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Estudo de mercado

Este capitulo explica o que é um estudo de mercado, como realiza-lo e conduzi-lo, bem como a sua importancia no

processo de desenvolvimento empresarial. Podera observar que um estudo de mercado nao corresponde a

manipulacdo de toneladas de dados e estatisticas.

De facto, um estudo de mercado apenas envolve observar e analisar o seu ambiente. Por isso, comecemos juntos.
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O que ira aprender

1 O que é exatamente um estudo de mercado?

2 Porqgue motivo um estudo de mercado podera determinar, em
parte, o sucesso do seu futuro negdcio.

3 Como realizar um estudo de mercado.
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Capitulos neste mddulo

O que é um Estudo de mercado?

2 Liderar um Estudo de mercado

3 Realizacao de um inquérito
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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.
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O que ira aprender

1 O que é um Estudo de mercado.

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

3 Informagdes importantes a recolher na realizagdao de um
estudo de mercado.
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O que é um Estudo de mercado?

Um estudo de mercado corresponde a uma
avaliacdo  qualitativa e quantitativa das
caracteristicas do mercado que sao relevantes para

0 seu negocio.

Mais concretamente, é um processo de recolha de
informacgao sobre todos os aspetos e intervenientes
do seu mercado comercial: os concorrentes, os
clientes, os regulamentos e mesmo o contexto

politico/social/econdmico ou as mudancas e

evolucdes tecnologicas do sector em que a sua

empresa ira operar.
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O que é um Estudo de mercado?

No Mddulo de formacdao anterior, aprendeu a
clarificar a sua ideia de negdcio através de uma
variedade de perguntas que abrangem os
diferentes aspetos do projeto.

Agora, durante a fase de estudo de mercado, é
altura de avaliar a relevancia das suas ideias.
Talvez aprove algumas partes da sua ideia ou
talvez mude alguns aspetos da mesma.

Por outras palavras, um estudo de mercado é
essencial para garantir que a clarificacao do seu
negodcio seja coerente e corresponda as
verdadeiras caracteristicas do seu mercado. Isto
significa que também ¢é necessario para
compreender a regra da oferta e da procura, que
encontrarda quando o seu negdcio estiver em
funcionamento.

Daremos um exemplo por meio de uma metafora, no
Modulo de formacgdao anterior, comegou a pensar que
tipo de casa pretende construir, como construi-la e com
gue materiais.

Agora, necessita encontrar e receber conselhos de
pessoas que ja tenham construido as suas casas.

O objetivo desta fase é comparar os seus primeiros
planos com o que ja é feito no seu mercado. Podera
inspirar-se com novas ideias/modos de fazer as coisas e,
eventualmente, rever e melhorar o seu projeto de
negocio.

N3o se preocupe se descobrir que a forma como
clarificou a sua ideia de negdcio é totalmente diferente
do que é feito no seu mercado. Através deste mddulo
aprenderd a observar, analisar e a ajustar-se as
caracteristicas do mercado, enriquecendo desta forma, o
seu projeto empresarial.
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O que é um Estudo de mercado?
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Para realizar um estudo de mercado, necessita

primeiro saber em que consiste.

Um mercado corresponde a um ambiente que
reline todos 0s seus intervenientes e influéncias

contextuais, que farao parte no seu futuro negocio:

Os seus intervenientes s3ao geralmente seres
humanos, como veremos nos diapositivos que se

seguem.
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Os seus clientes

Os seus clientes sao os intervenientes que
contribuem para o sustento financeiro do negécio.
Eles determinam a sobrevivéncia do seu negocio,

mas também o seu crescimento.

Por conseguinte, sao uma fonte primaria de

interesse na construcao do seu projeto.
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Os seus concorrentes

Os concorrentes representam, de certa forma, a
barreira entre si e o conjunto de potenciais clientes

interessados na sua oferta.

A quantidade de concorrentes e a forma como ira
diferenciar a sua oferta das existentes, determinara
se alcanca ou n3ao o seu grupo de potenciais

clientes.
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Os seus parceiros

Uma empresa nunca é uma entidade isolada. Os
seus parceiros desempenham, com frequéncia, um

papel essencial no desenvolvimento do seu negdcio.

Quer seja para trocar informacgdes essenciais sobre o

mercado ou disseminar os seus produtos e servicos,

0S Seus parceiros sao importantes aliados.
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O que é um Estudo de mercado?
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Para além dos seus intervenientes fisicos, existem
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também elementos inatingiveis e nao-fisicos mas
estruturais e contextuais que irao influenciar no
momento de criacdao e no desenvolvimento do seu

futuro negocio.

Vamos encontra-los nos proximos diapositivos.
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Normas, leis e regulamentos

Os regulamentos ditam o que pode ou nao ser feito
legalmente. E necessario conhecé-los e aplica-los
para permanecer dentro da lei. Esta € uma condicao

indispensavel para obter um negocio bem sucedido.
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Evolugao tecnoldgica

Na nossa sociedade, as tecnologia digitais estao cada
vez mais presentes no quotidiano e em todos os

campos de atividade.

E provavel que durante os préximos anos, a sua
atividade tenha de se adaptar as proximas evolucoes
digitais. Estes ajustes, devem ser tidos em conta o

mais cedo possivel para que possam ser antecipados.

Recomendamos as unidades de formacao DIGITAL,

para aprender mais sobre o impacto da tecnologia

nos mercados. Em particular, devera consultar os

seguintes modulos: DIGITAL_01 “Tecnologia Movel"

e DIGITAL_06 "Wearables”.
DIGITAL



https://hands-on-shafe.eu/pt/digital
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Contexto socioecondmico

O seu mercado esta de certa forma, dependente do
contexto socioecondmico da sua

cidade/regido/pais.

Um mercado pode estar a crescer de forma
sustentada, mas se a taxa de desemprego aumentar
ou os fatores demograficos mudarem rapidamente,
0 seu negocio podera ser afetado por consequéncias

positivas ou negativas.

