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HOHNESTO COMPETITIVE INTELLIGENCE

GHID
de identificare
a necesarului de intelligence

Ghidul este proiectat pentru a va sprijini in identificarea necesarului de
intelligence’ ce ar putea aduce beneficii directe afacerii dumneavoastraZ.

Ghidul va poate ajuta sa treceti dincolo de informatiile , bine de stiut” si

sa ajungeti la intelligence. Intelligence-ul trebuie produs si corect valorificat
pentru a concura eficient intr-o piata.
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Pozitionarea in piata

Situatia: Echipa de vanzari concureaza
umar la umar cu ceilalti competitori din
piata: nu sunt victorii incontestabile in
domeniul vostru.

Din cauza acestei competitii intense este
esential ca echipa de vanzari sa abordeze
clientii si potentialii clienti inarmati cu un
arsenal generat de intelligence-ul cu
privire la competitori. Membrii echipei de
vanzari au nevoie sa inteleaga ce ofera
competitorii, cum pozitioneaza ei aceasta
oferta si cum pot fi valorificate
slabiciunile identificate.

Intelligence de care veti avea nevoie:
e Descrierea produselor

- caracteristici

- beneficii

- avantaje

e Mesajele de vanzare/partile pe care se
pune accentul in acest mesaj

- tehnologia

- serviciile pentru clienti

- calitatea

- pretul

- promptitudinea

- amploarea/cuprinderea

- specializarea/expertiza
e Imaginea companiei

- profesionalitatea

- creativitatea

- flexibililitatea/versatilitatea

e Politica de pret

- structura (tarifele orare, taxele fixe,

cheltuielile)
- stimulentele/volumul discounturilor
- strategii: ~cumpara” afacerea,

momeste si schimba, altele

Zvonuri cu privire la
produse noi

Situatia: Cele mai bune surse ale
dumneavoastra au auzit ca un produs
nou este in curs de dezvoltare de catre
un concurent. Pentru a proteja cota de
piata, trebuie sa fiti proactivi. Trebuie sa
beneficiati rapid de intelligence si sa
actionati pe baza acestuia.

Intelligence de care veti avea
nevoie:
e Verificarea zvonului
e Momentul in care va fi disponibil noul
produs
e Pietele de testare
e Designul produsului

- caracteristici noi

- beneficii unice
e Ambalarea
e Preturile

- dovezi din istoric

- tactici probabile
e Publicul tinta
e Planurile de
publicitate
e Canalele de distributie

marketing si de
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Dezertarile personalului
talentant

Situatia: Mai multi dintre cei mai buni
oameni ai companiei au plecat sa lucreze
pentru competitori.

Ati facut o investitie enorma in formarea
acestor persoane, doar pentru a vedea ca
investitiile servesc intereselor rivalilor
dumneavoastra. Trebuie sa stiti de ce
talentele se duc in cealalta parte si ce
puteti face pentru a preveni dezertarile
viitoare.

Intelligence de care veti avea nevoie:
Pozitionare geografica
Tipul de management practicat
Salariu si stimulente
- salariu
- comisioane
- bonusuri
- optiuni pe actiuni
Oportunitati de promovare
Beneficii
- vacante
- asigurare de sanatate
- pensionare
- Impartire a profitului
Premii si recunoastere
Servicii de asistenta
- de secretariat/administrative
- marketing, propuneri scrise,
grafice
- calculatoare/tehnic
Instruire
- frecventa
- calitate
Responsabilitate (rapoarte,
documentatie, intalniri)
- rapoarte/documentatie
- intalniri
- contingente

Cultura Organizationala -
Castiguri si pierderi

Situatia: Compania dumneavoastra trece
periodic prin campanii prin care isi propune
sa atinga diverse obiective. Acest proces
este, de cele mai mule ori, costisitor si nu
intodeauna incunununat de succes.

Este util sa stiti de ce castigi sau pierzi, sa
institutionalizezi aceasta cunoastere si sa
elaborezi, in consecinta, tacticile i
strategiile viitoare.

Intelligence de care veti avea nevoie:
De ce clientii aleg competitia in locul
dumneavoastra? De ce va aleg pe
dumneavoastra in locul competitiei?

Sa fie datorita:

e Serviciilor mai personalizate?

e Unei mai bune game de produse si
servicii?
e Unei politici de pret sau stabilire a

pretului  (ex: gruparea, reducerile,
discouturile pe baza volumului)?

e Relatiei existente cu o alta institutie?

e Reputatiei companiei?

e Unei potriviri interpersonale mai bune cu
reprezentantii?

e Unui proces de marketing/vanzari mai
impresionant?

e Timpului de
serviciilor?

livrare al

produselor sau
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Strategia ,,Schimbarea
paradigmei”

Situatia: Unii dintre rivalii principali ia
masuri neconventionale care va ingrijoreaza
managementul - formarea unor aliante
netraditionale, dezvoltarea unor abordari
inovatoare, cresterea rapida sau miscarea
intr-o directie opusa trendurilor. Trebuie sa
stiti unde conduc mutarile sale si care va fi
impactul lor asupra companiei
dumneavoastra.

