
Iniciar>

OapoiodaComissãoEuropeiaa esteprojeto e à produçãodestapublicaçãonãoconstituium consentimento
quanto ao seu conteúdo, o qual reflete apenasa opinião dos autores, não podendo a Comissãoser
responsabilizadapor qualquerusoindevidoquepossaserfeito dainformaçãocontidanestapublicação.

Estudo de mercado
Como avaliar o potencial do seu negócio?
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Estudo de mercado
Estecapítuloexplicao que é um estudode mercado,comorealizá-lo e conduzi-lo, bem comoa suaimportânciano

processode desenvolvimentoempresarial. Poderá observar que um estudo de mercado não correspondeà

manipulaçãode toneladasdedadose estatísticas.

Defacto,um estudodemercadoapenasenvolveobservare analisaro seuambiente. Porisso,comecemosjuntos.
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O que irá aprender
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O que é exatamente um estudo de mercado?

Porque motivo um estudo de mercado poderá determinar, em 
parte, o sucesso do seu futuro negócio.

Estudo de mercadoEMPREENDEDORISMOMÓDULO 4

Como realizar um estudo de mercado.
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Capítulosnestemódulo

Realização de um inquérito

Liderar um Estudo de mercado

O que é um Estudo de mercado?
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O que é um Estudo de mercado?

Neste capítulo, aprenderá mais sobre os estudos de mercado e a sua importância no processo de 

desenvolvimento do seu negócio.
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O que iráaprender
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O que é um Estudo de mercado.

Informações importantes a recolher na realização de um 
estudo de mercado.

A importância de fazer um estudo de mercado antes de iniciar 
o seu negócio.
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Um estudo de mercado corresponde a uma

avaliação qualitativa e quantitativa das

característicasdo mercadoque sãorelevantespara

o seunegócio.

Mais concretamente,é um processode recolhade

informaçãosobretodos os aspetose intervenientes

do seu mercado comercial: os concorrentes, os

clientes, os regulamentos e mesmo o contexto

político/social/económico ou as mudanças e

evoluções tecnológicasdo sector em que a sua

empresairá operar.

O que é um Estudo de mercado?
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No Módulo de formação anterior, aprendeu a

clarificara suaideia de negócioatravésde uma

variedade de perguntas que abrangem os

diferentesaspetosdo projeto.

Agora,durante a fasede estudo de mercado,é

altura de avaliar a relevânciadas suas ideias.

Talvezaprove algumaspartes da sua ideia ou

talvezmudealgunsaspetosdamesma.

Por outras palavras,um estudo de mercado é

essencialpara garantir que a clarificaçãodo seu

negócio seja coerente e corresponda às

verdadeirascaracterísticasdo seumercado. Isto

significa que também é necessário para

compreendera regradaoferta e daprocura,que

encontrará quando o seu negócio estiver em

funcionamento.

Daremosum exemplo por meio de uma metáfora, no

Módulo de formação anterior, começoua pensar que

tipo de casapretendeconstruir,como construí-la e com

quemateriais.

Agora, necessita encontrar e receber conselhos de

pessoasquejá tenhamconstruídoassuascasas.

O objetivo desta fase é comparar os seus primeiros

planos com o que já é feito no seu mercado. Poderá

inspirar-secom novasideias/modosde fazerascoisase,

eventualmente, rever e melhorar o seu projeto de

negócio.

Não se preocupe se descobrir que a forma como

clarificoua sua ideia de negócioé totalmente diferente

do que é feito no seu mercado. Atravésdeste módulo

aprenderá a observar, analisar e a ajustar-se às

característicasdo mercado,enriquecendodestaforma, o

seuprojeto empresarial.

O que é um Estudo de mercado?
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Para realizar um estudo de mercado, necessita

primeirosaberem queconsiste.

Um mercado corresponde a um ambiente que

reúne todos os seus intervenientes e influências

contextuais,quefarãoparteno seufuturo negócio:

Os seus intervenientes são geralmente seres

humanos,como veremos nos diapositivosque se

seguem.

