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Estudo de mercado

Estecapituloexplicao que € um estudode mercado,comorealizalo e conduzilo, bem comoa suaimportanciano

processode desenvolvimentoempresarial Podera observar que um estudo de mercado néo correspondea

manipulacaale toneladasde dadose estatisticas

Defacto,um estudode mercadoapenasenvolveobservare analisaro seuambiente Porisso,comecemoguntos.
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O que ira aprender

1]o gue é exatamente um estudo de mercado?

2 Porque motivo um estudo de mercado podera determinar, em
parte, o sucesso do seu futunegaocio.

3 Comorealizar um estudo denercado




Capitulosrestemoédulo

1 O que é um Estudo de mercado?

2 Liderar um Estudo de mercado

3 Realizacdo de um inquérito



e

O que é um Estudo de mercado?

Neste capitulo, aprendera mais sobre os estudos de mercado e a sua importancia no processo de

desenvolvimento do seu negdcio.

|

)




4 [LAEMPREENDEDORIS| MODULO ZSINZIREUIREY: cuc ¢ i st e mrcacon

O queiraaprender

1]|o gue é um Estudo deercado.

2 A importancia de fazer um estudo de mercado antes de iniciar
0 seunegocio.

3 Informacdes importantes a recolher na realizacdo de um
estudo demercado.
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O gue é um Estudo de merc&do

Um estudo de mercado corresponde a uma
avaliacdo qualitatva e  quantitativa das
caracteristicagio mercadoque saorelevantespara
0 seunegocio

Mais concretamente,& um processode recolhade
informacaosobretodos 0s aspetose intervenientes
do seu mercado comercial 0os concorrentes, 0s
clientes, os regulamentose mesmo 0 contexto
politico/socialleconbmico ou as mudancas e
evolucbestecnoldgicasdo sector em que a sua

empresaira operar
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O gue é um Estudo de mercado?

No Modulo de formacao anterior, aprendeu a
clarificara suaideia de negocioatravesde uma
variedade de perguntas que abrangem o0s
diferentesaspetosdo projeto.

Agora,durante a fase de estudo de mercado,é
altura de avaliar a relevanciadas suasideias
Talvezaprove algumaspartes da sua ideia ou
talvezmudealgunsaspetosdamesma

Por outras palavras,um estudo de mercado e
essenciaparagarantir que a clarificacédodo seu
negocio seja coerente e corresponda as
verdadeirascaracteristicaglo seumercada Isto
significa que também €& necessario para
compreenderaregradaoferta e daprocura,que
encontrard quando o seu negaocio estiver em
funcionamento

Daremosum exemplo por meio de uma metafora, no
Modulo de formacéo anterior, comegoua pensar que
tipo de casapretende construir,como construila e com
gue materiais

Agora, necessita encontrar e receber conselhos de
pessoagjue jatenhamconstruidoassuascasas

O objetivo desta fase € comparar 0s seus primeiros
planos com o que ja é feito no seu mercado Podera
inspirarse com novasideias/modosde fazerascoisase,
eventualmente, rever e melhorar o seu projeto de
negocio

Nao se preocupe se descobrir qgue a forma como
clarificoua suaideia de negocioé totalmente diferente
do que é feito no seumercadao Atravésdeste modulo
aprenderd a observar, analisar e a ajustarse as
caracteristicaslo mercado,enriguecendadestaforma, o
seuprojeto empresarial



\ 027

Hands-on

.{.'EI\/IPREENDEDORIS| MODULO e¥:\=RRUIN@] o cue ¢ um Estudo de mercado?

O que é um Estudo de mercado?

Para realizar um estudo de mercado, necessita
primeiro saberem que consiste

Um mercado corresponde a um ambiente que
reune todos os seus intervenientes e influéncias
contextuaisque fardo parte no seufuturo negocio

Os seus intervenientes sao geralmente seres
humanos,como veremos nos diapositivosque se

seguem
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Os seus clientes

Os seus clientes sao o0s Iintervenientes que
contribuem para o sustentofinanceirodo negocio
Elesdeterminam a sobrevivénciado seu negdcio,
mastambémo seucrescimento

Por conseguinte, sdo uma fonte primaria de
Interessena construcaodo seuprojeto.
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Os seus concorrentes

Os concorrentesrepresentam, de certa forma, a
barreiraentre si e o conjunto de potenciaisclientes
iInteressadosa suaoferta.