Quanto melhor  antecipar as  alteracdes

sociodemograficas na sua regiao, melhor reorientara

o curso da sua empresa.



Intervenientes e elementos contextuais do mercado

Concorréncia Clientes Parceiros

Quem sao? Perfil padrao? Subscritores?
Quantos sao? Necessidades? Meios de comunicacao?
Qual a estratégia utilizada? Habitos? Fornecedores?
As suas especificidades? Valor médio gasto por Subcontratados?
consumidor?
Frequéncia de compra? Associados?
Contexto econémico, Evolugao tecnologica Regulamentos
social e politico
Mudancas politicas? Novos produtos Quais os certificados
alternativos? exigidos?
Crises econémicas? Obsolescéncia futura da Normas de higiene e
tecnologia utilizada? seguranca’?

Mudancas nos habitos de
consumo?
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6 tdpicos para compreender

Estes 6 tépicos sao projetados para o(a) ajudar a * Quem poderiam ser os seus futuros parceiros e como

ter uma ideia mais clara e objetiva do seu trabalhar de forma inteligente com eles;
mercado. Devem ajudda-lo(a) a entender o que

se passa no mercado, o que funciona bem, o
que nao funciona e como simplificar a

informacao. * E o0s contextos socioecondmicos e tecnoldgicos
relacionados com o seu sector empresarial e o local
(cidade, regido, pais) onde vai lancar o seu negdcio.

e As normas e regulamentos que devem ser
respeitados;

Se souber:

e Quem sao o0s seus concorrentes, o que

oferecem e como o fazem; ) o )
Apos responder a estes topicos, devera elaborar a

estratégia adequada para lidar com as caracteristicas do
mercado em que planeia desenvolver o seu negdcio.

* Quem sao os seus clientes, o que precisam e
0 que esperam do seu negdcio;
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Diferentes objetivos de um
Estudo de mercado

A analise de mercado tem os seguintes objetivos:

Aprender mais sobre o seu mercado, os diferentes

intervenientes e as suas caracteristicas;

* Definir o seu posicionamento no mercado e, por

conseguinte, a sua estratégia de negdcio;

* Ser capaz de identificar as suas necessidades de

acordo com o seu posicionamento de mercado;

* Reunir dados apropriados para poder avaliar o
potencial volume do negdcio e fazer previsoes

financeiras.
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Diferentes objetivos de um Estudo de mercado

Defina o seu negdcio de forma mais clara

v 4
e Ana I Ise Consulte os dados relevantes para
Clarificacao —— e
da ideia de de identi |car.as suas necessidades
(material, €, humanos...)

negocio

mercado

Comparar dados relevantes para o inicio das
previsoes financeiras
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Diferentes objetivos de um Estudo de mercado

Antes de um Estudo de mercado

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

Estudo de
mercado em
progresso

* Vaga ideia sobre o potencial econémico do seu
negacio.

» Vaga ideia sobre a sua estratégia de negdcio.

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 no¢ao sobre o potencial econémico do seu
negacio.

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

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

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

Ao fazer um estudo de mercado, recolhe informacao
sobre 6 tépicos diferentes: concorrentes, clientes,
parceiros, regulamentacao, evolucao tecnoldégica e
contextos.
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Capitulo concluido!

Parabéns! Concluiu este capitulo com sucesso!

Resumo das competéncias adquiridas «

E capaz de compreender o que é um
estudo de mercado e as suas importantes
etapas de recolha de informacao.
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O gue vem a seguir?

Agora pode repetir este capitulo ou seguir a nossa

recomendacgdo para continuar a aprendizagem,

clicando num dos botoes abaixo:

=
DIGITAL
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Liderar um Estudo de mercado

»
-

Apds compreender o que é um estudo de mercado, podera surgir-lhe a seguinte questao "como fazé-lo".

Este capitulo ira centrar-se na realizacao de um estudo de mercado.
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O que ira aprender

1 O que é a pesquisa documental e que tipo de informacao
podera recolher.

2 O que é a pesquisa de terreno e a que tipo de informacao tera
acesso.

3 O processo de realizacao de pesquisa documental e de
terreno.
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Liderar um Estudo de mercado

A realizacao de um estudo de mercado envolve varias
fases. Requer que a pessoa pesquise, observe, recolha

dados/informacGes, analise e compare.

Para obter um estudo de mercado completo e eficiente
deverad 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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Pesquisa documental

A pesquisa documental permite-lhe saber mais
sobre o seu ambiente de negdcios através da
recolna de dados existentes. Estes dados sao
geralmente recolhidos através de uma
multiplicidade de fontes tais como textos, audios, ou

videos.

Encontrara certamente o que melhor se adequa ao

seu perfil de aprendizagem.

£ 0 que é que procura?

-+ \ad
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Pesquisa documental

A investigacao documental envolve a recolha de
informacao sobre o mercado a partir de diferentes
fontes:

= Websites;

= Livros, revistas e jornais especificos;

= Videos (entrevistas, conferéncias, documentarios, por
exemplo);

= Meios de comunicacao social: Publicacdes no
Facebook ou LinkedIn, por exemplo;

= Estudos de marketing existentes;

= Estudos estatisticos (inquéritos, sondagens de
opinido...);

= Bases de dados publicas;

= Podcasts;

= MOOCs e outros cursos online;

= Publicacdes de organizacOes profissionais;

= |nstituto nacional de defesa do consumidor;

= Agéncias para o desenvolvimento econdmico e
empresarial;

= Discussoes em foruns especializados;
= Blogs;
®= Programas de televisao sobre o tema.

Qualquer coisa relacionada com a sua ideia de negécio
gue possa ler, ver ou ouvir, podera dar-lhe 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
informacao relacionada com o seu ambiente de negdcios
e o seu futuro mercado. Isto significa ndo sé informacao
sobre os intervenientes, mas também sobre os
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, descobrird que uma ideia mais clara

se revelara ao longo do tempo.

