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Marketeer: kijk verder dan uw neus lang is

Competitive intelligence (CI) acteert op het hoogste niveau in orga-
nisaties. Het houdt zich in al zijn facetten maar met een ding bezig:
‘Het versterken van de huidige maar vooral toekomstige concur-
rentiepositie van de onderneming’. Dat is wel de lange termijn.
Cl-professionals weten hoe het competitieve landschap er in 2008-
2009 uitziet. Wie daarin de huidige en nieuwe spelers zullen zijn,
welke nieuwe ontwikkelingen inzake markten, klanten, technolo-
gie, rivalen en regel- en wetgeving zich zullen afspelen en waar de
veranderingen plaatsvinden. Cl is strategisch, is actiegericht, is de
combinatie van keiharde facts & figures met de zachte indicatoren,
zwakke en vroege signalen van veranderingen. Het signaal van
verandering is niet zwak, maar het zijn de marketeers die niet in
staat zijn om dit signaal op te pakken. Hoe doen wij dat in Cl zult u
zich afvragen? Door het ontwikkelen van een forward & peripheral

Ruim 80 procent van de organisaties beschikt
niet over informatiebronnen die antwoord
geven op de toekomstige ontwikkelingen.

vision-monitor, extern gericht met een wereldwijde scope. Immers
geen enkele organisatie, klein of groot kan het zich permitteren
nog langer voorbij te gaan aan de globalisering van markten.

Ook in Nederland zien wij daar inmiddels honderden voorbeelden
van. Denk daarbij alleen al aan de snelle expansie van de BRICs
(Brazilié, Rusland, India, China), waar ontwikkelingen plaatsvinden
die iedereen nu al merkbaar voelt. Succes in de nabije toekomst
betreft niet een onderzoek over de toekomst, maar betreft toekom-
stige successen van beslissingen die vandaag worden genomen!
Dat betekent dat marketeers valide aannames moeten maken over
de toekomstige ontwikkelingen die later van invloed zijn. Dat is niet
eenvoudig, is geen kortetermijnwerk en maakt een omslag in het
denken en doen van marketeers absoluut noodzakelijk.

Er zijn drie voorwaarden voor het succesvol toepassen van compe-
titive intelligence.

Ten eerste: het beschikken over de juiste en veelal ook over nieuwe
informatie- en kennisbronnen die eveneens gericht zijn op het
beantwoorden van de ‘What If?’-situaties voor toekomstige ontwik-
kelingen. Ruim 80 procent van de organisaties beschikt momenteel
niet over informatiebronnen die antwoord geven op de toekomstige
ontwikkelingen, twee/drie jaar vooruit. Deze organisaties blijven
dan altijd achter de feiten aanlopen en worden vroeg of laat inge-
haald door de ontwikkelingen.

Ten tweede de voorwaarde om de juiste analyses toe te passen, want
competitive intelligence is een analytisch en intellectueel proces. Dat
maakt andere analyse-vaardigheden voor marketeers noodzakelijk.
Dat betekent dat de huidige alom foegepaste analysetools als SWOT,
extrapolatie en de traditionele jaarlijkse concurrentie analyse niet meer
toereikend zijn.

Derde voorwaarde is de acceptatie van competitive intelligence door
senior management. Dit is dikwijls ook de moeilijkste voorwaarde,
immers hier komt het botsen met de grote ego’s van senior manage-
ment naar voren. Competitive intelligence betekent namelijk ook voor
management ‘the brutal truth” en strookt niet altijd met de agenda. Met
een goede competitive intelligence performance kunnen marketeers
daarentegen wel die verloren positie terugkrijgen in de boardroom,

Marketeers moeten niet de (vaak gemaakte) fout maken door een Cl-
competentie te ontwikkelen met een focus op it-achtige oplossingen.
It-systemen zijn geen doel maar veel meer middel. Bovendien moeten
marketeers niet in de val trappen door zich in de rol te laten duwen van
informatieverstrekker, maar zich de rol aanmeten van probleemoplos-
ser. Zijn zij bovendien in staat om de focus te leggen op toekomstige
strategische issues en niet primair op de tactische issues en dit te
koppelen aan ondernemerschap, dan ziet de toekomstige rol van mar-
keteers er veelbelovend uit.
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