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Processo Integrador: PESQUISA E ACOMPANHAMENTO DA
CONCORRENCIA (PARA CONHECER NOVOS
CONCORRENTES, PRATICAS DOS ATUAIS,
PRECOS PRATICADOS, CONDICOES DE
VENDA ETC.).

ORIENTAGCOES SOBRE O INSTRUMENTO:
O QUE E: .

Instrumento com o qual se busca orientar o empresario sobre como pro-
ceder para manter-se informado com relagao aos movimentos da concor-
réncia.

PARA QUE SERVE:

O instrumento serve para subsidiar o empresario quanto a importancia
do monitoramento permanente da concorréncia nos aspectos relativos a
precos praticados, praticas de mercado, etc., como forma de subsidiar as
agdes da empresa no mercado.

ORIENTAGAO:

O documento deve ser utilizado a partir da leitura de suas consideracoes
que contemplam orientagcdes quanto ao papel que a concorréncia desem-
penha e as formas que tem a empresa para lidar com seus concorrentes.

O primeiro passo da empresa é identificar quem, de fato, é seu concorren-
te. Para nao errar nesta identificacdo a empresa precisa, primeiramente,
ter plena consciéncia de seu posicionamento de mercado, suas forgas res-
tritivas e seus pontos fortes.

Muitas sdo as empresas que cometem erros estratégicos como entender
que suas concorrentes diretas sdo determinadas organizagdes que, de
fato, ndo possuem um conjunto de caracteristicas que as qualifiquem como
tal, mesmo que atuem em um mesmo segmento de mercado.

E o caso, por exemplo, de empresas varejistas de pequeno porte, que in-
sistem em considerar seus concorrentes as empresas de grande porte do
mesmo segmento, quando deveriam preocupar-se com seu nicho especi-
fico de mercado.

O processo a ser seguido no acompanhamento da concorréncia inicia-se
com a coleta de informacgdes, que pode ser realizada langando-se méo de
uma ou mais possibilidades listadas abaixo:

* equipe de vendas — por sua presenga no campo, em contato per-
manente com os clientes e vendedores dos concorrentes, a equipe
de vendas torna-se uma importante fonte de informacgao para a dire-
¢ao;

« fornecedores — por se constituirem em empresas que fornecem
também para a concorréncia e que, por isso, devem ser utilizadas
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sutilmente como fonte informal de informacao;

* associagdes de classe — por seu objetivo de promover a congrega-
¢ao de varias empresas e a discussao de assuntos comuns;

* institutos de pesquisa de mercado — por possuirem metodologia
cientifica para a coleta de informacoes relevantes de carater qualita-
tivo ou quantitativo no mercado;

* internet — por representarem um canal de divulgagdo das empresas,
oferecendo informacdes esclarecedoras sobre novos produtos e ser-
Vigos e sobre estratégias que utilizam em seus sites;

* meios de comunicagao — por apresentarem a publicidade da con-
corréncia, oferecendo a empresa condi¢coes de analise da agao mer-
cadoldgica utilizada. Ainda nos meios de comunicagéo, em colunas
especializadas, a empresa podera encontrar, eventualmente, infor-
macoes relativas ao andamento dos negdcios do concorrente, tais
como a abertura de uma nova filial etc.

A utilizacao de todos os meios aqui apresentados exigira, por parte da em-
presa, certa sistematizacao, a fim de que as informacdes sirvam de manei-
ra racional ao processo decisorio. Caso contrario, ndo passarao de meros
dados coletados, que nao serao uteis a estratégia empresarial.

Em varios segmentos de mercado sera possivel ainda pesquisar e acom-
panhar a concorréncia de maneira mais instantanea. E o caso de lojas de
varejo e atacado abertas ao publico, onde os concorrentes poderao se visi-
tar mutuamente, desenvolvendo um papel de observadores atentos.

Estas situacdes podem levar a descoberta de acbes aplicaveis ao proprio
negocio, cuidando-se apenas que sejam precedidas de uma adequacéao a
realidade propria.

A pesquisa e acompanhamento da concorréncia ndo devem, contudo, ser
praticados de forma a permitir que os olhos do empresario se desviem da
tarefa principal de observar e aprimorar sempre seu proprio negocio.

EXEMPLO:

Pesquisa de preco da concorréncia efetivado por uma empresa varejista.
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ONDE PESQUISAR:
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