Pense num funil com filtro. A principio podera ter muita
informacado e diversos componentes. No entanto, apds

pesquisas, saira um produto filtrado e qualitativo.

Este método podera ajuda-lo(a) a selecionar e classificar a
informacao que recolhe e a manter apenas o mais

adequada para o seu negdcio.

Nos préoximos diapositivos, ird encontrar algumas dicas

basicas.
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Processo

Questionar a relevancia da informacao

Pergunte-se: "Esta informacao muda alguma coisa na forma
como penso neste mercado ou na minha estratégia

empresarial?

Se nao, 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 informacao

Esta informacdo é nova ou ja a observou varias vezes? Recebeu o

mesmo tipo de informacao na sua pesquisa anterior?

E desnecessario gastar tempo com informac3o repetida e obtida
noutras pesquisas realizadas. No entanto, deve também assegurar-se
de que vé uma informacao com frequéncia (3-4 vezes) para ter a

certeza da sua fiabilidade.

E uma questdo de equilibrio. Se encontrar determinada informacio
apenas uma vez, talvez nao seja suficiente considera-la fiavel. Se a vir
dez ou mais vezes, talvez deva seguir a sua pesquisa e considera-la

como validada.
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Processo

Questionar o contexto

Como, quando e onde é fornecida a informac¢ao?
Quem é o autor?

Em que contexto é partilhada a informacao?

Certifigue-se em obter informacdao verdadeiramente
relevante dentro de um contexto recente.
Informagdes desatualizadas e pouco fiaveis devem
ser descartadas.
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Processo

Registar informacdes relevantes

Lembramo-nos de menos de 20% do que lemos, observamos e
ouvimos. Certifique-se de que beneficiara de cada informacao
pertinente que obtiver e mantenha-se a par da mesma. Sera mais

facil, mais tarde, compara-la e analisa-la com o beneficio de uma

Visao a posteriori.
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Imaginemos a sua
pesquisa documental

Imaginemos que quer vender um produto.

Antes de realizar um estudo de mercado, ndo tem
noc¢ao do potencial que a sua ideia tem.

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

Neste momento, esta a escrever algumas perguntas
basicas que podera responder apds a sua pesquisa.
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Exemplo de pesquisa documental

Quem sdo os meus concorrentes? Que recursos preciso para lancar e gerir
este negdcio?

Quem serao os meus futuros :
clientes? ! Quais sao os regulamentos para este

Do que mais precisam? tipo de negocio?
Quais sao as suas expectativas?

Quanto é que um cliente vai gastar Que competéncias e conhecimentos
para este tipo de produto? sao necessarios para ter sucesso neste
negocio?

Quantas pessoas na minha cidade Com que frequéncia compram este tipo Quais sao as ultimas tendéncias e
poderao comprar o meu produto? de produto? desenvolvimentos neste sector
empresarial?
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Exemplos de
pesquisa documental

Como pode observar, o objetivo da investigacao
documental é fazer o maximo de perguntas possiveis
sobre os varios intervenientes e elementos contextuais do

seu mercado.

Uma vez feitas as perguntas, tera de obter as respostas.
Para o fazer, podera trabalhar na identificacdo de varias

fontes de informacao.

Os diapositivos seguintes consideram alguns exemplos de

investigacao documental que podera utilizar.
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Exemplos de pesquisa documental

Artigos online
sobre o produto
gue quer vender.

Monitorizacao de
paginas de redes
sociais sobre o
produto.

Pesquisa de dados
estatisticos sobre
0 mercado.

Assistir a varios
videos no
YouTube sobre o
tipo de negdcio
gue pretende.

Ouvir podcasts
sobre o tipo de
negocio.

Recolher
informacdes locais
na Camara do
comércio.
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Exemplos de pesquisa documental

Entrevistas, artigos de imprensa, dados estatisticos, 7
relatorios em video, estudos de mercado existentes,
e monitorizacdo de redes sociais. Existem varias

fontes diferentes para obter informacdo. Agora é

necessario tentar responder as suas perguntas ot Oy
consultando as distintas fontes de informacao. Ron
‘.
. . . -
Esta metodologia permite-lhe reunir dados de modo
a ter uma visao global do seu mercado e das suas
caracteristicas. ,(‘I

Aqui estda um resumo das grandes quantidades de

informacao que podera recolher.
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Artigos de imprensa

Eis alguns exemplos da informacao que conseguira
recolher através de artigos de imprensa (online e

fisicos):

« Ultimas tendéncias e desenvolvimentos no seu

sector de atividade;
* Alguns dados estatisticos;
* Exemplos de boas/mas praticas;

* Informacao sobre o estado do mercado

(oportunidades, ameacas...).
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Monitorizacao das redes sociais

Aqui esta uma visao geral da informacao que pode

recolher através da monitorizacao das redes sociais:

As Ultimas tendéncias e desenvolvimentos no

seu setor empresarial;
* Exemplos de boas/mas praticas;

* Informacao sobre as caracteristicas,
necessidades e expectativas dos clientes (através
dos seus comentarios online ou da visao do seu

perfil online, por exemplo);

* Informagao sobre as caracteristicas especificas

dos concorrentes.
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Videos & podcasts

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

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

* 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:

*  Numeros sobre tendéncias e desenvolvimentos

no setor;

* Numeros e dados sobre os habitos de consumo

dos seus clientes;

* Numeros sobre as ofertas existentes neste

mercado.
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Resumo da pesquisa documental —
analise de dados

Através da uma pesquisa documental podera reunir
varios tipos de informacao relevante sobre

diferentes aspetos do seu futuro negécio.

No proximo diapositivo, encontrara um exemplo de
uma analise que podera fazer relativamente aos

dados recolhidos.




