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Resumo

Texto pratico-reflexivo que foca a Inteligéncia aplicada ao Negocio (Clientes, Comercial, e
Competitiva/de Mercado) e as suas implicagdes no momento atual nas empresas, tratando
questdes como: continuidade, demandas e entregas nos projetos de Inteligéncia Aplicada
ao Negocio, nivel de maturidade das empresas da Inteligéncia de Mercado e tendéncias em
Inteligéncia aplicada ao Negocio. O impacto da COVID-19, por sua vez, é avaliado em cinco
aspectos: aceleracao; mudancas nas entregas da area; reinvencao da area e negocio; budget;
e telepresenca/ teletrabalho. As conclusoes, obtidas a partir do dialogo da autora com dez
profissionais de cinco empresas de grande e médio porte de diversos setores, indicam a
priorizacao de foco e formato das entregas, mantendo o padrao de qualidade. As principais
demandas de inteligéncia também foram mapeadas e divididas em quatro grandes frentes: 12
Inteligéncia de Clientes; 22 Monitoramento Geral; 32 Tendéncias e Cenarios; e 42 Concorréncia.
O texto aponta ainda tendéncias em Inteligéncia aplicada ao Negocio, como Storytelling,
Inteligéncia Artificial, Analise de Dados, Redes de Inteligéncia, e descentralizacao da area de
Inteligéncia. Um dos principais objetivos desse texto é que possa servir de referéncia para
acoes nas empresas no enfrentamento de situacoes de crise, como a trazida pela COVID-19,
principalmente, em assuntos relacionados a marketing e vendas.

Palavras-chave: inteligéncia de mercado, inteligéncia competitiva, inteligéncia de clientes,
inteligéncia comercial, inteligéncia aplicada ao negocio, tendéncias, covid-19.
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1. Introducao: Continuidade dos projetos de Inteligéncia aplicada ao Negécio nas empresas:
acoes e resultados

A Inteligéncia aplicada ao Negocio, que abreviaremos como laN, é a juncao de varias
inteligéncias externas e internas a organizagao que visam a agilidade e a eficacia na tomada
de decisdo quer seja estratégica com foco no futuro ou tatica visando o presente. A geracao
da Inteligéncia decorre do cruzamento de dados e/ou informagoes internas e/ou externas.

O termo BI ou Business Intelligence (Inteligéncia de Negocios) foi introduzido pelo Gartner’
no mercado e, desde entdao, ganhou uma conotacao relacionada a software. Como iremos
abordar uma visao de clientes, comercial, e competitiva/de mercado nesse texto pratico-
reflexivo, a autora optou pelo uso da sigla laN (Inteligéncia aplicada ao Negocio).

As areas de Inteligéncia aplicada ao Negdcio (clientes, comercial, e competitiva/de mercado)
nas empresas priorizam o foco e o formato das entregas, mantendo o padrao de qualidade
anterior ao cenario com a COVID-19, podendo ser observados trés grupo de continuidade dos
projetos nessas areas:

11 Inteligéncia de Clientes com priorizagdo e crescente demanda por segmentacao, smart
leads e qualificacao de leads para que a equipe comercial possa investir mais tempo no
fechamento da venda. Em 2019, a autora ja havia observado um movimento de clientes da
consultoria Revie com foco em Inteligéncia de Clientes, sendo que a situacao atual acelerou
ainda mais a demanda por esse tipo de projeto.

A autora define Inteligéncia de Clientes como uma pratica empresarial com um programa
coordenado e continuo para a captura, selecao, analise, gerenciamento e disseminagao dos
dados e informagoes sobre clientes para a criacao de conhecimento e a tomada de decisao,
seja estratégica, tatica ou operacional, desde a etapa de prospeccao até a gestao do cliente
(adaptado de Teixeira, 2009). A geracao e a qualificacdo de leads é uma das técnicas da
Inteligéncia de Clientes e que vem sendo bastante utilizada pelas empresas, mesmo antes
da COVID-19.

Como exemplo de aplicabilidade dessa técnica, uma empresa de servicos de educacao e
aperfeicoamento profissional, promocao da saiide e seguranga, percebeu que nao bastava
fazer apenas uma segmentagao por setor, porte e contatos, pois o percentual de acertos
era muito baixo. Para otimizar o tempo da equipe comercial, foi criado um processo para
qualificar o lead que consistia em identificar quem é o cliente ideal e englobava, inicialmente,
uma avaliagao do historico de relacionamento do cliente com a empresa e no acionamento
do contato, feito em algum momento pela empresa, quer seja em eventos ou reunioes. A
area de Inteligéncia de Mercado também fazia a pesquisa no Linkedin do contato, tentando
identificar se os projetos descritos na pagina do profissional no Linkedin se encaixavam nos
projetos da empresa, buscando, dessa forma, uma similaridade de atuagao.

