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Toda organização é parte
integrante do seu ambiente de negócios

As forças externas afetam
os objetivos da organização e podem

desequilibrar suas ações e seu posicionamento

O conhecimento sobre o ambiente de negócios
é fundamental para o processo estratégico, para a

tomada de decisões e para a manutenção da competitividade
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fluxo específico de atividades que se 
repetem e podem ser descritas 

“padronizadamente”

Identificação

Coleta Tratamento

Análise Disseminação Gestores

Produtos de 
inteligência

Avaliação

Gestores

Necessidades 
de informação

Fontes de 
Informação

Informações 
necessárias

“... é um processo sistemático e ético, 
ininterruptamente avaliado, 

de identificação, coleta, tratamento, análise e disseminação da 
informação estratégica para a organização, 
viabilizando seu uso no processo decisório.”

(Gomes e Braga, 2001)

Para relembrar: o que é IC ?Para relembrar: o que é IC ?
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dos clientes

Ações da concorrência 
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Novos mercados

Inteligência Competitiva: Como monitorar competidores e mercado?Por que Inteligência Competitiva?Por que Inteligência Competitiva?

Organização

Direcionadores
de negócio

Direcionadores
de negócio
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2. Identificação das Necessidades
De Informação

4.  Análise Final e Produção 
de Inteligência

3.  Coleta e Tratamento

1.  Identificação dos 
Tópicos de Inteligência

O processo de InteligênciaO processo de Inteligência

5.  Disseminação

6. Avaliação e
Feedback

Clientes, Usuários
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As organizações e suas questões.. As organizações e suas questões.. 

• Essas questões são as mesmas ?
Podem ser tratadas pelo mesmo 

processo ?
Da mesma maneira ?

• Essas questões são as mesmas ?
Podem ser tratadas pelo mesmo 

processo ?
Da mesma maneira ?
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Soluções de ICSoluções de IC

Para o negócio e não 
de tecnologia

Para o negócio e não 
de tecnologia

Lembrando que, independente do tipo, a 
área de IC deve estar sempre próxima ao 
tomador de decisão e ter acesso fácil a 
seu cliente....

Lembrando que, independente do tipo, a 
área de IC deve estar sempre próxima ao 
tomador de decisão e ter acesso fácil a 
seu cliente....
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SHELL do BrasilSHELL do Brasil

� Questões
� Necessidade de formular estratégias robustas
� Necessidade de conhecer mercado competidor
� Necessidade de se antecipar à novas regulamentações

� Solução de Inteligência Competitiva 
� Atuar com Foco Estratégico
� Centralizado com coleta em pontos focais

� Quantitativo: 2 analistas em tempo integral e 1 estagiário

� Clientes da área de IC: Presidente e VPs

� Produtos de IC:
� Boletins sobre a concorrência (Análise de concorrência)
� Cenários para competição e iniciativas dos competidores
� “Surpresas tecnológicas” ���� alertas 
� Relatórios de 1 página sobre Ações do governo

� Tecnologia
� Informações armazenadas nos HDs
� Livelink ���� software de armazenamento e recuperação de informação
� Portal de IC ���� para disseminação dos produtos de IC 
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FCC SAFCC SA

� Questões
� Perda de mercado externo 
� Participação ruim em licitações e concorrências internacionais 

� Solução de Inteligência Competitiva: 
� Atuar de forma centralizada com foco tático 
� Usando rede de analistas internos 

� Quantitativo: 1 analista em tempo integral e 1 estagiário

� Clientes da área de IC: Vendas externas 

� Produtos de IC:
� Relatórios sobre concorrentes e mercado externo

� Tecnologia
� Informações armazenadas nos HDs
� Inicio de implantação de BI 

� Solução adotada e benefícios:
� Análise e remodelagem do processo de participação em licitações
� Aumento de 10% no número de licitações ganhas
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� Questões
� Re-estruturar área de Inteligência Competitiva 
� Preparar empresa para futuros cenários
� Antecipar ações da concorrência

� Solução de Inteligência Competitiva 
� Atuar no Foco tático e estratégico
� Centralizado 
� Usando Rede de analistas externos e internos

� Quantitativo: 4 analistas e 1 estagiário

� Clientes da área de IC: presidência, diretoria e gerentes

� Produtos de IC
� Cenários para competição 
� “Alertas de mercado”
� War game anual 

� Tecnologia
� Informações armazenadas nos HDs
� Ambiente em share point para armazenar as fontes de informação do processo
� Inicio de desenvolvimento de um Portal de IC para armazenamento dos produtos

Syngenta (Proteção de 
cultivos)

Syngenta (Proteção de 
cultivos)
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� Questão:
� Start-up da empresa 
� Manutenção do mercado

� Solução de Inteligência Competitiva
� Desenvolvido pela Price
� Atuar no Foco estratégico
� Centralizado 
� Usando Rede de analistas internos
� Coleta: rede interna
� Funções: manter KPis, fazer análises, participar das reuniões 

de Planejamento

� Quantitativo: 9 pessoas 

OIOI
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� Clientes da área de IC: toda a empresa

� Produtos de IC
� Global benchmarking - tecnologia 
� Boletins diários sobre o uso da “malha de telecom” dos 

concorrentes
� Acompanhamento de ações de crescimento dos concorrentes

� Benefícios
� Criação de Planos e Campanhas nos pontos menos atendidos 

pela concorrência

� Tecnologia
� Ambiente da Price para armazenar as informações para o 

processo

OIOI
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Empresa farmacêuticaEmpresa farmacêutica

� Função de Inteligência Competitiva

– Corporativa – trata as necessidades estratégicas da alta 
administração. Essa área concentra-se no auxilio ao Planejamento 
estratégico da empresa. 

