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INTELIGENCIA DO COMPETIDOR

1 — Aspectos gerais da técnica
* Motivagdo para a aplicagdo da “Inteligéncia do Competidor”:

o Para sobrepujar a concorréncia, ¢ preciso conhece-la muito bem! Para tanto, a técnica:

oferece um quadro abrangente dos pontos fortes (ameagas?) e fracos (oportunidades?)

dos rivais
diminui a influéncia das hipoteses infundadas, do “achismo”, sobre os concorrentes

leva a estruturag@o/sistematizagdo da coleta de dados sobre a concorréncia

¢ Viabiliza a competi¢do vitoriosa!!!

“Conhega o seu
inimigo e conhega a si
mesmo, e mesmo en
cem batalhas vocé
ndo correrd perigo”

Sun Tzu — A Arte da
Guerra




* Implicagoes sobre a formulacdo da estratégia organizacional:

o Ao se criar diferentes alternativas estratégicas, a escolha da melhor entre elas deveria
considerar a intensidade e a efetividade da reagio dos concorrentes!

o Deseja-se prever como o concorrente responderia a cada alternativa estratégica, de
modo que o estrategista pudesse escolher aquela cuja resposta fosse a + favoravel possivel:

¢ Sendo possivel, devemos criar uma estratégia que nos beneficie e que ndo ameace a
concorréncia (evitar o conflito desnecessario);

» Nao sendo possivel, devemos “controlar a batalha” por meio de uma estratégia que nos
favoreca:

“Supondo que os concorrentes fardo
retaliagdes aos movimentos que uma
empresa inicia, o ponto estratégico é
selecionar o melhor campo de batalha
onde lutar com seus concorrentes. Este
campo de batalha é o segmento de
mercado ou as dimensaes estratégicas em
que os concorrentes estejam mal
preparados, menos entusiasmados, ou
menos a vontade para competirem.”’

* Raciocinio Central da Técnica:

O Que Orienta
o Concorrente

® METAS FUTURAS

A todos os niveis da administragdo

@ Que o Concorrente No sentido de
Estd Fazendo eSE R CAPAZ

ESTRATEGIA EM CURSO Para cada uma das

De que forma o negbcio minhas alternativas

e em virias dimens3es estd competindo no momento estratégicas...
Ele vai ser PERFIL DE RESPOSTAS DO CONCORRENTE
+ reatlvo‘ou €1— O concorrente estd satisfeito com
+ proativo a sua posi¢io atual?
na luta?

Quais os provaveis movimentos cu
mudangas estratégicas que o concorrente fard?

Quais golpes Onde o concorrente é vulneravel?
meus o faria
reagir com maior
vigor e perigo?

€4— O que ird provocar a maior e mais
efetiva retaliacdo pelo concorrente?

il

HIPOTESES

\\ A\/
CAPACIDADES Q

Tanto os pontos fortes como os
pontos fracos

Sobre si mesmo e sobre
a indistria



2 — O que orienta o concorrente?

o O hemisfério esquerdo do modelo da
técnica representa as CRENCAS que
guiam as decisdes & ac¢des do
concorrente!

o Para o autor, as crengas organizacionais
possuem duas componentes:

* Hipéteses (retine o que o
concorrente pensa sobre como
as coisas SAQ);

e Metas futuras (representa o que
ele pensa sobre como as coisas
SERAO).

* Hipoteses:
o “Toda empresa opera com um conjunto de hipoteses sobre sua prépria situagdo”

o Descobrir as hipodteses que o concorrente tem sobre si mesmo (suas forcas e fraquezas, sua
situagdo atual, etc.) e sobre a dinimica do mercado ajuda-nos a competir com maiores
chances de vitoria:

« Conhecer as hipoteses nos permite antecipar as reagdes/comportamentos do
concorrente

¢ Reconhecer as hipoteses equivocadas/pontos cegos nos da uma vantagem importante:

“Se um concorrente acredita que possui a maior
lealdade dos consumidores no mercado e isto
ndo acontece, um corte de precos provocativo

pode ser uma boa maneira de ganhar posi¢ao.