Apos essa etapa, a equipe de Inside Sales, que faz parte da area de Inteligéncia de Mercado
(IM), buscava informagoes internas do sistema da empresa (no caso o CRM - Gestdo do
Relacionamento com Clientes) e, depois de identificar o que denominaram de ‘smart
lead’, faziam a 12 abordagem com a ligacdao para o contato/lead. A area de IM entendia o
agendamento da reuniao com o time comercial como uma validagao do lead.

A equipe de Inside Sales era responsavel pela pré-venda e fazia o agendamento de uma
apresentacao por videoconferéncia com o time comercial, que por sua vez ficava encarregado
pelo fechamento da venda. No periodo da COVID-19, os webinars e talks produzidos pela
empresa ajudaram bastante a reduzir o funil de vendas, pois ja tinham o contato para fazer
as ligacoes.

Outro ponto relevante a destacar é que no cenario da COVID-19, para buscar agilidade, algumas
empresas deixaram de produzir estudos setoriais extensos e descontinuaram produtos para
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priorizar entregas, como boletins semanais com as manchetes das noticias, comentarios e
0 que a area de Inteligéncia podera fazer com essas informacoes, destinados a segmentos
prioritarios e prospects. Para dar continuidade a geragao dos leads, os prospects podem ser
abordados em reunides, propostas, dentre outros, para trabalhar as entregas de inteligéncia
acionavel. Em sintese: manter o foco no core business e gerar inteligéncia acionavel irao
ajudar as areas de Inteligéncia ganharem agilidade.

1.2 Tendéncias e Cenarios é o outro grande grupo de continuidade de projetos. Algumas areas
de Inteligéncia ja fazem esse tipo de entrega, incluindo a revisao em relagao as tendéncias
e ciclo de cenarios de anos anteriores. A equipe de Inteligéncia Competitiva de uma grande
instituicao entrevistada disse que a palavra agora é aceleracdo e que ja tinha mapeado
tendéncias para um universo temporal até 2024. A COVID-19 também trouxe aceleracao nos
negocios, com empresas indo além da revisdao de tendéncias e focando entregas de cenarios
pos-pandemia com foco em inovagao e comportamento do cliente/ consumo, projecoes e
potencial do mercado, e impactos.

1.3 Monitoramento Geral é o terceiro grupo de continuidade dos projetos com entregas mais
simples, como boletins semanais, ja mencionado anteriormente. As empresas tém monitorado
o mercado, concorréncia e clientes. Uma das formas mais comuns de monitoramento e que
a autora recomenda em situagoes de crise @ o monitoramento de noticias, criando um radar
para a empresa com avaliagoes de impacto do contelido gerado para o negocio. Ha ainda um
grande foco ao "novo normal” e no que vai “ser depois”. Para algumas empresas as previsoes
sao dificeis nesse momento, porque o impacto foi geral englobando cadeia de fornecedores
e de clientes. Nesse caso e para amenizar essa situacao, a autora recomenda a técnica de
tendéncias e cenarios. A Inteligéncia aplicada ao Negocio &€ um grande quebra-cabeca, que
cruza dados e informagoes internas e/ou externas. Vencem esse jogo as empresas que forem
mais ageis na tomada de decisao com resultados.

2. Impactos nas entregas de Projetos de Inteligéncia aplicada ao Negocio: destaques e
percepgoes iiteis para as empresas

Destacamos aqui as principais formas pelas quais a COVID-19 impactou a entrega de
projetos das areas de Inteligéncia aplicada ao Negocio cinco frentes avaliadas pela autora: 1)
Aceleragao; 2) Mudancas nas entregas da area; 3) Reinvencao da area e negocio; 4) Budget e;
e 5) Telepresenca/ Teletrabalho.

2.1. Aceleragao

A COVID-19 acelerou momentos do trabalho da area de Inteligéncia aplicada a Negocios, com
o aumento da demanda das areas internas da empresa. Com a inseguranga causada pela
pandemia, a concorréncia ganhou maior interesse, sendo importante a area responder questoes
sobre estratégias utilizadas, impacto nas agoes, resultados e seus motivos, assim como novos
produtos e servicos lancados pelas outras empresas do setor. Um banco de grande porte que ja
faz analises de tendéncias e cenarios, tem realizado esse trabalho de ‘olhar o futuro’, mapeando
concorrentes e tendéncias entre 2022-23, sendo que algumas tendéncias ja estao acontecendo
agora como o aumento da utilizacao de aplicativos pelos clientes.

As tomadas de decisoes estao mais rapidas, mas as areas de Inteligéncia nas empresas
entendem que nao sera possivel melhorar o processo decisorio de uma hora para outra.
Alguns instrumentos que facilitam o processo decisorio, como a assinatura digital, permitiram
aceleragdao na formalizacao de alguns processos e ferramentas de trabalho. Permanece,
contudo, uma dicotomia, entre essas mudancas e o modelo mental do board das organizagoes.