A gquantidadede concorrentese a forma como ira
diferenciara suaoferta dasexistentes,determinara
se alcancaou nao o seu grupo de potenciais
clientes
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Os seus parceiros

Uma empresanunca € uma entidade isolada Os
seusparceirosdesempenhamgcom frequéncia,um
papelessenciaho desenvolvimentalo seunegocio

Quersejaparatrocar informacfesessenciaisobreo
mercadoou disseminaros seusprodutose servicos,

oS seusparceirossaoimportantesaliados
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Paraalém dos seusintervenientesfisicos,existem
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também elementosinatingiveise nao-fisicosmas
estruturais e contextuaisque irdo influenciar no
momento de criacdoe no desenvolvimentado seu

futuro negocio

Vamosencontralos nospréoximosdiapositivos
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Normasjeis e regulamentos

Osregulamentodditam o que pode ou nao serfeito
legalmente E necessarioconhecélos e aplic&los
parapermanecerdentro dalei. Estaé umacondicao
indispensaveparaobter um negoéciobemsucedido




%%L-{.EMPREENDEDORIS' MODULO Z&NLREUIE®] 0 que ¢ um Estudo de mercado?

Evolucéao tecnologica

Nanossasociedadeastecnologiadigitaisestdocada
vez mais presentesno quotidiano e em todos 0s
camposde atividade

E provavel que durante os proximos anos, a sua
atividadetenha de se adaptaras proximasevolucoes
digitais Estesajustes,devem ser tidos em conta o
maiscedopossiveparaque possamserantecipados

Recomendamosas unidadesde formacéo DIGITAL,
para aprender mais sobre o impacto da tecnologia
nos mercados Em particular, devera consultar os
seguintesmodulos DIGITALO1 & ¢ S Oy ViOvRIg A |

e DIGITALO6 "Wearables
DIGITAL
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Contextosocioeconémico

O seumercadoestade certaforma, dependentedo
contexto socioecondémico da sua
cidade/regiao/pais

Um mercado pode estar a crescer de forma
sustentadamasse a taxade desempregcaumentar
ou os fatores demograficosmudaremrapidamente,
0 seunegoéciopoderaserafetadopor consequéncias
positivasou negativas

Quanto melhor antecipar as alteracOes
sociodemograficasasuaregido,melhorreorientara
0 cursodasuaempresa




Intervenientes e elementos contextuais do mercado

Concorréncia Clientes Parceiros

Quemsaa? Perfilpadraad? Subscritore®
Quantossad? Necessidades Meiosde comunicacad
Qual a estratégiatilizadd? Habito% Fornecedore®
Assuasespecificidade? Valormédiogastopor Subcontratado®
consumidof
Frequénciade compre? Associado?®
Contexto econdmico, Evolucaaecnologica Regulamentos
social e politico
Mudancagolitica® Novosprodutos Quaisoscertificados
alternativos? exigido®
Crises economicas? Obsolescéncia futura da  Normas denigienee
tecnologia utilizada? seguranca?
Mudancashoshabitosde

consumq®
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6 topicos para compreender

Estes6 topicossaoprojetadosparao(a)ajudara
ter uma ideia mais clara e objetiva do seu
mercada Devemajudalo(a) a entender o que
se passano mercado,o que funcionabem, o
que né&o funciona e como simplificar a
informacao

Sesouber

A Quem sd0 0S seus concorrentes, 0 que
ofereceme comoo fazem

A Quems&oos seusclientes,o que precisame
0 que esperamdo seunegociq

A Quempoderiamser os seusfuturos parceirose como
trabalharde formainteligentecomeles