Intelligence de care veti avea nevoie:
e Parteneriate, aliante, asocieri

- Ccucine?

- cu ce motiv?

- termenii?

e Achizitii si fuziuni

- cine?

- de ce?

e Produse si servicii - cum se compara cu
ale dumneavoastra?

e Propunerea cu privire la valoare oferita

- care este?
- este mai atragatoare decadt a
dumneavoastra?
e Obiective

- pe termen scurt
- pe termen lung
e Resurse financiare
e Profilul managementului
- cultura
- valori
- decizii anterioare

Noii rivali

Situatia: Un nou jucator a intrat pe piata
si pare sa atraga atentia clientelei. Poate fi
un start-up antreprenorial, o asociere in
participatiune intre firme din alte industrii
sau o divizie nou-creata a unei firme foarte
mari. Orice forma ar avea acest nou
competitor este imperativ sa aflati modul
in care prezenta sa pe piata va va afecta.

Intelligence de care veti avea nevoie:

e Produsele si serviciile — comparatii cu
ale dumneavoastra?

- noi caracteristici

- oferte imitatoare

- puncte slabe

- promisiunea cu privire la valoarea
oferita

- este mai atragatoare decat a
dumneavoastra?

e Scopurile pe termen scurt si lung
- motivele pentru care a intrat pe piata
- planuri de integrare
e Puterea de mentinere/resurse financiare
e Capacitati tehnologice
e Planuri de vanzari si de marketing
- pozitionarea
- publicul tinta
- puncte tari si puncte slabe
e Management
- profilul
- profunzimea
- nivelul de control
- cultura/valorile
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Dereglementarea

Situatia: Industria dumneavoastra se
confruntd cu o dereglementare iminenta.
in istoric, ati avut un serviciu cvasiexclusiv
intr-un mediu de afaceri reglementat.
Acum, mediul se schimba.

Ca raspuns la presiunea din partea
clientilor si a  potentialilor clienti,
autoritatile de reglementare fincep sa
restructureze si  sa deschida piata.

Produsele si serviciile vazute anterior ca
avand valoare adaugata sunt acum privite
din ce in ce mai mult ca simple marfuri.
Trebuie sa stiti care vor fi competitorii
dumneavoastra si cat de bine este
pozitionata  compania  dumneavoastra
pentru a opera in aceasta arena din ce in
ce mai competitiva.

Intelligence de care vei avea nevoie:
e Competitori emergenti/probabili

- intentia strategica

- avantajele competitive

- publicul tinta

- structura

- ofertele

- politica de pret
e Achizitiile si instrainarile

- candidatii  corespunzatori
achizitie si alti potentiali ofertanti

- valoarea de piata, ofertele

- implicatiile altor activitati de fuziune
si achizitie in industrie
e Intelligence cu privire la clienti

- necesitatile si dorintele clientilor

- profilul cumparatorului si factorii de
influenta

- expansiunea clientilor, integrarea pe
verticala a initiativelor

- oportunitatile de parteneriat

- tendintele industriei, produsele
emergente, serviciile, tehnologiile
e Oportunitati de crestere

- competente de baza

- segmente de clienti

- initiative de cercetare-dezvoltare

- aliante strategice
'3

pentru

Competentele esentiale

Situatia: Pentru a planifica in mod eficient,
trebuie sa analizati contextul competitional
viitor din industria dumneavoastra. Acest
lucru Tnseamna examinarea concurentilor
existenti, elaborarea de scenarii in raport cu
acesti concurenti si atribuirea de factori de
probabilitate acestor scenarii.

Aceasta inseamna si sa cunoasteti care sunt
cumpetentele de baza ale competitorilor care
ar putea sa le permita sa urmeze noi cai de
crestere in viitor.

Intelligence de care veti avea nevoie:

In ce zond se afld competentele
competitorilor:

e Aducerea rapida a noilor produse/servicii pe
piata?

e Generarea de
intreprinderi?

e Exploatarea cercetarii-dezvoltarii?

e Expertiza intr-un anumit proces sau intr-o
anumita tehnologie?

e Procesarea eficienta a comenzilor?

e Managementul sofisticat al inventarului?

e Mobilizarea si formarea unei forte de
vanzari la distanta?

e Motivarea si formarea muncitorilor cu nivel
scazut?

e Productie flexibila?

e Altele...

capital pentru noile
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Utilizarea tehnologiei informatice

Situatia: Tehnologia informatica devine o
parte importanta din businessul
dumneavoastra, iar compania risca sa
ramana in urma sau sa faca cheltuieli inutile
de modernizare. Este de notorietate ca unul
dintre competitori a mobilizat investitii catre
tehnologia informatica, detinand deja un un
avantaj competitiv - poate fi sub forma
castigarii sau pastrarii clientilor, cresterii
eficientei proceselor de manufactura sau
livrarii unor servicii mai sofisticate.