2.2. Mudancas nas entregas da area

Os profissionais das areas de Inteligéncia afirmam que houve mudancas nas entregas da area
englobando formato e conteddo. A COVID-19 nao atrapalhou o andamento das atividades,
mas mudou o tipo de conteldo trazendo mais objetividade e foco nas entregas. O ciclo de
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atualizagao das entregas também se tornou mais rapido, englobando a visao de mercado,
concorrentes e clientes/prospects.

2.3. Reinvencao da area e negocio

As areas de Inteligéncia estdo tentando se reinventar assim como o proprio negocio. Produtos
estdo saindo mais rapido e a area de Inteligéncia pode apoiar a empresa identificando
oportunidades e tendéncias, mapeando o mercado, a concorréncia e clientes em potencial
para agilizar a tomada de decisao dos executivos. Um exemplo dessa rapida “reinvengao”
ocorreu em uma empresa de servicos voltados a educagao, que oferecia cursos em sua
maioria presenciais e mudou o foco para produtos a distancia, incluindo além dos cursos,
atividades de atendimento e suporte a salde do trabalhador da indUstria. A autora observa
que projetos estao saindo com menos burocracia em varios negocios e a que necessidade de
reinvencao da area esta muito relacionada com a aceleragao ja mencionada anteriormente.

2.4, Budget

A maioria das empresas consultadas teve reducao de budget ou pedido de racionalizacao,
restringindo-se ao essencial para o negocio da empresa e para os fornecedores ligados
a servicos de melhoria e continuidade do negocio e/ou preservacao de caixa. Ha apenas
um caso de uma grande empresa do setor financeiro que nao teve alteracao no budget.
Ha empresas que tiveram cortes na realizacdao de eventos presenciais e também situagoes
em que os clientes da empresa colocaram os projetos em stand by (acima de 50%). Na ja
mencionada empresa de servicos de educacao, por exemplo, a redugao de gastos com
servicos de consultoria e treinamentos, que ja existia anteriormente, aumentou no cenario
da COVID-19.

2.5. Telepresenca/Teletrabalho

Nao ha uma percepcao de melhoria geral dentre as areas e profissionais de Inteligéncia com
iniciativas de telepresenca e teletrabalho. A percepcao varia muito a depender da empresa,
alta gestao e negocio. Ha casos que a geréncia de Inteligéncia esta tendo mais acesso ao
seu lider superior e ha outros casos que, por conta do diretor de Inteligéncia ter outras
areas e projetos considerados no momento mais importantes, essa situacao nao ocorreu. Em
relagao as areas parceiras da area de Inteligéncia, ha casos em que a interagao com contato
pessoal era melhor e, nesse sentido, o home office atrapalhou um pouco. Foram citadas
também dificuldades de profissionais trabalhando em casa com filhos pequenos. Contudo, a
percepcao geral dos profissionais de Inteligéncia entrevistados € que a qualidade da entrega
nao diminuiu.

Esse conjunto de impactos nas entregas de Inteligéncia Aplicada ao Negocio oferece uma
visao macro e auxilia profissionais de inteligéncia a refletir, planejar e agir, se necessario, em
relagao as cinco frentes mencionadas. Lembrando sempre que as entregas devem ser ageis e,
principalmente, Gteis para a tomada de decisdo na visao do executivo.
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3. Demandas de Inteligéncia aplicada ao Negocio e nivel de maturidade das empresas
da Inteligéncia de Mercado

As demandas de Inteligéncia foram divididas em quatro grandes frentes pela autora para
facilitar o entendimento para o leitor.

Demandas de Inteligéncia

12 Inteligéncia de Clientes 22 Monitoramento Geral
. : t * PESTEL
SR o
£ ‘T ’1\ ] » Radar de investimento
> \ x f + Insumos outros
i % produtos
Monitoramento Smart/ « Concorréncia

Qualificacao Leads .
32 Cenarios e Tendéncias

* Inovagao
o iiis
T m:m /\; « Questdes Pos Pandemia
it Pified - .
li,1, =1 - Projecdes/potencial
« Impactos do Covid-19
Avaliagdes impacto Segmentagao . Revises
portfolio

42 Concorréncia
e T.

CRM gLy

Fonte: Elaborado pela autora. 2020

3.1 Inteligéncia de Clientes

A Inteligéncia de Clientes € um dos focos de continuidade dos projetos da area de Inteligéncia,
como ja mencionado. Se antes o foco em Inteligéncia de Mercado e Competitiva era a
concorréncia, analises setoriais e monitoramento, agora o maior direcionamento é voltado
para o cliente, que é colocado no centro, buscando agoes que antecipem as suas necessidades.

