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El analista de
inteligencia
en la
empresa

“ZAnalista yo? Yo estoy en marketing /
innovacion...”

« Todos los somos... a tiempo parcial

e En colaboracion

Buenas practicas

e Colaboraciéon

« ¢(Esinformacion relevante para mi o para otro
companero?

« Eficiencia

« ¢(Vale la pena que invierta mi tiempo en esta
informacion?

e Generacion de valor

« (;Qué impacto puede tener en mi empresa?
. Como deberiamos reaccionar?

e Realimentacidon

« (He descubierto algo nuevo?



Blog Post El Gran Concierto: La reciente evolucion de la Inteligencia Competitiva

Surge la figura del

Modela necesidades

Interpreta necesidades de
Inteligencia de los
departamentosy las
traslada a los focos de
inteligencia.

Distribuye
responsabilidades

Asigna temas a personas
concretas, y define sus
niveles de implicacion en el
analisis.

Coordinador de

Inteligencia

Implica al equipo

Disena la explotacion de la
Inteligencia por la
organizaciony asiste al
equipo implicado en el
analisis.

Monitoriza y mejora

Obtiene las métricas de
explotacion y desarrolla la
mejora continua del
proceso.



https://www.antara.ws/es/blog/el-gran-concierto-la-reciente-evolucion-de-la-inteligencia-competitiva

Herramienta de reflexion y decision: un informe de inteligencia
competitiva no es “informacion”, es soporte para decidir.

Qué hace: agrupa sefnales, analiza implicaciones para la

I nfo r m es d e empresay propone acciones (o lineas de actuacion).

Encaje con otros outputs (por grado de elaboracion e

InteligenCia: inmediatez):

. Sefales/alertas: consumo réapido, baja elaboracion.

”
Co m o y pa ra +  Agrupacién automatica (“revistas de inteligencia”):

seguimiento por temas /departamentos /proyectos.

o 7
q u I e n (1 ) . Informes: analisis elaborado sobre senales acumuladas durante

un periodo.

Tipos de decisiones que puede apoyar:

. Proyecto: vigilancia tecnoldgica para reforzar decisiones

TLIANTAN | oo on técnicasy revisar elecciones ya tomadas.

DO YOU WANT THE OR THE EXECUTIVE

L e § SUMMARY THAT 15 EXECUTIVE  You NOT
5 DANGEROUSLY MIS- SUMMARY : 4 ’
STAND. . . 3 LEADING? THAT T8 NOT i inG . Depa rtqmental. adopcpp de tecnolog,lag emergentes,
] MISLEADING. FERENCE. regulacion en preparacion, buenas practicas (p. gj., talento).

&

< B \

) . . : .
P*J ) g . Corporativo: estrategia de competidores (alianzas, startups),
; \” analisis de mercados para inversion, nichos emergentes,
: ) prospectiva para revisar el plan estratégico.
Con permise de ScottAdams ine Regla de oro: no redactar informes que nadie ha pedido; suele

acabar en bajo uso y nulo impacto (listados de noticias sin
lectura).

© 0% Scot Adama. I Dk by Ussenst Lk

|
L
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Valor esperado: el informe “se moja”: conecta hechos, extrae
conclusionesy prioriza lo relevante.



Informes de
Inteligencia:
coOmo y para
quién (2)

;. Quién es el cliente del informe? Puede ser interno o externo.

Clientes internos tipicos (por rol decisor):
» Direccion de proyecto, Direccion de innovacion
« Responsables comerciales (ventas, exportacion, etc.)

« Estrategia/Comité de Direccion / Consejo

Clientes externos (aungue no seas consultora):

» Seleccionar parte de la inteligencia para clientes como servicio de valor
anadido.

Quién debe liderarlo:

« Alguien con conocimiento del negocio (evitar delegarlo en perfiles sin contexto:
deriva en “newsletters” sin analisis).

Proceso recomendado: colaborativo, de abajo arriba:
+ Expertos contribuyen con sefales relevantes y comentarios.

+ 1-2 personas compilan y redactan el resumen ejecutivo.