=el Atividade 1

Ao realizar uma pesquisa
documental, estara a procura de
dados gerais e do mercado local
que dependerdao do dominio da
sua ideia de negocio e da
localizacao prevista.

Imaginemos o seguinte caso e
descubramos  as potenciais
receitas da sua ideia de negdcio!
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Exemplo basico de pesquisa documental — Estudo de caso

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

v/ Dados Gerais do mercado:
v'No dominio da minha ideia de negocio, os potenciais clientes sdao 20 000 clientes para cada 100 000 habitantes.
VO cliente iré comprar 1 produto por més = 10€ (valor médio gasto pelo consumidor).
vV As despesas representam geralmente 70% do volume/faturacdo deste tipo de negdcio.

v Dados do mercado local:

Vv Na cidade, ja existem 3 concorrentes com as seguintes quotas de mercado: Concorrente 1 - 40%, Concorrente 2 - 30%,
e Concorrente 3 — 15%.

v Dados de estratégia:

v/ Com uma boa estratégia de marketing, considero que posso facilmente abranger 80% do mercado.
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Exemplo basico de pesquisa documental - Potenciais clientes

Quem sdo os potenciais clientes para a minha ideia de negdcio? Nesta fase, tem de ter em consideracao a quota de mercado
disponivel para o seu negdcio (corresponde a 100%, menos as quotas de mercado dos concorrentes) e a populacao que
espera atingir com a estratégia de marketing planeada. Como apresentado no diapositivo anterior, a cidade em que ird
implementar o seu negdcio tem 150.000 habitantes.

Potenciais clientes
veces el 20%
Estud
el 30.000
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Exemplo basico de pesquisa documental — Potencial de faturacao e de receitas

Considerando os seus potenciais clientes e conhecendo as suas despesas médias e as despesas de um negdcio semelhante,
podera calcular o valor de faturacao anual de negécio (Clientes contactaveis X as suas despesas anuais) e as receitas (Apds
reduzir 70% dos custos, representa 30% do volume do negdcio).

SR

Valor médio gasto pelo cliente Potencial valor de faturagdo anual de negécio

10€/més v 3.600x120€ ~ _.» 30% N |
120€/ano ¥~ 432.000€/ano

Dados de
mercado

Estudo
de caso
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Pesquisa documental sobre
o lancamento de uma campanha
de marketing eficaz

—e Video viral

Como deve ter verificado, até este ponto, é suposto ire =

ter estado a realizar estudos de mercado orientados —M—AREETINé

para a analise de dados.

Para chegar aos clientes, apercebeu-se de que DIGITAI—

deveria lancar uma campanha de marketing eficaz.
No entanto, ndo tem ideia de como isto pode ser

realizado.

—e Website ——» Retorno sobre o investiment

Propomos que continue o seu estudo de mercado

através da pesquisa documental para saber mais
sobre como planear e disseminar uma campanha de

marketing que cumpra os objetivos pretendidos.



vy ﬁEMPREENDEDORISMOl MODULO 4 - 8]NeJp] Liceror um Estudo de mercado

Exemplo de pesquisa documental

Estabelecer padrdes de
referéncia para campanhas
de marketing de empresas

gue o inspirem.

Pode enviar uma mensagem no
LinkedIn, a um diretor de marketing e
pedir-lhe conselhos ou sugestdes de

livros para o langamento de uma

campanha.

Leia uma andlise de
marketing de especialistas
nesta area.

Leia um MOOC online sobre a
lideranga de uma campanha de
marketing.
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Pesquisa documental sobre
o lancamento de uma campanha
de marketing eficaz

Durante o seu estudo de mercado, podera fazer a si
proprio uma multiplicidade de perguntas sobre

diferentes assuntos.

Tal como fez com a campanha de marketing, para
cada pergunta, é suposto realizar uma pesquisa para

comecar da melhor forma possivel.

No entanto, a pesquisa documental tem os seus

limites. Por vezes, sair para o terreno pode

desbloquear situacdes e obter respostas douradas.
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Uma melhor percepcao sobre
pesquisa documental

A partir do exemplo anterior, sobre como pesquisar
e interpretar a informacdo de investigacao
documental, tera uma melhor compreensao do que

poderia implementar no caso do seu negdcio.

Se preferir, existe outro método para obter
informacdes sobre o seu mercado: a pesquisa de

terreno.
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Pesquisa de terreno

A pesquisa documental consiste em encontrar
fontes de informacao existentes e depois analisa-las

através da leitura, videos ou audios.

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

humana.

Analisaremos como conhecer estas pessoas e o que

Ihes perguntar.
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Pesquisa de terreno

Obviamente, ndao conseguira obter todo o tipo de
informacdo que deseja fazendo investigacdao documental.
Por exemplo, considera que sera facil responder a estas
perguntas através do processo de investigacao
documental?

= Quantas vendas por dia faz o seu principal
concorrente?

" Quanto é que o seu cliente gasta por cada compra?

= Quais sdao os seus pontos fortes e os seus pontos
fracos?

E claro que ndo encontrara estes dados na Internet, nem
em qualquer livro ou revista. Para recolher este tipo de
informacao mais especifica, & necessario ir diretamente
ao terreno e obté-la.

De facto, quanto mais concreto e especifico for o tipo de
informacdao que procura, maior sera a probabilidade de
obté-la no terreno.

A investigacao documental é boa para obter um primeiro
nivel de informacao geral, mas raramente é suficiente para
ter uma ideia objetiva do seu futuro mercado.

Como pode ver, no estudo de mercado ira utilizar duas
formas de recolha de informacdes. A pesquisa documental
e a pesquisa de terreno.

Portanto, a pesquisa de terreno é necessaria para tornar o
seu estudo de mercado tao relevante quanto possivel.
Entdo, quais sao as melhores formas de o realizar de uma
forma eficiente?