A As normas e regulamentos que devem ser
respeitados

A E os contextos socioeconémicose tecnologicos
relacionadoscom o seu sector empresariale o local
(cidade regido,pais)ondevailancaro seunegocio

ApoOs responder a estes topicos, devera elaborar a
estratégiaadequadapara lidar com as caracteristicaglo
mercadoem que planeiadesenvolveio seunegaocio
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Diferentesobjetivosde um
Estudode mercado

A analise de mercado tem o0s seguintes objetivos:

A Aprender mais sobre o seu mercado, os diferentes
intervenientes e as suas caracteristicas;

A Definir o seu posicionamento no mercado e, por
conseguinte, a sua estratégia de negocio;

A Ser capaz de identificar as suas necessidades de
acordo com o seu posicionamento de mercado;

A Reunir dados apropriados para poder avaliar o
potencial volume do negocio e fazer previsbes
financeiras.
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Diferentesobjetivosde um Estudo de mercado

Defina o seu negoécio de forma mais cla

Clarificacéo Anal ISE Consulte os dados relevantes para
daideiade de identificar as suas necessidades
. . OYIFUSNRAIFIf X €ZX

negocio

mercado

Comparar dados relevantes para o inicio
previsoes financeiras




VA -AREMPREENDEDORIS| MODULO ZINIREUING®] o cuc ¢ um Estuco de mercado?

Diferentesobjetivosde um Estudo de mercado

Antes de um Estudo de mercado

» Vaga ideia sobre a sua oferta: precos, servico
pds-venda a implementar, por exemplo.

* Vaga ideia sobre o potencial econémico do seu
negacio.

» Vaga ideia sobre a sua estratégia de negdcio.

Estudo de
mercadoem
progresso

Apds um Estudo de mercado

Ideia mais estruturada sobre os
produtos/servigos que ird vender, os seus pregos
e a sua politica de vendas, por exemplo.

Ideia mais estruturada de como chegara aos
clientes e fara parcerias relevantes.

Maior nog¢ao sobre o potencial econémico do seu
negacio.

Uma primeira ideia da sua estratégia comercial e
do seu plano para a alcancar.




Resumalo capitulo

Ficou a saber que um estudo de mercado € um processo
1 que o(a) ajuda a obter muitas informacdes diferentes e
relevantes sobre o seu mercado.

Ficou a saber que o estudo de mercado ajlada a
tornar a sua ideia mais clara e detalhada.

Ao fazer um estudo de mercado, recolhe informacéo
sobre 6 topicos diferentes: concorrentes, clientes,
parceiros, regulamentacao, evolucéo tecnologica e
contextos.
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Capitulaconcluidd

Parabéns! Concluieste capitulo com sucesso!

E capaz de compreender o que é um
estudo de mercadoe as suasimportantes
etapasde recolhade informacao
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O guevemaseguif

Agora pode repetir este capitulo ou seguir a nossa
recomendacao para continuaraprendizagem,
clicando num dos botdes abaixo:

DIGITAL
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Liderar um Estudo de mercado

ApoOs compreender o que € um estudo de mercado, podera shigas seguinte questao "como fake'.

Este capitulo ira centrese na realizacdo de um estudo de mercado.
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O queiraaprender

1 O que € a pesquisa documental e que tipo de informagao
poderarecolher.

2 O que € a pesquisa de terreno e a que tipo de informacéo t&sa
acesso.

3 O processo de realizacédo de pesquisa documental e de
terreno.
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SH

Liderar um Estudo de mercado

A realizacdo de um estudo de mercado envolve varias
fases. Requer que a pessoa pesquise, observe, recolha
dados/informac0bes, analise e compare.

Para obter um estudo de mercado completo e eficiente
devera realizar pesquisa documental (através da Internet,
livros, por exemplo), bem como pesquisa de terreno
(entrevistando pessoas, por exemplo).

Mesmo que se sinta desconfortavel, ndo se preocupe, ha
muitas maneiras de fazer um estudo de mercado.