Como exemplificado na figura anterior, 0 monitoramento em geral (2°) e a concorréncia (42)
ainda sao demandas relevantes de l1aN, mas Inteligéncia de Clientes ganha destaque na arena
competitiva com a 12 colocagao na avaliagao da autora e dos entrevistados.

A equipe de Inteligéncia tem poucos profissionais na maioria das empresas e a autora
vem observando uma descentralizagao da Inteligéncia. Cada vez mais teremos areas como
produtos e comercial ou mesmo verticais, como crédito (no caso do setor financeiro, por
exemplo), tendo a sua equipe propria de Inteligéncia. A construgao das redes de Inteligéncia
ganha importancia e a grande questao é como fazer com que os profissionais de areas como
produtos, vendas e marketing se transformem em agregadores e geradores de Inteligéncia
acionavel que definimos como a inteligéncia que gere agao para a tomada de decisao. A
autora elenca a seguir as principais entregas e técnicas relacionadas a Inteligéncia de Clientes
que estao sendo usadas pelas empresas.

3.11 Monitoramento

Esta em alta monitorar o comportamento dos clientes com o objetivo de entender o que esta
acontecendo com eles, o que buscam, o que 0s motivam, como reagem a situagoes de crise
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para trazer insights para a empresa. As entregas de monitoramento podem ser na forma de
boletins semanais para acompanhamento do mercado e identificacdo de acoes de empresas
que podem se tornar prospects.

3.1.2 Smart Leads e Qualificacao de Leads

A meta € buscar o aumento de receita e algumas empresas estdao criando processos para
fazer validagdes de leads. Continuam fazendo a segmentacao de clientes, validam com a area
comercial e produzem, dessa forma, Inteligéncia de Clientes. Para os profissionais que irao
aplicar essa técnica, & importante lembrar da importancia do foco em clientes especificos.

Como exemplo, temos uma empresa do setor de energia que possui produtos com horizontes
diferentes de prazo e trabalha a geracao e validagao de leads para ciclos mais longos de venda
com duragao de pelo menos um ano, ou seja, para clientes especificos. A area de Inteligéncia
de Mercado tem como objetivo identificar as melhores oportunidades para uma aproximacao
comercial e trabalha nas seguintes frentes para qualificagao e validacao dos leads:

1. Projecoes macroecondmicas: para entender os movimentos e o comportamento dos
setores de interesse com projecoes de cinco a dez anos. Nessa etapa, a equipe também
avalia crises anteriores, como as de 2008 e 2014, e 0 comportamento desses setores,
trazendo uma avaliagao historica setorial.

2. Identificacao setorial: nesse caso de contratos de energia com volumes maiores, o
universo de clientes & menor e nenhuma chance de venda pode ser desperdicada. A
equipe de IM (Inteligéncia de Mercado) prioriza setores que sofreram menos com
situagoes de crise e com maior potencial de crescimento, utilizando informacgoes obtidas
no item 1. Projecoes macroecondmicas.

3. Cruzamento dos filtros e priorizacao de setores e leads: com maior probabilidade de
fechamento baseados em consumo, respostas as crises passadas e projecoes
macroeconomicas.

4. Busca e selecao dos contatos: é uma das etapas mais dificeis para a equipe de IM
(Inteligéncia de Mercado), sendo utilizadas ferramentas como o Linkedin para ajudar na
identificacao do melhor contato para a equipe comercial fazer a abordagem.

3.1.3 Segmentacdo e CRM (Gestdo do Relacionamento com Clientes)

0 trabalho deve ser interativo. Uma empresa do setor de energia entrevistada trabalha desde
0 macro até o micro na segmentagao que é obter uma lista de clientes para acao da area de
vendas. Paraa geragao dessa lista que atenda a critérios definidos com a finalidade de fazer uma
abordagem ativa, a equipe de Inteligéncia desenvolve um trabalho englobando: a) Tendéncias
de setores; b) Analise macroecondmicas; c) Cruzamentos de informagdes qualitativas (perfil
equipe de vendas) e quantitativas (como o tamanho de empresa) e; d) Definicdo e segmentagao
setores da economia. Esse tipo de trabalho devera englobar as areas de vendas e marketing
para alcancar bons resultados. E importante sempre buscar as melhorias no processo como
a qualidade das listas geradas para a equipe de vendas e o melhor timing de compra para
abordar os clientes, principalmente, se 0o mercado potencial & pequeno e com poucas empresas.
A segmentacao com o funil de vendas do CRM ajuda no melhor direcionamento dos produtos
para clientes e aumenta as vendas, algo que ocorreu nessa empresa do setor de energia.