O que é um Estudo de mercado?
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Os seus clientes são os intervenientes que

contribuem para o sustento financeirodo negócio.

Elesdeterminam a sobrevivênciado seu negócio,

mastambémo seucrescimento.

Por conseguinte, são uma fonte primária de

interessenaconstruçãodo seuprojeto.

Os seus clientes
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Os concorrentes representam, de certa forma, a

barreiraentre si e o conjunto de potenciaisclientes

interessadosnasuaoferta.

A quantidadede concorrentese a forma como irá

diferenciara suaoferta dasexistentes,determinará

se alcança ou não o seu grupo de potenciais

clientes.

Os seus concorrentes
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Uma empresa nunca é uma entidade isolada. Os

seusparceirosdesempenham,com frequência,um

papelessencialno desenvolvimentodo seunegócio.

Quersejaparatrocar informaçõesessenciaissobreo

mercadoou disseminaros seusprodutose serviços,

osseusparceirossãoimportantesaliados.

Os seus parceiros
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Paraalém dos seusintervenientesfísicos,existem

também elementos inatingíveise não-físicosmas

estruturais e contextuais que irão influenciar no

momentode criaçãoe no desenvolvimentodo seu

futuro negócio.

Vamosencontrá-losnospróximosdiapositivos.

O que é um Estudo de mercado?
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Osregulamentosditam o que podeou não ser feito

legalmente. É necessárioconhecê-los e aplicá-los

parapermanecerdentro da lei. Estaé umacondição

indispensávelparaobter um negóciobemsucedido.

Normas, leis e regulamentos
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Nanossasociedade,astecnologiadigitaisestãocada

vez mais presentesno quotidiano e em todos os

camposde atividade.

É provável que durante os próximos anos, a sua

atividadetenha de se adaptaràspróximasevoluções

digitais. Estesajustes,devem ser tidos em conta o

maiscedopossívelparaquepossamserantecipados.

Recomendamosas unidades de formação DIGITAL,

para aprender mais sobre o impacto da tecnologia

nos mercados. Em particular, deverá consultar os

seguintesmódulos: DIGITAL_01ά¢ŜŎƴƻƭƻƎƛŀMóvel"

e DIGITAL_06 "Wearablesά.

Evolução tecnológica

DIGITAL
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O seumercadoestáde certa forma, dependentedo

contexto socioeconómico da sua

cidade/região/país.

Um mercado pode estar a crescer de forma

sustentada,massea taxade desempregoaumentar

ou os fatores demográficosmudaremrapidamente,

o seunegóciopoderáserafetadopor consequências

positivasou negativas.

Quanto melhor antecipar as alterações

sociodemográficasnasuaregião,melhorreorientará

o cursodasuaempresa.

Contexto socioeconómico
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Concorrência Clientes Parceiros

Quemsão? Perfilpadrão? Subscritores?

Quantossão? Necessidades? Meiosde comunicação?

Qual a estratégia utilizada? Hábitos? Fornecedores?

As suasespecificidades? Valormédiogastopor
consumidor?

Subcontratados?

Frequênciade compra? Associados?

Contexto económico, 
social e politico

Evoluçãotecnológica Regulamentos

Mudançaspolíticas? Novosprodutos
alternativos?

Quaisoscertificados
exigidos?

Crises económicas? Obsolescência futura da 
tecnologia utilizada?

Normas de higienee 
segurança?

Mudançasnoshábitosde 
consumo?

Intervenientes e elementos contextuais do mercado
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Estes6 tópicossãoprojetadosparao(a)ajudara
ter uma ideia mais clara e objetiva do seu
mercado. Devemajudá-lo(a) a entender o que
se passano mercado,o que funciona bem, o
que não funciona e como simplificar a
informação.