Encontrara certamente uma abordagem adequada para si.
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Pesquisaocumental

A pesquisa documental permite-lne saber mais
sobre o0 seu ambiente de negocios através da
recolha de dados existentes Estes dados sao
geralmente recolhidos atraves de uma
multiplicidadede fontestais comotextos,audios,ou
videos

Encontrardcertamenteo que melhor se adequaao
seuperfil de aprendizagem

£ 0 que é que procura?

-+ \ad
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A investigacdo documental envolve a recolha de
informacao sobre o mercado a partir de diferentes

Pesquisalocumental

fontes

> >

>

> I

I > > I I D

Websites

Livros revistase jornaisespecificos
Videos(entrevistas,conferénciasdocumentarios por
exemplo)

Meios de comunicacdo social Publicagdes no
Faceboolou LinkedIn por exemplqg

Estudosde marketingexistentes

Estudos estatisticos (inquéritos, sondagens de
opiniaa..);

Basesle dadospublicas

Podcasts

MOOCs outros cursosonling;

Publicacbesle organizacbeprofissionais

Instituto nacionalde defesado consumidor
Agéncias para o desenvolvimento econdémico e
empresarial

A Discussdes em féruns especializados;
A Blogs;

A Programas de televiséo sobre o tema.

Qualquer coisa relacionada com a sua ideia de negocio
gue possa ler, ver ou ouvir, podera dhe informacao
apropriada para melhor compreender o seu futuro
ambiente de negdcio.

Mas antes de comecar a procurar, precisa obviamente de
saber o que procura. A forma mais facil de o fazer é ler
muitos documentos e ver varios videos.

A resposta é simples. Precisa de procurar qualquer
informacéo relacionada com o seu ambiente de negdécios
e 0 seu futuro mercado. Isto significa ndo s6 informacao
sobre os intervenientes, mas também sobre o0s
elementos contextuais e estruturais que vimos
anteriormente.
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A metafora do funil

Embora a quantidade de informacao possa parecer
esmagadora no inicio, descobrira que uma ideia mais clara
se revelara ao longo do tempo.

Pense num funil com filtro. A principio podera ter muita
informacé&o e diversos componentes. No entanto, apos
pesquisas, saira um produto filtrado e qualitativo.

Este método podera ajuda(a) a selecionar e classificar a
informacé&o que recolhe e a manter apenas o mais
adequada para 0 seu negocio.

Nos préximos diapositivos, ira encontrar algumas dicas
basicas.
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Processo

Questionar a relevancia da informacao

Perguntese: "Esta informacéo muda alguma coisa na forma
COMO penso neste mercado ou na minha estratégia
empresarial?

Se ndo, podera nao ser necessario reter esta informacao. Por
outro lado, se a resposta for sim, significa que se aprender algo
novo (quer seja positivo ou negativo) devera manter e guardar
a informacao.
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Processo

Questionar a redundancia da informacéo

Esta informacg&o € nova ou ja a observou varias vezes? Recebeu o
mesmo tipo de informacgao na sua pesquisa anterior?

E desnecessario gastar tempo com informac&o repetida e obtida
noutras pesquisas realizadas. No entanto, deve também assesggirar
de que vé uma informacgcao com frequéncia4(8ezes) para ter a
certeza da sua fiabilidade.

E uma questéo de equilibrio. Se encontrar determinada informacéo
apenas uma vez, talvez nao seja suficiente consildeiiavel. Se a vir
dez ou mais vezes, talvez deva seguir a sua pesquisa e codaidera
como validada.
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Processo

Questionao contexto

Como,quandoe onde é fornecidaainformacao?
Quemé o autor?

Emque contextoé partilhadaainformacéo?

Certifiguese em obter informacéoverdadeiramente
relevante dentro de um contexto recente

Informacbesdesatualizadase pouco fiaveis devem
serdescartadas
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Processo

Registar informacdes relevantes

Lembramenos de menos de 20% do que lemos, observamos e
ouvimos. Certifiquese de que beneficiara de cada informacao
pertinente que obtiver e mantenhse a par da mesma. Sera mais
facil, mais tarde, compa#a e analisda com o beneficio de uma

Visao a posteriori.
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Imaginemos a sua
pesquisalocumental

Imaginemos que quer vender um produto.