O funil de vendas do CRM pode ser dividido em 3 etapas: 1.Topo do Funil - o prospect ainda
nao tem conhecimento da empresa; 2. Meio do Funil - o prospect conhece a empresa, mas
ainda nao é um cliente e nunca adquiriu nada dela por si mesmo e 3. Fundo do Funil - o
prospect ja conhece a empresa e pode até ter algum historico ou relacionamento com ela.
Nessa etapa, a empresa precisa transformar as oportunidades de vendas em venda concreta,
sendo neste momento que a equipe de vendas parte para a negociacao final.2

3.1.4 Avaliagoes de impacto no portfolio de clientes

Qual é o portfolio de clientes do cliente da empresa? Como impacta o negdcio? E importante
fazer essa avaliacao e, posteriormente, analisar o portfolio da propria empresa, levando em
conta a cadeia como um todo. A area de Inteligéncia podera criar um modelo para fazer essa
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avaliagao assessorada pelas areas de clientes ou comercial. O detalhamento da carteira pode
ser feito por clientes e setores da economia. Uma empresa que ja foi cliente da consultoria
da autora decidiu separar por setores com inputs qualitativos e projecoes econdmicas de
consultorias, para antecipar acontecimentos e agdes com o portfolio de clientes.

3.2 Monitoramento Geral

3.2.1 PESTEL

Na linguagem da Inteligéncia de Mercado/Competitiva, a abreviatura PESTEL &€ muito usada
para focar as analises de macro ambiente, incluindo questdes ligadas a Politica, Economia,
Sociologia, Tecnologia, Environment/Meio ambiente e Legislagao. Um complemento é que
o aporte da sociologia pode ser complementado pela antropologia e no meio ambiente
também podemos abordar assuntos referentes a responsabilidade social e sustentabilidade.
Uma empresa do setor automobilistico consultada utiliza a analise PESTEL em nivel mundial
para ajudar a entender o ‘novo normal. Ha um alinhamento com a matriz fora do Brasil que
ja faz analise PESTEL e as areas tentam manter o mesmo tipo de comunicacao e entrega para
os executivos. Nesse caso, 0 monitoramento de informacoes é enviado ao departamento de
planejamento e estratégia para, posteriormente, ser encaminhado a um comité executivo.
Dependendo da estrutura de Inteligéncia na empresa, a area de Inteligéncia podera ter
contato diretamente com o comité executivo. A area de Inteligéncia também podera fazer
uma analise e incluir os impactos da PESTEL para os negocios da empresa. Essa analise
de impacto também podera ser feita por outras areas como planejamento estratégico ou
produtos, dependendo do foco ou do projeto.

3.2.2 Radar de Investimento

Monitoramento de radares de investimentos e também da movimentagao dos heads
das principais indlstrias sao alguns produtos que ja existiam antes da COVID-19 e foram
mantidos pelas areas de Inteligéncia. O monitoramento de investimentos € um produto
de complexidade baixa para a area de Inteligéncia, podendo ter bons resultados para os
executivos na tomada de decisao em tempos de crise.

3.2.3 Insumos para outros produtos

Monitoramento menos focado na construgao de um produto de inteligéncia e mais para a
obtencao de insumos para a construcao de outros produtos mais complexos, como cenarios
ou segmentos e avaliacao dos impactos no negocio.

3.2.3 Concorréncia

Os produtos de Inteligéncia voltados para concorréncia incluem monitoramento periodico de
concorrentes tradicionais e ndo tradicionais. Algumas areas de Inteligéncia de multinacionais
informam, diariamente, sobre as movimentagoes dos concorrentes no mundo e Brasil para o
board de executivos da empresa.

3.3 Tendéncias e Cenarios

“Cenario & o conjunto formado para descricao de uma situagao futura e do encaminhamento
dos acontecimentos que permitem passar da situacao de origem a situagao futura” (Bluet e
Zemor, 1970, como citados em Godet, 1993). Cenarios multiplos sdo a construcao de imagens
de futuros alternativos, cada um com consisténcia interna e tendo relevancia, além de certa
probabilidade de ocorréncia (Kotler, 1996). O foco das analises dos cenarios das empresas tem
sido no médio e longo prazo, considerando o longo prazo um horizonte de até cinco anos.
A realidade é que um horizonte entre dez e vinte anos nem sempre atende as necessidades
e mudancas constantes das areas de Inteligéncia Empresarial, Marketing e Vendas (Teixeira,
2010). Sao importantes para setores como petroleo, sendo a Shell um exemplo classico de
aplicabilidade datécnica de cenarios com eficiéncia no longo prazo. Mas diante de um periodo
de crise e urgéncia, as areas de Inteligéncia devem mudar o horizonte de tempo dos cenarios,
considerando até cinco anos para o longo prazo. A consultoria da autora Revie Inteligéncia
tem trabalhado dessa forma junto aos clientes com bons resultados. Os principais assuntos
atuais da pratica de cenarios englobam a inovagao, questdoes pds pandemia, projecoes
e potencial do mercado e novos produtos, impactos da COVID-19 e revisdes dos cenarios
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anteriores. Para as revisoes dos cenarios é importante reavaliar as tendéncias e incertezas ja
tragadas e comparar com a situagao atual. Essa atividade foi feita pela equipe de Inteligéncia
Competitiva de uma grande instituicao financeira com bons resultados. E surgiram novas
palavras para a revisao dos cenarios, cuja analise indicara se sao modismos ou tendéncias
que afetarao o modelo de negdcio, como é o caso da “reconversao industrial”, exemplificada
por uma fabrica do setor automotivo que passou a construir respiradores.