Sesouber:

Å Quem são os seus concorrentes, o que

ofereceme comoo fazem;

Å Quemsãoosseusclientes,o que precisame

o queesperamdo seunegócio;

Å Quempoderiamserosseusfuturos parceirose como

trabalharde forma inteligentecomeles;

Å As normas e regulamentos que devem ser

respeitados;

Å E os contextos socioeconómicose tecnológicos

relacionadoscom o seu sector empresariale o local

(cidade,região,país)ondevai lançaro seunegócio.

Após responder a estes tópicos, deverá elaborar a

estratégiaadequadapara lidar com as característicasdo

mercadoemqueplaneiadesenvolvero seunegócio.

6 tópicos para compreender
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A análise de mercado tem os seguintes objetivos:

Å Aprender mais sobre o seu mercado, os diferentes 

intervenientes e as suas características;

Å Definir o seu posicionamento no mercado e, por 

conseguinte, a sua estratégia de negócio;

Å Ser capaz de identificar as suas necessidades de 

acordo com o seu posicionamento de mercado;

Å Reunir dados apropriados para poder avaliar o 

potencial volume do negócio e fazer previsões 

financeiras.

Diferentesobjetivosde um 

Estudode mercado
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Diferentesobjetivosde um Estudo de mercado

Clarificação
da ideiade 

negócio

Análise
de 

mercado

Defina o seu negócio de forma mais clara

Consulte os dados relevantes para 
identificar as suas necessidades 
όƳŀǘŜǊƛŀƭΣ ϵΣ ƘǳƳŀƴƻǎΦΦΦύ

Comparar dados relevantes para o início das 
previsões financeiras 
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Diferentesobjetivosde um Estudo de mercado

Estudo de 
mercado em

progresso
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1

2

Resumodo capítulo

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

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

3
Ao fazer um estudo de mercado, recolhe informação 
sobre 6 tópicos diferentes: concorrentes, clientes, 
parceiros, regulamentação, evolução tecnológica e 
contextos.
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Resumo das competências adquiridas

É capaz de compreender o que é um
estudo de mercadoe as suasimportantes
etapasde recolhade informação.

Parabéns! Concluiu este capítulo com sucesso!

Capítuloconcluído!

1
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Reiniciar

Agora pode repetir este capítulo ou seguir a nossa 

recomendação para continuar a aprendizagem, 

clicando num dos botões abaixo:

O que vema seguir?

Seguinte

DIGITAL
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Liderar um Estudo de mercado

Após compreender o que é um estudo de mercado, poderá surgir-lhe a seguinte questão "como fazê-lo". 

Este capítulo irá centrar-se na realização de um estudo de mercado.
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O que iráaprender
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O que é a pesquisa documental e que tipo de informação 
poderá recolher.

Why skipping this step could be detrimental for your business 
development.
O que é a pesquisa de terreno e a que tipo de informação terá 
acesso.

O processo de realização de pesquisa documental e de 
terreno.
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A realização de um estudo de mercado envolve várias 

fases. Requer que a pessoa pesquise, observe, recolha 

dados/informações, analise e compare.

Para obter um estudo de mercado completo e eficiente 

deverá realizar pesquisa documental (através da Internet, 

livros, por exemplo), bem como pesquisa de terreno 

(entrevistando pessoas, por exemplo).

Mesmo que se sinta desconfortável, não se preocupe, há 

muitas maneiras de fazer um estudo de mercado. 

Encontrará certamente uma abordagem adequada para si.

Liderar um Estudo de mercado
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A pesquisa documental permite-lhe saber mais

sobre o seu ambiente de negócios através da

recolha de dados existentes. Estes dados são

geralmente recolhidos através de uma

multiplicidadede fontestaiscomotextos,áudios,ou

vídeos.

Encontrarácertamenteo que melhor se adequaao

seuperfil de aprendizagem.

