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A Relevancia Estratégica do mpsBR

Para Rocha et al. (2004), o projeto mpsBr tem sete diferenciais
competitivos que o caracterizam: (i) sete niveis de maturidade
que permitem uma implementagéo gradual, adequada as micro,
pequenas e medias empresas, e que permitem aumentar a
visibilidade do processo de melhoria; (ii) compatibilidade com a
ISO/IEC 12207, a ISO/IEC 15504 e o CMMI; (i) criado para a
realidade braS|Ie|ra (iv) custo acessivel; (v) avallagao periddica
(de 2 em 2 anos); (vi) grande potenC|aI de replicabilidade no
Brasil e em outros paises; (vii) ter sido definido e ser
Implementado em forte interacao universidade-empresa, o que
constitui um catalizador do desenvolvimento tecnoldgico e de
negocios.



A Orientacao para o Mercado

= Para Kohli e Jaworski (1990, p. 6),
Orientacao para o Mercado € “a geracao
da inteligéncia de mercado para toda a
empresa relativa as necessidades atuais
e futuras dos clientes, disseminacao
dessa inteligéncia em todos 0s
departamentos e a resposta da empresa
a esta inteligéncia”.




A Escala MARKOR

Geracéao de Inteligéncia de Mercado

OM1

OM2
OM3
OM4

OMb5
OM6

Encontro com clientes para identificar produtos ou servicos necessarios
no futuro

Pesquisa de mercado realizada pela empresa
Agilidade em detectar mudancas nas preferéncias dos clientes

Pesquisa com clientes pelo menos uma vez ao ano para avaliar
gualidade dos servicos

Agilidade em detectar mudancas fundamentais no ramo de atividade

Revisao periddica de provaveis efeitos sobre clientes das mudancas do
ambiente empresarial



A Escala MARKOR

Disseminacao de Inteligéncia de Mercado

OM7 Reunides interdepartamentais trimestrais para discutir tendéncias e
desenvolvimento do mercado

OM8 Discussao da area de marketing com outros departamentos sobre as
necessidades futuras dos clientes

OM9 Agilidade da empresa em saber rapidamente sobre algo relevante
ocorrido a um importante cliente

OM10 Disseminacao regular de dados sobre satisfacéo de clientes em
todos 0s niveis da empresa

OM11 Agilidade em alertar outros departamentos de algo importante sobre
concorrentes



A Escala MARKOR

osta ao Mercado

OM12 Agilidade da empresa para decidir como responder as mudancas de
precos dos concorrentes

OM13 Tendéncia da empresa em nao ignorar mudancas nas necessidades de
clientes por produto ou servico

OM14 Revisao periddica de esforcos de desenvolvimento de novos servicos

para assegurar que eles estejam de acordo com o que os clientes desejam

OM15 Encontro de departamentos para planejar respostas as mudancas que
ocorrem no ambiente de negdcio

OM16 Resposta imediata da empresa a possivel campanha intensiva de
concorrente dirigida aos clientes

OM17 Atividades bem coordenadas entre os diferentes departamentos da empres
OM18 Reclamacdes de clientes “tém ouvidos” na empresa

OM19 Implementacdo em tempo adequado de possivel plano de marketing
formulado pela empresa

OM20 Esforcos combinados entre departamentos para modificacdes de produtos
ou servicos desejados pelos clientes



7 Niveis

21 Processos

5 Atributos de Processo (Capacidade):

A - Em Otimizagdo

(mais alto)

Implantacdo de Inovacgdes na
Organizacéo - 110

Andlise de Causas e Resolucao
- ARC

AP 1.1, AP 2.1, AP 2.2, AP 3.1 e AP 3.2

B — Gerenciado

Desempenho do Processo
Organizacional - DEP

AP 1.1, AP 2.1, AP 2.2, AP 3.1 e AP 3.2

A
Incorporacao
da OPM na
Arquitetura
do mpsBr

Quantitativamente | Geréncia Quantitativa do Projeto
- GQP
Geréncia de Riscos - GRI
C — Definido Analise de Decisdo e Resolugdo |AP 1.1, AP 2.1, AP 2.2, AP 3.1 e AP 3.2

— ADR

D — Largamente
Definido

Desenvolvimento de Requisitos -
DRE

Solucao Técnica — STE
Validacgéo - VAL

Verificacdo -VER

Integragéo do Produto - ITP

AP 1.1, AP 2.1, AP 2.2, AP 3.1 e AP 3.2

E — Parcialmente
Definido

Treinamento — TER

Definicdo do Processo
Organizacional - DFP
Avaliacdo e Melhoria do
Processo Organizacional - AMP
Adaptacédo do Processo para
Geréncia de Projeto - APG

AP 1.1, AP 2.1, AP 2.2, AP 3.1 (processo
padrdo é definido) e AP 3.2 (processo
padrdo esta implementado possibilitando
demonstrar aadequacéo e a eficacia do
processo, e avaliar onde pode ser feita a
melhoria continua do processo)

F — Gerenciado

Geréncia de Configuragdo - GCO
Garantia da Qualidade - GQA
Medicao - MED

Aquisicdo - AQU G

AP 1.1, AP 2.1 e AP 2.2( produtos de
trabalho do processo sé@o gerenciados)

G — Parcialmente
Gerenciado
(mais baixo)

Geréncia de Projeto - GPR
Geréncia de Requisitos - GRE

AP 1.1 (processo € executado) e AP 2.1
(processo € gerenciado)

H — Orientacgéo
para o Mercado

Geracdao de Inteligéncia de
Mercado - GIM

Disseminacao de Inteligéncia de
Mercado - DIM

Resposta ao Mercado - RM

Variaveis da Escala MARKOR
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