3.4 Concorréncia

Podemos dividir as entregas sobre concorréncia em trés frentes: A) Monitoramento, B)
Mapeamento e C) Analises. No monitoramento, como ja mencionado neste texto, destacam-
se entregas de monitoramento da concorréncia na forma de boletins ou avisos de alerta
semanais ou mesmo diarios, a depender do impacto da informacao. Ja para Mapeamento, as
entregas englobam ag¢des de comunicagao institucional e mercadologica dos concorrentes
para antecipar acoes e ter a percep¢ao do que os concorrentes estao fazendo de forma
imediata. Na analise sobre concorrentes, as areas estao buscando responder questoes como:
que estratégias foram utilizadas pelos principais concorrentes? Como foi o impacto nas agoes,
novos produtos/servigos desses concorrentes? O impacto nos resultados dos concorrentes
com essa situagao continuara alto? Como e quais os principais motivos?

A autora desenvolveu um modelo para identificar o nivel de maturidade das empresas em
Inteligéncia Competitiva ou de Mercado, composto por trés niveis: basico, intermediario e
avancado com as caracteristicas detalhadas na figura a seguir.

Nivel de Maturidade das Empresas em Inteligéncia Competitiva/Mercado

Onde a minha empresa se encaixa?

- Area de IC/IM nem
sempre existe

« Foco das entregas: dados
e informagao qualificada,
na maioria das vezes

+ Nao ha processos de IC

« Perfil de profissional que
predomina: (+) Planilheiro;
(-) Passado/ Presente (PP)

+ Nao ha integracao da
tecnologia com os sistemas
de informacgao
organizacionais/ SIM

« Entregas tem foco no nivel
operacional (maior grau)
e tatico (menor grau)

« Entregas nao tem foco
estratégico; nao atende
tomadores de decisao
nesse nivel

+ Nao haindicadores de
performance e desempenho
para IC (area e entregas)

« Formacao da area de IC/IM

« Foco das entregas: dados,
informacao qualificada,
analises conclusivas

* Ha alguns processos de IC
definidos e implementados ou
intencao de implementacao
no curto prazo

« Perfil de profissional que
predomina: (+) Passado/
Presente (PP);

(-) Planilheiro, (-) Visionario

- Existe algum nivel de
integracao da tecnologia com
os sistemas de informagao
organizacionais/ SIM

« Entregas tem foco tatico na
maioria das vezes; atende
tomadores de decisao nesse
nivel e no nivel operacional

* Nenhum ou poucos
indicadores de performance
e desempenho para IC
(area e entregas)

- Area de IC/ IM consolidada

« Foco das entregas:
analises conclusivas
e cenarios com
recomendacoes

+ Maioria dos Processos
de IC bem definidos e
implementados

« Perfil de profissional que
predomina: (+) Visionario;
(+) Passado/Presente (PP);
(-) Planilheiro

- Integracao da tecnologia com
os sistemas de informacao
organizacionais/SIM

« Entregas tem foco tatico
e estratégico na maioria
das vezes; atende tomadores
de decisdo de todos
0s niveis

+ Indicadores de performance
e desempenho para IC
estruturados e definidos
(area e entregas)

12 Nivel - Basico

29 Nivel - Intermediario

32 Nivel - Avancado

Fonte: TEIXEIRA, D. R.2010. Curso Estruturagao e Implementacao de um Sistema de Inteligéncia
de Mercado. REVIE Inteligéncia Empresarial, 2010.
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Sobre as entregas ou demandas de Inteligéncia, no nivel basico temos entregas como
monitoramento baseado em clipping com pouca ou nenhuma analise e sem o cruzamento
de dados e/ou informagoes. Entregas como segmentacgao tradicional da base de clientes
podem fazer parte, mas sem foco estratégico e que atendam os tomadores de decisao nesse
nivel. No nivel intermediario, como ja ha algum nivel de integracdo da tecnologia com os
sistemas de informacao organizacionais, a empresa pode ter o software de CRM (Gestdo do
Relacionamento com Clientes), por exemplo, funcionando e ja trazendo algum resultado para
as equipes de vendas e com interacao com a equipe de Inteligéncia de Mercado na empresa
com entregas possiveis como Win/Loss (perdas/ganhos) de clientes ou mapeamento de
clientes e prospects. Ja no nivel avancado, as entregas sao no nivel tatico e estratégico para
atender os tomadores de decisao, podendo englobar produtos de Inteligéncia como Cenarios
e Tendéncias. Avaliando ainda as demandas ja identificadas neste texto, podera englobar
também uma avaliagao detalhada de qual é o portfolio de clientes do cliente da empresa e,
posteriormente, analisar o portfolio da propria empresa, comparando ambos e avaliando a
cadeia como um todo.