Pesquisadocumental
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A investigação documental envolve a recolha de
informação sobre o mercado a partir de diferentes
fontes:

Á Websites;
Á Livros,revistase jornaisespecíficos;
Á Vídeos(entrevistas,conferências,documentários,por

exemplo);
Á Meios de comunicação social: Publicações no

Facebookou LinkedIn, por exemplo;
Á Estudosdemarketingexistentes;
Á Estudos estatísticos (inquéritos, sondagens de

opinião...);
Á Basesde dadospúblicas;
Á Podcasts;
Á MOOCse outroscursosonline;
Á Publicaçõesde organizaçõesprofissionais;
Á Instituto nacionalde defesado consumidor;
Á Agências para o desenvolvimento económico e

empresarial;

Á Discussões em fóruns especializados;
Á Blogs;
Á Programas de televisão sobre o tema.

Qualquer coisa relacionada com a sua ideia de negócio 
que possa ler, ver ou ouvir, poderá dar-lhe informação 
apropriada para melhor compreender o seu futuro 
ambiente de negócio.

Mas antes de começar a procurar, precisa obviamente de 
saber o que procura. A forma mais fácil de o fazer é ler 
muitos documentos e ver vários vídeos.

A resposta é simples. Precisa de procurar qualquer 
informação relacionada com o seu ambiente de negócios 
e o seu futuro mercado. Isto significa não só informação 
sobre os intervenientes, mas também sobre os 
elementos contextuais e estruturais que vimos 
anteriormente.

Pesquisadocumental
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Embora a quantidade de informação possa parecer 

esmagadora no início, descobrirá que uma ideia mais clara 

se revelará ao longo do tempo.

Pense num funil com filtro. A princípio poderá ter muita 

informação e diversos componentes. No entanto, após 

pesquisas, sairá um produto filtrado e qualitativo.

Este método poderá ajudá-lo(a) a selecionar e classificar a 

informação que recolhe e a manter apenas o mais 

adequada para o seu negócio. 

Nos próximos diapositivos, irá encontrar algumas dicas 

básicas.

A metáfora do funil
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1

2

3

Questionar a relevância da informação

Pergunte-se: "Esta informação muda alguma coisa na forma 

como penso neste mercado ou na minha estratégia 

empresarial?

Se não, poderá não ser necessário reter esta informação. Por 

outro lado, se a resposta for sim, significa que se aprender algo 

novo (quer seja positivo ou negativo) deverá manter e guardar 

a informação.

Processo
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Questionar a redundância da informação

Esta informação é nova ou já a observou várias vezes? Recebeu o 

mesmo tipo de informação na sua pesquisa anterior?

É desnecessário gastar tempo com informação repetida e obtida 

noutras pesquisas realizadas. No entanto, deve também assegurar-se 

de que vê uma informação com frequência (3-4 vezes) para ter a 

certeza da sua fiabilidade.

É uma questão de equilíbrio. Se encontrar determinada informação 

apenas uma vez, talvez não seja suficiente considerá-la fiável. Se a vir 

dez ou mais vezes, talvez deva seguir a sua pesquisa e considerá-la 

como validada.

Processo

1

2

3
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Questionaro contexto

Como,quandoe ondeé fornecidaa informação?

Quemé o autor?

Emquecontextoé partilhadaa informação?

Certifique-se em obter informaçãoverdadeiramente

relevante dentro de um contexto recente.

Informaçõesdesatualizadase pouco fiáveis devem

serdescartadas.

Processo

1

2

3
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Registar informações relevantes

Lembramo-nos de menos de 20% do que lemos, observamos e 

ouvimos. Certifique-se de que beneficiará de cada informação 

pertinente que obtiver e mantenha-se a par da mesma. Será mais 

fácil, mais tarde, compará-la e analisá-la com o benefício de uma 

visão à posteriori.

Processo

4
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Imaginemos que quer vender um produto.

Antes de realizar um estudo de mercado, não tem 

noção do potencial que a sua ideia tem.