Verifique as respostas nos proximos diapositivos.
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Processo

Va ao exterior e observe os seus concorrentes

Uma das melhores formas de obter informacao precisa, especialmente
informacao relacionada com os seus concorrentes, é ir ao exterior e

observar:

* Quantos clientes por hora entram na loja do seu concorrente? Va
tomar um café em frente a loja que pretende observar e obtenha a
resposta por si mesmo.

* Quais sao os seus pontos fortes e fracos? Seja seu cliente. Faca
uma visita a sua loja, fale com o gerente, e obtenha informacdes

sobre as suas ofertas e servicos.
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Processo

Questione os seus futuros clientes

Os estudos dos consumidores disponiveis na internet podem
nao ser suficientemente relevantes. A maioria deles sao feitos
por grandes empresas e dizem respeito a um leque nacional ou

mundial de clientes.

Se quiser obter informacgdes sobre os habitos, necessidades e
expectativas dos clientes da sua cidade, precisa questiona-los

através de um inquérito.

Veremos essa questao, mais adiante neste médulo.
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Processo

Conhega pessoas com conhecimento na area
Por vezes, é preciso alguém para o ajudar a obter alguma informacao
especifica ou para demonstrar outra perspetiva relativa ao assunto

que procura.

Por exemplo, algumas normas legais relacionadas com o seu sector
de atividade podem ser dificeis de encontrar na Internet ou dificeis

de compreender.

Quem poderia ser capaz de dar a informacdao apropriada? Se
conseguir identificar este tipo de pessoas com conhecimentos e

competéncias na area, nao hesite em conhecé-los.
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Processo

Conhega mentores
Nada é tao valioso como o conselho de alguém que ja tenha

estado no caminho em que esta a viajar.

Tente conhecer empresarios engenhosos e experientes que lhe
possam dar conselhos preciosos. Isso ajuda-lo-a a ganhar anos

de experiéncia.

Pode aderir a um programa de mentoria ou a um clube

empresarial, por exemplo.
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Resumo do capitulo

A pesquisa documental é util para obter o primeiro

1 . :
nivel de informacao basica.

2 A pesquisa de terreno é muito relevante para adquirir
informacao mais especifica.

3 Para melhores resultados, convidamo-lo(a) a realizar

ambos os tipos de pesquisa de mercado, documental e

de terreno.
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Capitulo concluido!

Parabéns! Concluiu este capitulo com sucesso!

Resumo das competéncias adquiridas

Ficou a saber como realizar um estudo de
1 mercado completo através da pesquisa
documental e de terreno.



O gue vem a seguir?

Agora pode repetir este capitulo ou seguir a nossa
recomendacgdo para continuar a aprendizagem,

clicando num dos botoes abaixo:

= TN
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Realizacao de um inquérito

Uma das melhores formas de entender o que os clientes procuram é perguntar-lhes.
Através de um inquérito, encontrara um dos melhores métodos para recolher e analisar dados.

Neste capitulo, veremos o que deve perguntar num inquérito e como divulga-lo.

. N y
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Amostragem

A primeira coisa a pensar ao desenvolver um
guestionario é o perfil tipico dos seus potenciais

clientes.
Quem serao os seus futuros clientes?

A resposta a esta pergunta determina o alvo do seu

guestionario.
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Amostragem

A amostragem ou recolha da amostra consiste
em selecionar uma parte de uma populacdo.
Mais concretamente, a amostragem resulta na
selecao de individuos de um grupo que
corresponde ao maximo dos seus critérios.

Os critérios em questao sao aqueles que lhe
permitem abordar o seu perfil tipico do cliente.

No entanto, antes de se poder proceder a
amostragem, é necessario definir o seu perfil
tipico de cliente.

Uma vez definido, pode organizar a sua
populagdo para reter apenas aqueles que
satisfazem estes critérios.

Por exemplo, digamos que quer fazer um questionario para
um negocio de entrega de refeicdes a casas de pessoas
mais velhas.

Se a amostragem significa filtrar uma populacao, a fim de
reter apenas aqueles que estao préximos dos seus
potenciais clientes, pode comecar por definir os seus filtros:
pessoas idosas com perda de autonomia; pessoas nos seus
50/60 anos (que potencialmente tém pais com mais de 75
anos de idade com perda de autonomia) de categoria
socioprofissional elevada.

Consequentemente, pode excluir da sua amostra grupos
populacionais que nao correspondem a estes critérios, por
exemplo: jovens com idades entre os 18 e os 25 anos ou
pessoas sem perda de autonomia.
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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 préximos 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 demograficos Definir a segmentacao
e socioecondmicos psicografica

* |dade; * Valores pessoais;

* Género; * Interesses na vida;

* Nivel de rendimento; * Atividades de Lazer.

* Habilitagdes.

Definir as suas principais Definir os seus habitos de
preocupacdes de vida consumo

Conforto;

* Quais os produtos que
mais consomem;

Gestao do tempo;

* Quando, onde, como e por
gue consomem estes bens
e Servigos.

Financas.
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Processo de amostragem

Populacao Geral

Definir o perfil tipico do cliente por observacao
Um primeiro perfil tipico do

cliente definido com base na
observacao.

Com base no primeiro perfil tipico de cliente, determine os
Mais (cerca de 2 a 4) filtros que definem quem pertence e quem nao pertence ao

perfis tipicos de clientes seu grupo de potenciais clientes.
definidos através de
filtros.
Escolha um ou mais perfis (ndo todos)

_ como alvo do seu questionario
Recolhida

a amostra
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Exemplo do perfil tipico de cliente —
Entrega de refeicdes ao domicilio

Voltemos ao nosso exemplo de entrega de refeicbes ao
domicilio.

Tente imaginar o perfil tipico do cliente para este tipo de
negaocio.