Antes de realizar um estudo de mercado, nao tem
nocao do potencial que a sua ideia tem.

A sua primeira iniciativa consiste na procura de
varias informacdes sobre o0 mercado para o seu
produto.

Neste momento, esta a escrever algumas perguntas
basicas que podera responder apos a sua pesquisa.
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Exemplale pesquisalocumental

Quemsaoos meusconcorrente® Que recursos preciso para lancar e ge
este negocio?

Quemseraoos meusfuturos
clientes? “ Quais séo os regulamentos para est

Do quemaisprecisan? tipo de negdcio?
Quaissaoassuasexpectativad

Quanto é que um cliente vai gasté Que competéncias e conhecimentos
para este tipo de produto? SA0 necessarios para ter sucesso nes
negocio?

Quantas pessoas na minha cidad Com que frequéncia compram este tif Quais séo as ultimas tendéncias e
poderdo comprar o meu produto? de produto? desenvolvimentos neste sector
empresarial?
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Exemplosle
pesquisalocumental

Como pode observar, o objetivo da investigacéo
documental é fazer o maximo de perguntas possiveis
sobreosvariosintervenientese elementoscontextuaisdo
seumercada

Uma vez feitas as perguntas,tera de obter as respostas

Parao fazer, poderatrabalhar na identificacdode varias
fontesde informacéo

Osdiapositivosseguintesconsideramalgunsexemplosde
investigacaalocumentalque poderautilizar.
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Artigos online
sobre o produto

gue quer vender.

Monitorizacaode
paginasde redes
sociaissobreo
produto.

Pesquisale dados
estatisticossobre
0 mercado.

Exemplosle pesquisalocumental

0 el

l.\"lll .-‘-“
hu.;

Assistiravarios
videosno
YouTubesobreo
tipo de negdcio
gue pretende

Ouvirpodcasts
sobreo tipo de
negocio

Recolher
informacgoedocais
naCamarado

comércia
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Exemplosle pesquisalocumental

Entrevistasartigosde imprensa,dadosestatisticos, 7
relatoriosem video,estudosde mercadoexistentes,
e monitorizacao de redes sociais Existem vérias
fontes diferentes para obter informacéo Agora é

necessario tentar responder as suas perguntas oty
consultandacasdistintasfontesde informacao T,

.
Estametodologiapermite-lhe reunir dadosde modo -
a ter uma visdoglobal do seu mercadoe dassuas
caracteristicas ’

Aqui esta um resumo das grandesquantidadesde .
informacéaoque poderarecolher
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Artigos de imprensa

Eis alguns exemplos da informacédo que conseguira
recolher através de artigos de imprensa (online e
fisicos):

A Ultimas tendéncias e desenvolvimentos no seu

sector de atividade;
A Alguns dados estatisticos;
A Exemplos de boas/mas préticas;

A Informac&o sobre o estado do mercado
(oportunidades, ameacas...).
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Monitorizacaadas redes sociais

Aqui estd uma visdogeral da informacdoque pode
recolheratravésda monitorizacaadasredessociais

A As Ultimas tendénciase desenvolvimentosno

seusetorempresarig]
A Exemplosle boas/maspraticas

A Informacdo  sobre as caracteristicas,
necessidades expectativaglosclientes(através
dos seuscomentariosonline ou da visdodo seu

perfil online,por exemplo)

A Informac&o sobre as caracteristicasespecificas
dosconcorrentes
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Videost podcasts

Sugerimos algumas ideias sobre ao dados que
conseguira recolher assistindo videos e podcasts
online:

A Exemplos de boas/mas praticas;
A Tendéncias e desenvolvimentos no setor:

A Feedbacks e conselhos de outros empresarios.
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Estudo de mercado
e_dados estatisticos

Através de estudos existentes, podera ter a
possibilidade de compilar informacao sobre:

A Numeros sobre tendéncias e desenvolvimentos
no setor;

A NuUmeros e dados sobre os habitos de consumo

dos seus clientes;

A Numeros sobre as ofertas existentes neste

mercado.



