é a
conscientizacdo das organizacdes, sejam grandes ou PMEs (pequenas e médias
empresas), que a estruturacdo da Inteligéncia ndo é modismo e, muito menos, se limita a
grandes corporagdes.

As areas de pesquisa das empresas e 0S Servigos terceirizados nessa area ja
representavam parte do ‘quebra-cabecas’ da Inteligéncia Organizacional anos atras. O
que houve foi uma profissionalizacdo gradativa do trabalho de Inteligéncia e dos seus
profissionais, essencial para a sobrevivéncia das organizagdes na nova era do
conhecimento, na qual hoje impera o0 avango da competitividade e a busca continua pela
inovacéo.
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