Tente pensar no que ja vimos antes: critérios demograficos e
socioecondmicos, critérios psicograficos, preocupacoes de vida
e habitos de consumo.

Assim que tenha uma ideia deste perfil de cliente, podera
passar para o proximo diapositivo.
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Exemplo do perfil tipico de cliente - Entrega de refeicdes ao domicilio

O perfil tipico do cliente pode ser um homem ou
uma mulher com idades compreendidas entre os
50 e 0s 55 anos, um(a) executivo(a) sénior com um
rendimento acima da média.

Os seus valores pessoais estao centrados na
autorrealizacao, no bem-estar e possuem fortes
valores familiares.

E provavel que trabalhem mais de 45 horas por
semana e possuam varios passatempos fora da sua
atividade profissional (passatempos desportivos,
criativos e artisticos, por exemplo).

Como resultado, tém pouco tempo para se
dedicarem as tarefas domésticas dos seus pais.

O tempo que passam com os seus pais € utilizado para
partilhar momentos agradaveis, em vez de cuidarem das
suas tarefas domésticas, como cozinhar as refeicoes.

O seu principal problema é a gestdao do tempo. Eles nao
tém tempo suficiente para fazer tudo o que gostariam de
fazer. Por conseguinte, tém de delegar algumas das suas
tarefas.

Conseguentemente, podemos imaginar que consomem
muitos servicos pessoais como limpeza da casa, servicos
de manutenc¢ao domeéstica, aulas particulares para os
seus filhos, etc. Estao, portanto, habituados aos precos
relacionados com servigos pessoais, tais como a entrega
de refeicdes ao domicilio para os seus pais.
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Tipo de inquérito

Existem diferentes tipos de questionarios.

As perguntas sao abertas ou fechadas? Utiliza
perguntas de escolha multipla? Perguntas de escala

de avaliacao?

Nos proximos diapositivos, encontrara algumas
definicdes e dicas para o(a) ajudar a encontrar o

melhor método para si.
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Perguntas fechadas — de escolha Unica

As pessoas podem escolher apenas uma, entre duas ou mais respostas.

G Vantagens G Desvantagens

Rapido e facil de responder. * Nao é adequado para uma analise aprofundada

o . do comportamento dos consumidores.
Facilidade na analise de resposta.

* Asrespostas sao demasiado simplistas.
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Perguntas fechadas — de escolha multipla

As pessoas podem escolher varias respostas.

e Vantagens G Desvantagens

e Rapido e facil de responder. * Nado é adequado para uma analise

. . aprofundada do comportamento dos
* Facilidade na analise de resposta.
consumidores.

* Influencia os inquiridos com respostas

sugeridas.
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Perguntas abertas

A pergunta precisa de uma resposta utilizando o formato de texto aberto.

e Vantagens 6 Desvantagens

* Espontaneidade e autenticidade das * Respostas dificeis de analisar e agrupar.

respostas recolhidas. _ ) .
e Risco de um grande numero de nao-respostas.

* Riqueza e diversidade nas respostas.
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Escalas de avaliacao

Os participantes no inquérito sao convidados a escolher entre varias opcdes. Estas séo classificadas entre
dois extremos, por exemplo, de "Insatisfeito” para "Satisfeito".

e Vantagens e Desvantagens

* Encoraja respostas mais matizadas, * Risco de representacao excessiva dos valores

mas ainda assim estruturadas. medianos.

 Demasiado concentrado em aspetos

guantitativos.
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Formato do questionario

O formato do questionario é de importancia crucial.
Ele determinara a taxa e a relevancia das respostas.
Se for demasiado longo, poucas pessoas
responderdo, e se for demasiado curto, as respostas

podem ser incompletas e imprecisas.

Encontrar o equilibrio certo é uma arte que se

dominara.
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Ao aplicar estas dicas, o seu questionario sera adaptado aos seus inquiridos:

v'Faca frases simples, curtas e acessiveis como se

estivesse a falar com uma crianca.

v'Concentre-se nos clientes: nas suas necessidades,
expectativas, problemas. Tente compreendé-los em

profundidade.

v'Faca o questiondrio bem espacado e organizado. A
estrutura do questionario ird, desde a primeira leitura,

atrair ou repelir o inquirido.

v Apresente-se e explique claramente porque é que este

guestionario é importante para si.

v 0O questiondrio ndo deve ser muito demorado. As 10 ou
15 perguntas que vai colocar, devem ser respondidas

em menos de 10 minutos.

v'Faca os inquiridos se sentirem muito importantes. As
suas respostas serdo decisivas para a criacdo de um
novo negocio virtuoso. Ao responderem, estao
verdadeiramente a contribuir para a melhoria dos

produtos/servicos da sua cidade.

v'Recompensar os inquiridos. Por exemplo, podera
enviar-lhes por e-mail um cupao de desconto assim que

0 seu negdcio for langado.
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Tipos de perguntas

Como pode ver, a estrutura de um questionario
segue uma ordem bem definida por duas razdes.

A primeira é que se o inquirido nao completar o
guestionario, é importante colocar as questoes
mais relevantes no inicio do inquérito para, pelo
menos, obter as respostas relevantes.

7

A segunda é que, se colocar as questdes
“chatas" no inicio (idade, sexo, profissao, etc.), o
participante podera ficar aborrecido e nao
terminar o preenchimento do questionario.

Por estas razles, tente comecar com questdes
importantes centradas na pessoa. Por exemplo,
as suas necessidades, problemas e expectativas.

Neste momento, ja tera captado o interesse do inquirido
e obtido as respostas mais importantes do questionario.

Depois, pode passar aos habitos de consumo, que sao
guestdes que lhes interessam um pouco menos do que as
suas necessidades e expectativas.