Pentru a valida propriile investitii in IT si
pentru a va asigura ca nu veti raméane in
urma in acest domeniu critic, trebuie sa
evaluati consumul de IT al companiei in
comparatie cu acest jucator cheie de pe

piata.

Intelligence de care veti avea nevoie:
e Platforma utilizata
- hardware
- software
- avantaje si dezavantaje
e Service si suport
- personal
- buget
e Instruirea
- angajatilor
- clientilor
Avantaje competitive derivate din IT
- servicii mai bune pentru clienti?
- servicii mai rapide pentru client;i?
- costuri reduse?
- oferte mai consistente de produse?
- productie mai eficienta si flexibila?
- un control al calitatii mai bun?
- reducerea ciclului de timp?

Inovatie

Situatia: 0 companie din aria
dumneavoastra de business are, in mod
constant, posibilitatea sa dezvolte produse
si servicii noi si inovative. Trebuie sa
analizati acest competitor pentru a
intelege (1) catre ce isi concentreaza
energia si (2) cum gestioneaza procesul
de dezvoltare, fara a merge catre
extreme.

Intelligence de care veti avea nevoie:
e Personal de C&D
- dimensiune
- varsta, experienta, educatie
e Cultura de C&D
- rasplata inovarii
- autonomia personalului
- importanta in raport cu marketingul,
productia sau alte parti ale
businessului
e Brevete si Marci inregistrate
- numar/frecventa
- tendinte si modele
- arii de concentrare
e Resurse financiare
- bugetul C&D
- costul C&D/Vanzari
e Conexiuni universitare
- granturi
- tipuri de programe
e Masuri de protejare a proprietatii
intelectuale
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Benchmarking - Productivitate

Situatia: Productivitatea este 0
preocupare principala a oricarui business,
fie ca este vorba de un producator de
bunuri sau unul de servicii. Compania
dumneavoastra recunoaste importanta
maximizarii productivitatii, dar trebuie sa
priveasca in afara propriilor ziduri pentru
repere. Analiza activitatii concurentilor
dumneavoastra este un punct ideal de
plecare.

Intelligence de care veti avea nevoie:
e Productivitatea personalului
- nivelurile de personal
- vanzari/productie
- venituri/angajati
e Productivitatea facilitatii
- numarul de metri patrati
- vanzarile pe metru patrat
e Utilizarea tehnologiei informatice
- instrumente folosite
- randamente castigate
e Politici de incurajare a productivitatii
- stimulente
- bonusuri
- recompense individuale
recompense de echipa
e Stilul de management
- de sus in jos versus de jos in sus
- antreprenoriat versus birocratie
e Protocolul de luare a deciziei
- 0 autonomie la nivelurile inferioare
- 0 autonomie intr-o structura
descentralizata
- straturi de aprobare
- nivelul de documentatie
- numarul de intalniri

VEersus

Serviciu clienti

Situatia: O analiza cu privire la clientii
pierduti arata ca multi dintre acestia cred
ca pot primi servicii mai bune de la unul
dintre competitori. Perpetuarea situatiei
ar putea insemna pierderea businessului.
Trebuie sa stiti exact cum se pozitioneaza
serviciile dumneavoastra in fata
competitorilor, pentru a putea face
imbunatatiri acolo unde este necesar si
pentru a sublinia eventualele avantaje
avute.

Intelligence de
nevoie:

e Structura organizarii serviciului

reprezentanti dedicati

o abordare

centralizata/descentralizata
Suport telefonic

ore de disponibilitate

personal

nivel de sprijin disponibil
Instruire

a personalului de serviciu clienti

a angajatilor clientilor
Politici si proceduri

garantia calitatii

politici de livrare

care veti avea
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1 Activitatea de Competitive Intelligence consta in identificarea
nevoii de informatie la nivelul top-managementului, colectarea,
procesarea, analiza datelor si informatiilor, producerea si difuzarea de
intelligence, in limitele legii si ale eticii profesionale, precum si protectia
informatiilor proprii, cu scopul de a creste competitivitatea unei

companii sau a unui alt tip de organizatie.

2 GHIDUL este exemplificativ pentru tipuri de provocari concurentiale
cu care se confrunta economia contemporana. GHIDUL nu este
exhaustiv. Compania dumneavoastra se poate confrunta cu o problema

care nu este abordata aici.
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