O objetivo dessa secao foi trazer um panorama geral das percepgoes sobre as demandas de
Inteligéncia com base, também, nas entregas aos clientes da consultoria da autora e visdao
de clientes, prospects e profissionais de mercado e analisar algumas entregas comparando
o nivel de maturidade das empresas em Inteligéncia de Mercado/Competitiva. A area de
Inteligéncia Aplicada ao Negocio tem um grande potencial para fazer a diferengca no momento
atual, direcionando a tomada de decisao dos executivos e ajudando no alcance de resultados.

4, Tendéncias em Inteligéncia aplicada ao Negocio

Nessa se¢ao a autora selecionou algumas tendéncias que vem observando ao longo dos anos
para Inteligéncia aplicada ao Negocio e que devem ter uma presenca cada vez maior no
mundo empresarial e nas areas de inteligéncia das empresas.

4.1 Storytelling

James Richardson?, analista diretor sénior da Gartner, percebe uma evolucao nas maneiras
das organizacoes fornecerem insights de analise de negocios, em especial o uso crescente da
chamada narragdo de dados. Contar historias com dados € a nova linguagem das empresas.
0 foco esta mudando da simples geracao de dados para a criacao de historias impulsionadas
por dados que geram decisdes (Tableau, 2019). A medida que a analise evolui, se aproxima
mais da arte do que da ciéncia, e as entregas de inteligéncia podem se beneficiar com isso.

A contextualizagao dos dados pode nos ajudar a extrair informagoes personalizadas que
inspiram novas perguntas ou agoes, além disso, algumas areas de inteligéncia vao além e
entregam recomendacoes junto com os dados e informacgoes, segundo a Tableau em Relatorio
de Tendéncias de Dados de 2020. Christy Pettey (2018), por sua vez, propde a equacao
storytelling = visualizagdo + narrativa + contexto, para sintetizar esse tipo de atividade,
destacando que é o contexto em torno dos dados que agrega valor e faz as pessoas ouvirem
e se engajarem. Para alcancar bons resultados com a técnica de Storytelling aplicada a
inteligéncia nos negocios, & importante se posicionar como um lider do seu setor, visualizando
tendéncias importantes ou topicos comoventes e envolventes para a sua empresa e/ou
assunto a ser tratado. E fato que as equipes de inteligéncia ja criam painéis e visualizacdes
com dados e analises, mas muitas nao estao familiarizadas com o agrupamento em uma
narrativa. Ajuda muito o profissional pensar nao apenas como um analista de inteligéncia ou
cientista de dados, mas também como psicologo e designer. No white paper, Design’s hidden
influence: what data analysts can learn from leading designers and psychologists a Tableau
(2018) orienta que as apresentacgdes de Inteligéncia devem ter uma aparéncia prazerosa e
facil de usar; possuir elementos interativos descobertos e previsiveis; seguir um layout logico
e sensivel; e ter design simplificado que facilite decisoes complexas.
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gartner.com/analyst/30123/
James-Richardson
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4.2 Inteligéncia Artificial (IA)

Até 2025, pelo menos 90% dos novos aplicativos corporativos incorporarao Inteligéncia
Artificial (1A); até 2024, mais de 50% das interacoes de interface do usuario usarao visao
computacional, fala e processamento de linguagem natural habilitados por Realidade
Aumentada e Virtual (IDC como citado em QlikTech International, 2020). A IA incorporada em
toda a cadeia de valor da informacdo permitira que os algoritmos dos sistemas analiticos
melhorem a impressao digital dos dados, encontrem anomalias e descubram novos dados a
serem analisados (QlikTech International, 2020). Dessa forma, a demanda por profissionais de
inteligéncia aplicada ao negocio também devera aumentar, pois é necessario fazer a analise
dessa massa de dados e a IA, apesar de ajudar muito, nao substitui a capacidade analitica
humana. Com a IA é possivel apontar para uma fonte de dados e ver de onde vieram, quem
os esta usando, o quanto mudaram, se a qualidade & boa. Isso permitira mais insights a partir
dos dados, independentemente do volume, e combinar a sintese com a analise (QlikTech
International, 2020). A IA ira influenciar o trabalho do profissional de Inteligéncia aplicada
ao Negocio de diversas formas, tais como mapeamento de oportunidades; monitoramento
das agoes da concorréncia/ parceiros; coleta de mais dados para analisar, inclusive dos
clientes. Em Inteligéncia de Clientes, a IA ira ajudar em agoes de relacionamento com os
chatbots, por exemplo, na predigao de clientes, na criacao de segmentos de compradores-
alvo e na identificacao de propensdao de compra de produtos e servicos. Ha um vasto
universo a ser explorado e saem na frente as empresas que unirem as areas de Inteligéncia,
tecnologia, vendas e clientes. A integracao de dados e a criatividade do profissional de
Inteligéncia aplicada ao Negocio serao importantes para potencializar a IA e trazer resultados
para a empresa, agilizando a tomada de decisao. Mas transformacao digital passa pelos
colaboradores, sendo essencial que as pessoas mudem o mindset. Como um profissional do
setor de energia entrevistado observou “Inteligéncia Artificial ndao é plug & play”.