O concorrente pode se recusar a igualar seu
preco acreditando que isto terd um impacto
pequeno em sua parcela de mercado, vindo a
descobrir que perdeu uma posi¢ao de mercado .

significante antes de reconhecer seu erro”




* Metas Futuras:

o Representa aquilo que a organizagéo almeja para o seu futuro (Visao!)

o As metas dependem do grau de satisfaciio do concorrente
com a sua situagdo atual. Se o grau for alto:

a probabilidade dele alterar sua estratégia
vigente ¢ baixa;

.~ "',::' L
as metas futuras irdo se basear nas metas " g
atuais; ’
sua reagdo a eventos externos desfavoraveis }
ou a movimentos hostis dos concorrentes .

tende a ser vigorosa. —

o Conhecer as metas dos principais concorrentes nos ajudara a perceber se o embate tende (ou
ndo) a acontecer!

Se for acontecer, nosso sucesso envolvera atrapalhar o concorrente a atingir suas
proprias metas!

Esse “atrapalho” devera ser calculado, para evitar uma guerra generalizada (queremos
vencer, ndo provocar a ira dos adversarios)

3 - O que o concorrente esta fazendo/fara?

o O hemisfério direito do modelo representa a
BASE CONCRETA das decisdes & acdes do
concorrente!

o Para o autor, essa base possui duas componentes:

e Capacidades (representa o que o

concorrente E — suas competéncias
baseadas em suas forgas e fraquezas);

Estratégia corrente/em curso (representa
o que o concorrente ESTA FAZENDO
com as capacidades que tem).
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* Capacidades:

1. Capacidades Centrais:

< Em quais areas funcionais o concorrente ¢ melhor? E em quais é pior?

< Hé alguma tendéncia de melhora ou piora dessas capacidades com o tempo?

2. Capacidade de Crescimento:

< Qual a capacidade de crescimento do concorrente em termos de pessoal, habilidades e
capacidade instalada?

3. Capacidade de Adaptacdo as Mudancas:

< Ha indicios de que o concorrente monitora e age conforme as mudangas do
macroambiente (mudangas socioecondmicas, tecnoldgicas, legais, ambientais, etc.) e do
ambiente competitivo (mudangas com os clientes, fornecedores, etc.)?

4. Velocidade de Resposta aos Movimentos dos Concorrentes:
< Agdes do concorrente no passado ocorreram em fungdo de agdes da concorréncia?

< Com que velocidade?

5. Capacidade de Sustentar Batalhas Prolongadas:

< Tem recursos financeiros para isso?

< Seus lideres sdo adeptos dessa pratica?

* Estratégia corrente:

——————————— \ Ameagcas ¢
Pontos Fortes e : Oportunidades do
Pontos Fracos do |, Linha de Produtos |  Mercados-alvo Setor (f:cqnomncas @

Concorrente técnicas)

Finangas e
Controle

Marketing

i ESTRATEGIA

Fatores ) CORRENTE Fatores
N Pesquisa e . . N
Internos a Desenslvinisiios | (missdo, visdo, Externos a
Organizacio \ objetivos Organizacio
Y estratégicos) /

Distribui¢io

Compras
Valores Pessoais dos

Principais
Implementadores

Expectativas mais
Amplas da
Sociedade

Mio-de-obra Fabricagio



* Uma sintese da técnica:

‘ Acertos e @

O que o concorrente | _Contradi¢des | O que o concorrente
G — .,

PENSA QUE E E
As Hipéteses A Estratégia usa mas também
condicionam as Metas! modifica as Capacidades!

Acertos e
O que o concorrente | 1o digoes O que o concorrente

PENSA QUE «———— ESTA FAZENDO

SERA PARA CHEGAR LA
Metas Estratégia
Futuras Corrente

O concorrente esta satisfeito com sua posi¢ao atual?
Quais os provaveis movimentos ou mudangas estratégicas que o concorrente fara?

Onde o concorrente é vulneravel?

O O O o

O que ira provocar a maior ¢ mais efetiva retaliagdo pelo concorrente?

PARA A PROXIMA AULA, TRAGAM
IMPRESSO (OU NO SEU NOTEBOOK)

O ARQUIVO “CHECKLISTS”,
DISPONIVEL NO MOODLE!!
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