¥ 4 | -AEMPREENDEDORIS| MODULO 4ROINZIRRB]N@] L iccrar um Estuco de mercado

Resumo da pesquisa documemtal
analise de dados

Através da uma pesquisa documental podera reunir
varios tipos de informacéao relevante sobre
diferentes aspetos do seu futuro negaocio.

No proximo diapositivo, encontrard um exemplo de
uma analise que podera fazer relativamente aos
dados recolhidos.




pr At|V|dade1

Ao realizar uma pesquisa
documental,estaraa procurade
dadosgeraise do mercadolocal
gue dependeraodo dominio da
sua ideia de negoécio e da
localizacaqrevista

Imaginemoso seguinte caso e
descubramos as potenciais
receitasda suaideiade negocio!
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Exemplo basico de pesquisa documentastudo de caso

Quer estabelecer o seu negocio numa cidade de 150 000 habitantes:

N Dados Gerais do mercado:
N No dominio da minha ideia de negdcio, os potenciais clientes sdo 20 000 clientes para cada 100 000 habitantes.
Nh Ot ASydS AN} O2YLINI NI m LINPRdzi2 LIB2N Ysa ' mne 60kt 2N YSR,
N As despesas representam geralmente 70% do volume/faturag&o deste tipo de negocio.

N Dados do mercado local:

N Na cidade, ja existem 3 concorrentes com as seguintes quotas de mercado: Conced8fte Toncorrente 230%,
e Concorrente § 15%.

N Dados de estratégia:

N Com uma boa estratégia de marketing, considero que posso facilmente abranger 80% do mercado.
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Exemplo basico de pesquisa documettaitenciais clientes

Quemsaoos potenciaisclientesparaa minhaideiade negocio?Nestafase,tem de ter em consideracd@ quota de mercado
disponivelpara o seu negocio(correspondea 1007, menosas quotas de mercadodos concorrentes)e a populacaoque
esperaatingir com a estratégiade marketing planeada Como apresentadono diapositivo anterior, a cidade em que ira
implementaro seunegoéciotem 150.000 habitantes

Potenciaiglientes

Pados ot 20% ~

v 80% N ]
3.600° |

dlis;:cszli 30 . OOO 4/ .............. =




Exemplo basico de pesquisa documenfbtencial de faturacao e de receitas

SR

Valor médio gasto pelo cliente

!

Considerandms seuspotenciaisclientese conhecendoas suasdespesasnediase asdespesasie um negociosemelhante,
poderacalcularo valor de faturacdoanual de negdécio(ClientescontactaveisX as suasdespesasanuais)e asreceitas(Apos
reduzir70%doscustos representa30%do volumedo negocio)

Potencial valor de fatura¢éo anual de negocio Potenciais receitas

Dados d({

mercad

Estud
decas

.

.
A d
%

codcnn & MoH 30% N |

|

=
.
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Pesquisa@ocumentakobre
o lancamentade umacampanha
de marketingeficaz

Comodeveter verificado,até este ponto, € suposto
ter estadoa realizarestudosde mercadoorientados
paraaanalisede dados

Para chegar aos clientes, apercebeuse de que
deverialancaruma campanhade marketing eficaz
No entanto, ndo tem ideia de como isto pode ser
realizado

—e Website ——» Retorno sobre o investiment

Propomosque continue 0 seu estudo de mercado
através da pesquisadocumental para saber mais
sobrecomoplaneare disseminaumacampanhade
marketingque cumpraosobjetivospretendidos
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Exemplale pesquisalocumental

Estabelecer padroes de
referéncia para campanhas
de marketing de empresas

gue o inspirem.

Pode enviar uma mensagem na
LinkedIn a um diretor de marketing e
pedir-lhe conselhos ou sugestdes de

livros para o langamento de uma

campanha.

Leia uma analise de
marketing de especialistas
nesta area.