Por ultimo, termine com as questdes pessoais que
geralmente sao consideradas "chatas" e que requerem
confianga do participante. Na verdade, nao damos esta
informagao pessoal a ninguém. O facto de estar
verdadeiramente interessado pelo inquirido desde o
inicio do questionario, permitiu-lhe coloca-lo numa
posicao de confianca para melhor apreender esta ultima
fase.
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NECESSIDADES

Precisam do
produto/servico? Porqué?

O que mais precisam deste
produto/servico?

Neste momento, as suas
necessidades sao
satisfeitas por uma oferta
existente?

Sera que consideram que
as suas necessidades nao
sdao totalmente satisfeitas
pela oferta existente?

Perguntas sobre...

HABITOS DE CONSUMO

Os potenciais clientes compram o
produto/servico neste momento?

A qguem compram?
Onde e quando o compram?
Com que frequéncia o compram?

Em que contexto compram o
produto/servi¢o?

Para quem o compram?

Qual é a sua despesa média por
compra?

EXPECTATIVAS

@) que esperam do
produto/servigo?

O que esperam das pessoas que
vendem o produto/servico?

O que é proibido/inaceitavel?

Quais sao os critérios mais
importantes do produto/servico e
das pessoas que o vendem?

PERFIL
Idade
Género
Morada

Agregado familiar

Situacao
profissional

Local do emprego

Detalhes de
contato (se a
pessoa concordar)




¥ 4 |-REMPREENDEDORISMO | MODULO 4 [Rol-LIA(UIReJE] rccacio ce um nauerio

Perguntas sobre as necessidades do publico Perguntas sobre as expectativas do publico
* Precisam do produto/servico? Porqué? * O que esperam do produto/servico?
* 0 que mais precisam deste produto/servigo? * O que esperam das pessoas que vendem o produto/servico?
* Neste momento, as suas necessidades sao * Oque e proibido/inaceitével?

satisfeitas por uma oferta existente? * 0O que eles realmente gostariam do produto/servico e das pessoas que o
* Consideram que as suas necessidades nao vendem?
sdo totalmente satisfeitas pela oferta * Quais sdo os critérios mais importantes do produto/servico e das pessoas
existente? que o vendem?

_ e Perguntas sobre perfil pessoal
Perguntas sobre os habitos de consumo do publico ) Idzde P

« Compram o produto/servi¢o neste momento? A quem compram? «  Sexo
 Onde e quando o cpmpram? . Morada
« Com que frequéncia compram? .
« Em que contexto compram o produto/servico?
« Para quem o compram?
* Qual é a sua despesa média por compra? .

Agregado familiar
* Situacao profissional
* Local do emprego
Detalhes de contato (se a pessoa concordar)
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Disseminacao de inquérito

Existem varios canais para divulgar um questionario.

Os canais de distribuicdao relevantes dependem de

varios parametros que veremos em conjunto.
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Diferentes formas de disseminacao

E-mail/Correio eletronico

 Trabalhar em rede com os contactos

pessoais.

* Localizador de Email, p.ex. Hunter.io.

Redes Sociais

Grupos e/ou Péaginas virtuais,

p.ex. Facebook.

Trabalhar em rede com os contactos

pessoais.

LinkedIn.

Presencialmente

Encontrar o local e o horario mais
apropriado para divulgar e realizar os

guestionarios presenciais.
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Diferentes formas de disseminacao

Redes Sociais
* Grupos e/ou Paginas virtuais (p. ex.: Facebook).
* Trabalhar em rede com os contactos pessoais.

 LinkedIn.

E-mail/Correio eletrénico Presencialmente
* Trabalhar em rede com os contactos pessoais. * Encontrar o local e o hordrio mais apropriado para
* Localizador de email (p. ex.: Hunter.io). divulgar e realizar os questionarios presenciais.
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Redes sociais

Websites e aplicacdes que permitem aos utilizadores participar, criar e partilhar contetdos nas redes sociais.

e Vantagens g Desvantagens

* Num grupo bem definido, uma publicacdao pode e Nem sempre & facil encontrar

gerar centenas de respostas. administradores que concordem em divulgar
* Pode ser vista por centenas/milhares de 0 questiondrio no seu grupo/pagina.
utilizadores da Internet numa Unica publicacao
(relativamente ao tamanho do grupo/pagina e

popularidade).

* Processo de divulgacao rapida e facil.
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Marketing por correio electrénico

E uma forma de marketing em que pode apresentar aos novos clientes produtos, descontos, e outros
servicos, via e-mail.

e Vantagens G Desvantagens

* A consulta de uma caixa de correio de e-mail € *  Por vezes, a taxa de resposta ¢ baixa porque as pessoas
uma pratica diaria utilizada por todos. Tem uma que verificam a sua caixa de correio eletrdnica tém outras
grande probabilidade de ser visto. prioridades.

 Podera encontrar alguma dificuldade em escrever uma

ideia cativante no topico de assunto e no corpo do texto.

e O processo de recuperacao de e-mails pode ser

demorado.
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Presencialmente

Faca perguntas diretamente as pessoas na rua ou durante entrevistas com
profissionais.

G Vantagens

Podera ter a possibilidade de obter uma taxa de
resposta elevada, nas situagdes em que a sua
personalidade e simpatia quebre a relutancia das

pessoas.

Pode fazer perguntas abertas e iniciar discussoes e

debates livres.

As respostas podem ser mais detalhadas,

diversificadas e completas.

g Desvantagens

Processo muito demorado.
Mais caro do que outros métodos.

Encontrar o lugar e o horario certo, podera

nao ser facil.

A analise das respostas pode ser mais

complicada do que através de outros métodos.
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Formularios do Google para o seu inquérito

O Google Forms é uma ferramenta interessante para criar e

disseminar o seu inquérito. E uma aplicacdo gratuita, apenas

necessita ter uma conta Google.

Pode criar o seu questionario no Google Forms e divulga-lo nas
redes sociais, enviar por correio eletrénico ou preenche-lo

presencialmente, através da utilizacao de um tablet.

