A Inteligéncia de Mercado e a Estratégia
Competitiva

O que é Inteligéncia de Mercado?

E uma pergunta j4 bem comum na literatura empresarial. E com varios tipos de
respostas, quase todas ligadas a abordagens empresariais junto aos mercados onde as
empresas atuam.

Fazendo uma busca no Google para “Inteligéncia de Mercado”, encontramos mais de
127 milhdes de resultados. Em uma analise rdpida dos primeiros 50 resultados,
encontramos: 24 que associavam inteligéncia de mercado ao tratamento de dados
brutos, a softwares de inteligéncia e ao famoso “big data”; outros 23 resultados que
ligavam inteligéncia de mercado a informagdes sobre o cliente, sobre os processos de
vendas e a pesquisas de mercado; 9 resultados relacionavam inteligéncia de mercado
com inteligéncia competitiva; 7 a andlise da concorréncia; 3 ao setor de compras da
empresas; 2 ao gerenciamento de cendrios; 1 levava a um Blog sobre publicidade e
marketing e 1 outro tratava sobre investimentos no mercado financeiro. A soma passa
de 50, pois vdrios resultados incluiam mais de uma abordagem: todos tratando o
conceito de forma abrangente. Nenhum, entretanto, tratou a Inteligéncia de Mercado
como uma poderosa integragdao das informag¢des que aproximam de clientes e
fornecedores de um determinado setor. E é sobre essa abordagem especifica que
tratamos nesse texto.

Em 1979, o professor, autor e académico, Michael Porter, publicou pela primeira vez
no Harvard Business Review, seu Modelo das 5 Forgas da Estratégia Competitiva. Um
conceito ja debatido em diversos féruns ligados a estratégia das empresas: desde
congressos e seminarios até treinamentos de executivos e MBA’s, passando por artigos
académicos e teses de doutorado. Como qualquer modelo tedrico, o Modelo das 5
Forcas de Porter tem admiradores e criticos, mas nao considero exagero afirmar que a
maior parte dos executivos de grandes corporagdes internacionais ou mesmo de
grandes empresas nacionais, ja ouviu falar dele e/ou o utiliza em suas discussdes
internas sobre a estratégia competitiva de suas empresas.

As 5 Forgas apresentadas no Modelo de Porter sao:

1. A ameaga de produtos substitutos. Quando um concorrente desenvolve um
produto ou servi¢co que pode tomar o lugar de algo ja existente;



2. A ameaca de entrada de novos concorrentes que ainda ndo fazem parte de seu
mercado de competicdo;

3. Arrivalidade entre os concorrentes existentes;

4. O poder de negociacao dos clientes e

5. O poder de negociacao dos fornecedores.

E é a integragdo das informagdes dessas duas ultimas forgas, dentro de um setor
especifico, que sustenta nossa definicdo de Inteligéncia de Mercado.
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Ao analisar o poder de negociacdo dos clientes de um determinado setor, é preciso:

(Modedo de Michael Porter)

mapear e analisar as suas oportunidades e conhecer seu dimensionamento; entender o
papel da diversificacdo de clientes e fazer uma analise critica de cada um deles, além de
realizar uma analise sobre os planos de futuro de cada cliente para que se possa
desenhar futuros possiveis que garantam sua sobrevivéncia no longo prazo.

Na analise do poder de negociacdo dos fornecedores, é preciso: conhecer suas
qualificacOes e capacitacdes; dominar as caracteristicas e tipos de contratacdo; avaliar
condi¢cdes de pagamento de cada tipo de contrato e a robustez financeira de cada
fornecedor, além de conhecer bem as formas de elaboracdo de convites e de
equalizacdo de propostas para garantir contratacdes adequadas a seus projetos. Além,
é claro, de ser capaz de desenhar cendrios de curto, médio e longo prazos que
considerem anadlises de tendéncias sobre novas tecnologias e processos de inovacdo do
setor como um todo, abrangendo a inter-relacao entre clientes e fornecedores.

Nessa abordagem, Inteligéncia de Mercado ndo trata da depuracdo de uma enorme
guantidade de dados através de ferramentas de tecnologia da informacdo e nem de
olhar apenas para clientes ou apenas para fornecedores, e sim da combinacdo de
informagdes estruturadas sobre clientes e fornecedores de um determinado setor e de



como sua integragdao pode trazer vantagens e negdcios rentaveis e sustentdveis para
ambos.

Ao longo dos ultimos 18 meses, o setor de prestacdo de servicos industriais brasileiro
passou por um “terremoto” que desestruturou suas bases. Muitos prestadores de
servico altamente qualificados deixaram de operar e muito clientes desses servicos
perderam suas referéncias sobre seus fornecedores. Mas muitos conseguiram
acompanhar os movimentos, as vezes contraditérios, do mercado e desenhar futuros
possiveis que lhes permitissem passar pelo “temporal”. S6 foi possivel desbravar esses
caminhos com trabalho conjunto entre prestadores de servico, associacoes,
confederagdes e clientes. A tempestade ainda ndo passou, mas ja é possivel se observar
os resultados que essa poderosa abordagem de Inteligéncia de Mercado pode trazer.
Foi uma experiéncia dura, mas ao mesmo tempo, de grande aprendizado.

Em maio desse ano, ao completar 4 anos de existéncia e trazendo na bagagem outros
guase 40 anos de experiéncia de seus parceiros e consultores, a BrainMarket iniciou seu
reposicionamento nesse setor, para, a partir de setembro de 2021 se colocar como uma
empresa que atua na interface entre clientes e fornecedores do setor de servigos
industriais brasileiros, e langar sua marca redesenhada, com a inclusdo da Inteligéncia
de Mercado.
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Para nds, Inteligéncia de Mercado é a capacidade de interpretar os sinais do mercado
de forma integrada e aplica-los em prol dos objetivos das organizagdes, e do
desenvolvimento do setor.
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