4.3 Analise de Dados

Ha necessidade de boas ferramentas para capturar dados e informacoes e filtrar o que é
mais importante, principalmente, de fontes nao tradicionais. Mas nao adianta apenas
capturar dados e informagdes; as empresas buscam analisar os dados para poderem tomar
decisoes ageis e eficazes. No Big Data, os dados sdao gerados nos mais diversos formatos
sobre os mais diversos assuntos; os modelos de analise sao imprevisiveis, baseados em
estatistica, mineragao e geracao de insights. O modelo de dados é voltado para tratar
grandes volumes e diversos tipos de dados como: e-mails, filmes, postagens em midias
sociais, geoposicionamento, dentre outros. Com formatos de dados agora mais variados e
fragmentados, precisamos de novas maneiras de trabalhar com dados que nao sao apenas
grandes, mas também amplos (wide data), segundo relatdrio de Tendéncias de Bl e dados da
QlikTech International. Surge o Wide Data.

Até 2020, o nimero de especialistas em analytics e dados em unidades de negocios
aumentara trés vezes mais que a taxa de especialistas em departamentos de Tl, o que forcara
as empresas a repensarem seus modelos organizacionais e conjuntos de competéncias
(Gartner como citado em QlikTech International, 2020). Uma tendéncia que tende a beneficiar
os profissionais de Inteligéncia aplicada ao Negocio e areas relacionadas, como data science.

4.4 Redes de Inteligéncia

A autora tem observado ha alguns anos um crescente interesse das empresas em estruturar
de forma processual as Redes de Inteligéncia, principalmente, as Redes de Inteligéncia
Internas (RIIs). As Redes de Inteligéncia tém como objetivos gerar maior eficacia nas entregas
de Inteligéncia para as areas demandantes, com o cruzamento das Inteligéncias Interna e
Externa que agiliza a coleta de dados e informacoes; e contribuir na criacao da cultura de
Inteligéncia na empresa.

A formacgao da RIl (Rede de Inteligéncia Interna) consiste em identificar os ‘agregadores
de inteligéncia™ na empresa que possam agilizar as etapas de coleta e analise do ciclo de
inteligéncia de mercado/competitiva. Para construir uma Rede de Inteligéncia na empresa, é
importante mapear pequenos grupos ou agentes e desenvolver um trabalho de fortalecimento
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e manutencao da rede com ag¢oes focadas nesse grupo. A forma de comunicagao da area de
Inteligéncia com esse grupo é essencial para manter arede funcionando a favor da inteligéncia
da empresa. A autora conversou com a area de Inteligéncia Competitiva de uma empresa de
grande porte do setor financeiro que chama essa rede de “mandala de especialistas”, na visao
da autora, uma nomeag¢ao muito criativa e relacionada com o proposito de criacao da rede.
Nessa empresa alguns produtos sao construidos com a inteligéncia coletiva, envolvendo
equipes transversais e multidisciplinares. A diversidade esta sendo introduzida nos proximos
trabalhos e a area de inteligéncia usa o método Delphi® para balancear o conhecimento de
todos os profissionais envolvidos e construir cenarios. Iniciativas como foruns tematicos,
oficinas e grupos focais tendem a crescer para fortalecer cada vez mais as Rlls.

4.5 Descentralizacao da area de Inteligéncia

Para finalizar, a quinta tendéncia para Inteligéncia aplicada ao Negocio é a descentralizagao.
Teremos cada vez mais equipes de inteligéncia para cada area de negocio. Atualmente,
prevalece uma Unica area de Inteligéncia na empresa prestando servicos, principalmente
para marketing, vendas/comercial e planejamento estratégico. As areas de compras, contudo,
comecaram, timidamente um movimento de descentralizagdo e a autora acredita que
caminharemos para a criacao equipes proprias de inteligéncia para areas como produtos,
clientes, governanga, crédito, dentre outras.
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