Resumen ejecutivo (lo que “vende” el informe):
« 1-2 péaginas, accionable, con conclusiones y/o propuestas.

« Acompahado de sefales clave para ampliar detalle (con comentarios de analistas).



Informes de
Inteligencia:
coOmo y para
quién (3)

Confidencialidad:

« Definir quién puede accedery el nivel de discrecion (en ciertos casos, incluso que no
se sepa que existe).

« Evitar islas de conocimiento cuando no apligue: visibilidad transversal ayuda
resiliencia.

Frecuencia:

* Informes ad hoc (una edicion) vs recurrentes (cada semanas; incluso ediciones
anuales para Consejo).

Formato y control:

« Evitar el “PDF por email”: preferible formato interactivo con colaboracion y control
de copias.

Métricas:

« Medir lectura/consumo nominal e impacto para mejorar y demostrar el ROl de la
funcion de inteligencia.
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queremaos

Objetivos estratégicos

Desplegar los objetivos
estratégicos en necesidades
concretas de informacion es
un enfoque “de arriba a
abajo”.

Adelantar tendencias

Vigilar mercados
precedentes al nuestro, o
proyectos regulatorios
incipientes, por ejemplo, nos
puede apoyar la ejecucion
estratégica.

qué
?

Informacion tdactica

La vigilancia de apoyo a la
funcion de ventas o a la de
innovacion son focos
habituales.

Prospectiva

La revision del Plan
Estratégico requiere
prospectiva a largo plazo
para alimentar al Consejo de
Administracion antes del
proceso de rediseno.

Regulacion

Productos
sustitutivos

Proveedores

competidores

Rivalidad con

Nuevos
desafiantes




Hipotesis
concretas

O Relaciéon entre agentes clave

¢El competidor cita a uno de mis
clientes en sus casos de éxito?

¢Cuando aparecen un competidor
y un cliente juntos en un evento?

cUno de mis proveedores
colabora con uno de mis
competidores?

Proveedores

0 Impacto de la Tecnologia

Regulacion

By ¢La nueva tecnologia X es de

aiidad con interés del sector?
competidores ¢ Qué aplicaciones tiene?
¢Donde formar a mi equipo?
/ ' \ ' . ¢La adopta la competencia?
Productos ! Nuevos

sustitutivos desafiantes

O Regulacion

¢ Qué tendencias regulatorias se
mueven en mercados
precedentes?

¢La nueva regulaciéon afectard a
mi tecnologia o modelo de
negocio?

O Etc



Un documento que define qué vigilar Y
POR QUE

[).efinir CIUé Alinea a toda la organizacién
vigilar con la

Directiva de  pasos:
I nteligenCia 1. Identifica los objetivos estratégicos (lo

desarrollaremos)

2. Caracteriza los objetivos por areas de
conocimiento o departamentos

3. Especifica responsabilidades: modelado, analisis,
consumo

Prioriza

5. Establece un calendario de revision



Definir qué
vigilar con la
Directiva de
Inteligencia

(2)

Identificacidon de objetivos:

1.

Revisa documentos estratégicos, planes de
negocio y roadmap de innovacion

Haz una lista de interlocutores internos (¢ y
externos?)

Comunica los objetivos (portal, grupo de trabajo)

Primera ronda de entrevistas limitada. Provoca la
reflexion. Aprende

Segunda ronda de entrevistas. Individuales y
grupales

Contrasta con la informacidon del paso 1

Comparte las conclusiones en la primera version
de tu Directiva de Inteligencia



Obstaculos esperados:

1. Falta de claridad o consenso sobre los objetivos

Definir qué estratégicos
Vigila r con Ia 2. Resistencia al cambio o baja implicacion de

personas clave

DireCtiva de 3. Faltade cultura de colaboracion y transparencia
Inteligencia

(3) Implementacidén de la Directiva:

1.  Asegurate de vigilar las fuentes de referencia
proporcionadas

Modela las necesidades (filtros semanticos)
Asegura el flujo de informacidn entre personas

Monitoriza el proceso y aplica medidas
correctoras



Directiva de
Inteligencia

Introduccion
a la practica
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