Podera aceder ao

FOl’mulériOS seguinte link e visualizar

um video explicativo

(Forms) do
Google Docs

que o(a) ird ajudar na

T utilizacao dos

s 2/tutor. hugof.pt

Formularios Google.


https://www.google.com/intl/pt-PT/forms/about/
https://www.youtube.com/watch?v=aTAz7Ynp9ms
https://www.youtube.com/watch?v=aTAz7Ynp9ms
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>

Drag n Survey

. Comentérios

O Drag n Survey é uma alternativa ao Google Forms.

Pode registar-se no site e seguir as instrucdes para

criar inquéritos online.

Tal como acontece com o Google Forms, pode criar
um inquérito e divulga-lo nas redes sociais, por e-

mail ou realiza-lo presencialmente com o publico.



https://www.dragnsurvey.com/pt
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Processo de disseminacgao
do inquérito

Veremos nos proximos diapositivos, 0s passo
importantes a realizar na divulgacao o seu

questionario.
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Passos para a realizacao de um inquérito

Defina os seus objetivos de forma clara

Se estiver a realizar um inquérito, € porque necessita

de respostas para as suas perguntas. Desta forma, é

2 importante que defina:
O que esta a tentar alcancar? Qual a razao de estar a
realizar o questionario? Como é gque a informacao
3 recolhida o ajudara a desenvolver a sua oferta de

produto/servico?

Tem de saber para onde quer ir, antes de comecar.



w _.-).EMPREENDEDORISMO| MODULO 4 E:LIREVNeJe] reaiizacio de um inquérito

Passos para a realizacao de um inquérito

Envolva a sua rede pessoal de contactos na divulgagao

Peca apoio a sua rede pessoal de contactos no
preenchimento do seu inquérito. No entanto, é
importante relembrar, que estes poderao nao ser

imparciais.

Podera também pedir aos seus amigos e familiares
gue o ajudem a divulgar o seu inquérito. Se cada um
deles o enviar a uma duzia dos seus contactos,
podera alcancar rapidamente um numero importante

de respostas de pessoas neutras.
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Passos para a realizacao de um inquérito

Dirija-se ao perfil dos seus inquiridos
Agora que sabe que tipo de respostas que quer obter,

é altura de definir as pessoas mais relevantes para

questionar.

Esta convidado(a) a rever a seccao sobre a definicao
do perfil tipico de cliente para obter mais

informacdes sobre este tema.
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Passos para a realizacao de um inquérito

|dentificar os canais apropriados para disseminagao

Quanto ao seu perfil tipico de cliente, tente pensar
nos canais/locais (fisicos e virtuais) que terdo maior

preferéncia por parte dos seu publico, para assim

divulgar o seu inquérito. Entre estes lugares,
poderiamos pensar:
* Grupos/paginas nas redes sociais;

* Envio de e-mails;

* Presencialmente, em locais especificos que o seu

publico frequenta.
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Passos para a realizacao de um inquérito

Preparacao da disseminagao
Uma vez identificados os locais/canais apropriados, € hora de preparar a

divulgacao.

As praticas de divulgacao utilizadas terao de ser adaptadas aos canais de
difusdo. De facto, a estratégia para conseguir captar a atencao do

inquirido sera diferente num grupo de Facebook ou no correio eletrénico.

Em situacdes presenciais, a forma como se aborda as pessoas requer

alguma preparacao, apesar da importancia da espontaneidade.

Faca o seu plano de acao relativamente ao tipo de canais que ira utilizar

para divulgacao.



w ..-).EMPREENDEDORISMO| MODULO 4 E:LIREVNeJe] reaiizacio de um inquérito

Passos para a realizacao de um inquérito

Analise de resultados
Através do Google Forms e/ou do Drag N Survey, podera aceder e

extrair graficos e dados estatisticos a partir das respostas obtidas. A

analise das respostas é facilitada.

Para perguntas presenciais abertas, tera de implementar um processo
de analise de respostas adequado ao seu método. Caso nao se sinta
confortavel com o processamento de dados, é aconselhavel evitar

este tipo de perguntas.
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Resumo do capitulo

Existem varios tipos de inquéritos e diferentes formas

1
de os divulgar.

2 Entre todos os métodos disponiveis, pode utilizar o que
considerar mais apropriado.

3 A realizacao de um inquérito requer muita organizacao e

preparacao.
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Capitulo concluido!

Parabéns! Concluiu este capitulo com sucesso!

Resumo das competéncias adquiridas«

Ficou a saber que existem diferentes tipos de
1 inquéritos e formas de disseminacao.

Aprendeu os passos importantes a seguir
para a realizacao de num inquérito.

-
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O gue vem a seguir?

Agora pode repetir este capitulo ou seguir a nossa
recomendacgdo para continuar a aprendizagem,

clicando num dos botoes abaixo:

e [l



V1 Quiz

Click the Quiz button to edit this object

. :ﬂEMPREENDEDORISMO MODULO 4 Eo:-CIRg8INeJe] -=oiz5c50 de um inquento

Ao preparar um estudo de mercado para o seu futuro negocio, pode simplesmente reutilizar o
estudo de mercado de outro negdcio existente e semelhante.

O Verdadeiro

O Falso
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Mddulo completo!

Parabéns! Concluiu este médulo com sucesso!

Resumo das competéncias adquiridas «

Ficou a saber o que é um estudo de mercado
e 0s passos importantes envolvidos.

Aprendeu como liderar um estudo de

2 mercado completo através da
pesquisa documental e de terreno.

3  Aprendeu a realizar um inquérito.

-
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O que vem a seguir?

Agora pode repetir este capitulo ou seguir a nossa

recomendacgdo para continuar a aprendizagem,

clicando num dos botoes abaixo:

e
DIGITAL



https://hands-on-shafe.eu/pt/empreendedorismo
https://hands-on-shafe.eu/pt/digital