Leia um MOOC online sobre a
lideranca de uma campanha de
marketing.
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Pesquisa documental sobre
0 langcamento de uma campanha
de marketing eficaz

Duranteo seuestudode mercado,poderafazera si
proprio uma multiplicidade de perguntas sobre
diferentesassuntos

Tal como fez com a campanhade marketing, para
cadapergunta,é supostorealizarumapesquisgara
comecardamelhorforma possivel

No entanto, a pesquisadocumental tem 0s seus

limites. Por vezes, sair para o terreno pode
desbloquearsituacdes obter respostasdouradas
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Umamelhorpercepcasobre
pesquisalocumental

A partir do exemploanterior, sobre como pesquisar
e Interpretar a informacdo de investigacao
documental,tera uma melhor compreensaalo que
poderiaimplementarno casodo seunegocio

Se preferir, existe outro meétodo para obter
iInformacdessobre o seu mercado a pesquisade

terreno.
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Pesquisaeterreno

A pesquisa documental consiste em encontrar
fontes de informacé&oexistentese depoisanalisalas
atravésdalleitura, videosou audios

Em alternativa, a pesquisa de terreno/campo
consiste em sair de casa e conhecer pessoas
engenhosas influentes que o(a) podem ajudar a
conhecer melhor o seu mercada Por outras
palavras,trata-se de um processode inteligéncia
humana

Analisaremoxomo conhecerestaspessoas o que
Ihesperguntar
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Pesquisaeterreno

Obviamente, ndo conseguira obter todo o tipo de De facto, guanto maisconcretoe especificafor o tipo de
informacgaoque desejafazendoinvestigacdadocumental informacéo que procura, maior sera a probabilidade de
Por exemplo, consideraque serafacil respondera estas obté-lanoterreno.

perguntas atraves do processo de investigacao a jnyestigacdadocumentalé boa para obter um primeiro

2 ) . N .
documental” nivelde informac&ogeral,masraramenteé suficientepara
A Quantas vendas por dia faz o seu principal ter umaideiaobjetivado seufuturo mercado

”? L
concorrente:: Como pode ver, no estudo de mercadoira utilizar duas
A Quantoé que o seuclientegastapor cadacompra? formasde recolhade informacdes A pesquisadocumental

A Quais s&0 os seus pontos fortes e 0s seus pontos € @Pesquisaeterreno.

fracos? Portanto,a pesquisade terreno € necessarigaratornar o
seu estudo de mercado tdo relevante quanto possivel
Entdo,quaissdoas melhoresformasde o realizarde uma
forma eficiente?

E claro que ndo encontrardestesdadosna Internet, nem
em qualquerlivro ou revista Pararecolher este tipo de
informacéo mais especifica,é necessarioir diretamente
aoterreno e obté-la. Verifiqueasrespostasnosproximosdiapositivos
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Processo

Va ao exterior e observe os seus concorrentes

Umadasmelhoresformasde obter informacgaoprecisa,especialmente
informacgéaorelacionadacom os seusconcorrentes,é ir ao exterior e
observar

A Quantosclientespor hora entram na loja do seu concorrente?Va
tomar um caféem frente a loja que pretendeobservare obtenhaa
respostapor simesma

A Quaissdo os seuspontos fortes e fracos?Sejaseu cliente. Faca
uma visita a sualoja, fale com o gerente, e obtenhainformacdes
sobreassuasofertase servicos
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Processo

Questioneosseusfuturosclientes

Os estudos dos consumidores disponiveis na internet podem
nao ser suficientemente relevanteé maioria deles sao feitos

por grandes empresas e dizem respeito a um leque nacional ou
mundial de clientes.

Se quiser obter informacdes sobre os habitos, necessidades e
expectativas dos clientes da sua cidade, precisa queskosna
através de um inqueérito.

