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¢QUE ES LA INTELIGENCIA COMPETITIVA?

La inteligencia competitiva es una labor de la estrategia empresarial que busca, a través de
investigacion permanente, conocer los competidores, para identificar sus capacidades criticas
(fortalezas, debilidades, estrategias, productos y valores agregados ofrecidos al mercado).
Este es un insumo fundamental para contrastar el valor de la propia estrategia y realzar el
direccionamiento estratégico de la compaifiia.

Por supuesto, se analiza la competencia no para seguir su estrategia sino para disefar
muy bien la propia. Las empresas que erréneamente reaccionan a ‘“golpes de
competencia” pierden el camino por no seguir su estrategia sino responder
automaticamente ante acciones de sus competidores. Esto, en el fondo, es pensar que
nuestra estrategia no tiene mérito y que la exitosa es la del competidor.

Igualmente, la inteligencia competitiva se preocupa por actualizarse en las tendencias del
negocio al nivel mundial o regional: qué innovaciones presenta el mercado, nuevos productos o
servicios, tendencias de los consumidores, cambios tecnoldgicos, nuevos jugadores nacionales
e internacionales, percepcion de los usuarios, productos sustitutos, etc.

Esta tarea debe ser asignada a un responsable dentro de la compafia, pero todos los
empleados pueden y deben participar y alimentar el conocimiento de la competencia y del
mercado. Una de las areas que mayor responsabilidad tiene frente a este tema es la comercial,
ya que el equipo de ventas es quien esta diariamente en contacto con el mercado, los clientes
actuales y prospectos. Ademas, ellos, mejor que nadie, “sienten” la competencia. Para
involucrarlos en la tarea se debe crear un formato o esquema de reporte que permita canalizar
la informacion recopilada hacia el responsable de Inteligencia Competitiva.

ESTRUCTURACCION DE UN MODELO DE INTELIGENCIA COMPETITIVA

Existen algunas metodologias recomendadas al desarrollar el concepto de inteligencia
competitiva:

1. Definicién de los productos y servicios a los que se desea hacer seguimiento, en su negocio

fundamental. Se deben involucrar productos sustitutos y productos complementarios, si existen
en el mercado.
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2. Conociendo los productos ya se puede determinar cuales son los competidores cercanos
que interesa tener bajo estudio. Pueden existir competidores por productos, ya sea porque
son fuertes en un unos productos y no en otros, o simplemente porque solo ofrecen ese tipo
de productos. También pueden existir competidores por regiones, dado que son fuertes en
esa regién o porque solo tienen cobertura regional. Adicionalmente, se podran tener
competidores por segmento, los cuales, ofrecen varios productos al mismo cliente en ambitos
nacionales o internacionales.

3. El siguiente paso consiste en determinar qué tipo de informacion se requiere conocer por
competidor y por producto. Es necesario evaluar cuales son las variables que inciden mas
directamente en el mercado para no ir a ser excesivos en informacion, ésta puede ser costosa
en su obtencion y si no se usa, peor. Por ejemplo, si se quiere realizar inteligencia competitiva
sobre algunas companias, podria ser de interés disponer de informacion tal como (se
mencionan solo algunos tipos de informacion, pueden existir, en cada caso especifico,
muchas mas)[1]:

#Informacion sobre la compaiiia:

Resefa histdrica, vision, mision, valores corporativos, representante legal, junta
directiva, accionistas principales, estructura de organizacion, otros funcionarios de
primer nivel, alianzas, filiales, informacién financiera y de ventas, indicadores de
gestion, principales clientes, portafolio de servicios, valores agregados, cubrimiento
geografico, estructura o esquema comercial y servicios de atencién al cliente.
También los lanzamientos comerciales y campanas.

#Informacion por productos y mercados:

Caracteristicas basicas de los productos y los mercados del competidor, cobertura
geografica y canales de distribucion, tecnologia empleada en su fabricacién, nivel de
asesoria brindado al cliente, especificaciones de calidad, respaldo, garantias y
soporte, tramites y documentacion requeridos, tiempo de respuesta, informacion
suministrada al mercado, fuerza de ventas, infraestructura y capacidad de
produccion, publicidad y propaganda, tarifas y enfoque de mercados.

#Percepcion del mercado:

¢(Porqué le compra el mercado al competidor?; (Precio, calidad, cobertura,
infraestructura, servicio, experiencia y trayectoria, etc.); ;Como y cuando estan
innovando en el mercado?; ;Como acepta el mercado la fuerza de ventas?; ¢;La
logistica de esas companfias es estratégica o simplemente un proceso operativo?;
¢ Buscan ofrecer servicios integrales o productos individuales?; jLas encuestas de
recordacion y lealtad que afirman sobre ellos?; ;Qué tan exitosos han sido en
el lanzamiento de nuevos productos?.

[1] No siempre la informacién es publica. La inteligencia competitiva pretende recopilar todo lo que es publico, no
realizar espionaje industrial.
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4. Después de estas definiciones se procede a determinar una metodologia que incluya: las
fuentes de informacion, el procedimiento para la recopilacion de la misma, la periodicidad, la
estructuracion de modelos o archivos que ordenen la informacion y permitan la comparacion, los
analisis que se quieren hacer y el informe que se debe presentar, incluyendo a quién se va a
dirigir.

Estas fuentes de informacion y analisis deben tener claramente definido una utilizacion para no
caer en el “hacer para tener”, hay que “tener para hacer”. La inteligencia competitiva suministra
valiosa informacién sobre el mercado y sus competidores y su utilidad fundamental radica en no

“viajar a ciegas”, en saber por anticipado coémo reaccionar ante las oportunidades del mercado y
dentro de la propia estrategia y como combatir los embates de la competencia.
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=< Servicios
Si desea conocer mas sobre nuestros servicios de asesoria y sistemas de inteligencia, pulse en cual quiera de los links:
=Consultoria = Sistema de Inteligencia Monitor = Sistema de Inteligencia Planner

—Eﬂ Recomienda a un amigo

Si usted desea que alguien mas reciba esta publicacién, pulse aqui, para entrar a la pagina de referidos.

@ Si quiere cancelar su suscripcion, pulse aqui, y sera removido de nuestra base de datos.
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