– De P&D - processo formal de inteligência, organizado de maneira a 
prover produtos de inteligência sobre o planejamento de tecnologias 
de longo prazo, com o encargo principal de ajudar a direcionar a
analise do valor das tecnologias disponíveis externamente.  

– De Marketing – processo formal junto as equipes de marketing de 
produtos da empresa

– Unidades de negocio – processos próprios de Inteligência 
Competitiva para orientar os assuntos táticos e regionais 
relacionados ao processo de comercialização de produtos do setor. 
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Núcleo de Inteligência Competitiva 
do Setor de Farmácias de Manipulação do 

Rio de Janeiro

Núcleo de Inteligência Competitiva 
do Setor de Farmácias de Manipulação do 

Rio de Janeiro
� Questão: 

� Apoiar o processo de tomada de decisão dos empresários do setor de farmácias 
de manipulação e homeopatia 

� Solução de Inteligência Competitiva
� Atuar no Foco tático e estratégico
� Centralizado 
� Usando Rede de analistas externos e internos
� Apoio: Sebrae

� Clientes da área de IC: 470 empresários do setor

� Quantitativo: 1 pessoa 

� Produtos de IC
� Boletins periódicos sobre legislação 
� Boletins periódicos sobre novos produtos

� Tecnologia
� Armazenamento nos HDs do NICS
� Portal de Ic para disseminaçao de produtos de IC
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Estrutura do NICS FarmaEstrutura do NICS Farma

FUNDAÇÃO
BIO RIO

Gerente de
Desenvolvimento 
da Qualidade

NICS
Farma

•Gerente
•Coletores
•Analistas

ASSOCIADOSASSOCIADOS

SOLICITAÇÕES

ANÁLISESPRIVADAS

PÚBLICOPÚBLICO

COMITÊ DE
ASSESSORAMENTO

AÇÕES
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NICS FARMANICS FARMA
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Macro-modelo de IC em rede que se utiliza somente de 
recursos part-time das áreas funcionais da empresa

Macro-modelo de IC em rede que se utiliza somente de 
recursos part-time das áreas funcionais da empresa

Direção-Geral
Direção-Geral

Operações
Operações

P&D
P&DVendas & 

Marketing

Vendas & 

Marketing

Rede 
Externa de 
Coletores

Rede de Coletores
• (i) Funcionários da própria empresa 
que têm acesso à informações 
relevantes sobre o ambiente 
competitivo e as repassam à área de 
IC. (vendedores, compradores, etc)
• (ii) Contatos externos dos 
funcionários que possuam 
informações relevantes para à IC
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a
is
 

Unidade Negócios (UN)

Rede de Analistas
• Especialistas da empresa de 
diversas áreas funcionais que 
dedicarão parte do seu tempo para a 
geração de análises de IC nas suas 
áreas de conhecimento.

Coordenador de IC e Staff de IC
• Funcionário da empresa que 
assume papel de liderança e 
coordenação do processo de IC. Este 
profissional pode contar com outros 
recursos de apoio. São recursos part-
time, normalmente oriundos da área 
de marketing, vendas ou estratégia.

Rede de Decisores
• Executivos da empresa cujas 
necessidades de informações 
estratégicas serão atendidas pela IC. 
Todo o processo deve ser orientado 
para a satisfação dos decisores.

A
n
ál
is
e

In
fo
rm
aç
ão

Informação

Informação

Informação

Coordenador de IC 
e Staff de IC

Rede de Analistas

Rede de Decisores

Rede Interna de Coletores

Gomes & Braga 2007 

O que funcionaO que funciona

• Demanda direta do topo gerencial

• Proximidade com o topo da organização

• Comunicação pró-ativa com os clientes

• Networking (interno e externo)

• Agilidade

• Ouvir público interno
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O que não funcionaO que não funciona

• Prover serviço para 
todos

• Prover dados gerais 

• Falhar em comunicar-
se e em entender a 
necessidade do 
cliente

• Produtos de 
inteligência sem foco

Come on! It can‘t 
go

wrong every time...

Vamos lá, não 
podemos errar 

todas...
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Vá até
o fim
Vá até
o fim

FILME FILME 
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LivrosLivros
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OBRIGADA
“Nós somos a soma 
de nossas opções.”

Woody Allen

Obrigada !

beth@gomesebraga.com.br
www.gomesebraga.com.br

21 88996884

Para aqueles que vão entrar ou já
estão envolvidos ......boa sorte.

Para aqueles que vão entrar ou já
estão envolvidos ......boa sorte.