Veremos essa questao, mais adiante neste madulo
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Processo

Conhec¢gpessoasomconhecimentmaarea

Porvezes ¢ precisoalguémparao ajudara obter algumainformacéo
especificaou para demonstraroutra perspetivarelativa ao assunto
queprocura

Por exemplo,algumasnormaslegaisrelacionadascom o seu sector
de atividade podem ser dificeisde encontrar na Internet ou dificeis
de compreender

Quem poderia ser capaz de dar a informacao apropriada? Se
conseguiridentificar este tipo de pessoascom conhecimentose
competénciasiaarea,naohesiteem conhecélos.
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Processo

Conheca mentores
Nada é tdo valioso como o conselho de alguém que ja tenha
estado no caminho em que esta a viajar.

Tente conhecer empresarios engenhosos e experientes que |Ihe
possam dar conselhos preciosos. Isso ajoeia ganhar anos
de experiéncia.

Pode aderir a um programa de mentoria ou a um clube
empresarial, por exemplo.
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Resumalo capitulo

A pesquisadocumentalé util para obter o primeiro
nivelde informacéaobasica

A pesquisade terreno € muito relevante para adquirir
informacaomaisespecifica

3 Para melhores resultados, convidamelo(a) a realizar
ambosos tipos de pesquisade mercado,documentale
deterreno.
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Capitulaconcluidd

Parabéns! Concluieste capitulo com sucesso!

Resumalascompeténciasdquirid

Ficoua sabercomo realizarum estudo de
1 mercado completo através da pesquisa
documentale de terreno.
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O guevemaseguif?

Agora pode repetir este capitulo ou seguir a nossa
recomendacao para continuaraprendizagem,
clicando num dos botdes abaixo:
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Realizacdo de um inqueérito

Uma das melhores formas de entender o que 0s clientes procuram € perdesar

Através de um inquérito, encontrard um dos melhores métodos para recolher e analisar dados.
Neste capitulo, veremos o que deve perguntar num inquéerito e como dialga

- T RS . N y g N
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Amostragem

A primeira coisa a pensar ao desenvolver um
guestionario € o perfil tipico dos seus potenciais
clientes.

Quem seréo os seus futuros clientes?

A resposta a esta pergunta determina o alvo do seu
guestionario.
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A amostragemou recolha da amostra consiste Porexemplo,digamosque quer fazerum questionariopara
em selecionaruma parte de uma populacéo um negociode entrega de refeicbesa casasde pessoas
Malis concretamente,a amostragemresulta na maisvelhas

selecdo de individuos de um grupo que

_ I Sea amostragemsignificafiltrar uma populacéo,a fim de
correspondeao maximodosseuscritérios,

reter apenas aqueles que estdo proximos dos seus
Os critérios em questao sao aquelesque lhe potenciaisclientes,pode comecarpor definir os seusfiltros:

permitemabordaro seuperfil tipicodo cliente. pessoasdosascom perdade autonomig pessoasios seus
50/60 anos(que potencialmentetém paiscom maisde 75
anos de idade com perda de autonomia) de categoria
socioprofissionatlevada

No entanto, antes de se poder proceder a
amostragem,é necessariodefinir o seu perfil
tipicode cliente.

Consequentementepode excluir da sua amostra grupos
populacionaigjue ndo correspondema estescritérios, por
exempla jovenscom idadesentre os 18 e os 25 anosou
pessoasemperdade autonomia

Uma vez definido, pode organizar a sua
populacdo para reter apenas aqueles que
satisfazenestescritérios.
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Defina o seu perfil tipico de cliente

Acabamos de ver que a amostragem se destina a criacao
do bilhete de identidade do seu cliente perfeito.

Aprendera nos proximos diapositivos como devera definir
o perfil de cliente perfeito para o seu negocio.
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Definir um perfil tipico de cliente

Definir critérios demogréficos Definir a segmentacao
e socioecondémicos psicografica

A |dade A Valores pessoais;

A Génerg A Interesses na vida;

A Nivelde rendimentq A Atividades de Lazer.

A Habilitacdes

Definir as suas principais Definir os seus habitos de
preocupacdes de vida consumo
A Confortqg A Quais os produtos que

~ mais consomem;
A Gestéodo tempo;

: A Quando, onde, como e por
A Financas
gue consomem estes bens
e Servigos.