A sua primeira iniciativa consiste na procura de 

várias informações sobre o mercado para o seu 

produto.

Neste momento, está a escrever algumas perguntas 

básicas que poderá responder após a sua pesquisa.

Imaginemos a sua 

pesquisa documental
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Exemplode pesquisadocumental

Quemsãoosmeus concorrentes?

Quemserãoosmeus futuros
clientes?

Do que maisprecisam?
Quaissãoas suasexpectativas?

Quanto é que um cliente vai gastar 
para este tipo de produto?

Quantas pessoas na minha cidade 
poderão comprar o meu produto?

Com que frequência compram este tipo 
de produto?

Quais são as últimas tendências e 
desenvolvimentos neste sector 

empresarial?

Que competências e conhecimentos 
são necessários para ter sucesso neste 

negócio?

Quais são os regulamentos para este 
tipo de negócio?

Que recursos preciso para lançar e gerir 
este negócio?
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Como pode observar, o objetivo da investigação

documental é fazer o máximo de perguntas possíveis

sobreosváriosintervenientese elementoscontextuaisdo

seumercado.

Uma vez feitas as perguntas,terá de obter as respostas.

Parao fazer, poderá trabalhar na identificaçãode várias

fontesde informação.

Osdiapositivosseguintesconsideramalgunsexemplosde

investigaçãodocumentalquepoderáutilizar.

Exemplosde 
pesquisadocumental
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Exemplosde pesquisadocumental

Artigos online
sobre o produto 
que quer vender.

Monitorizaçãode 
páginasde redes 
sociais sobreo 

produto.

Pesquisade dados 
estatísticos sobre

o mercado.

Assistira vários
vídeosno 

YouTubesobreo 
tipo de negócio
que pretende.

Ouvirpodcasts
sobreo tipo de 

negócio.

Recolher
informaçõeslocais

naCâmarado 
comércio.
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Entrevistas,artigosde imprensa,dadosestatísticos,

relatóriosem vídeo,estudosde mercadoexistentes,

e monitorização de redes sociais. Existem várias

fontes diferentes para obter informação. Agora é

necessário tentar responder às suas perguntas

consultandoasdistintasfontesde informação.

Estametodologiapermite-lhe reunir dadosde modo

a ter uma visãoglobal do seu mercadoe das suas

características.

Aqui está um resumo das grandesquantidadesde

informaçãoquepoderárecolher.

Exemplosde pesquisadocumental
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Eis alguns exemplos da informação que conseguirá 

recolher através de artigos de imprensa (online e 

físicos):

Å Últimas tendências e desenvolvimentos no seu 

sector de atividade;

Å Alguns dados estatísticos;

Å Exemplos de boas/más práticas;

Å Informação sobre o estado do mercado 

(oportunidades, ameaças...).

Artigos de imprensa
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Aqui está uma visãogeral da informaçãoque pode

recolheratravésdamonitorizaçãodasredessociais:

Å As últimas tendênciase desenvolvimentosno

seusetorempresarial;

Å Exemplosdeboas/máspráticas;

Å Informação sobre as características,

necessidadese expectativasdosclientes(através

dosseuscomentáriosonline ou da visãodo seu

perfil online,por exemplo);

Å Informação sobre as característicasespecíficas

dosconcorrentes.

Monitorizaçãodas redes sociais
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Sugerimos algumas ideias sobre ao dados que 

conseguirá recolher assistindo vídeos e podcasts 

online:

Å Exemplos de boas/más práticas; 

Å Tendências e desenvolvimentos no setor;

Å Feedbacks e conselhos de outros empresários.

Vídeos& podcasts
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Através de estudos existentes, poderá ter a 

possibilidade de compilar informação sobre:

Å Números sobre tendências e desenvolvimentos 

no setor; 

Å Números e dados sobre os hábitos de consumo 

dos seus clientes; 

Å Números sobre as ofertas existentes neste 

mercado.

Estudo de mercado 

e dados estatísticos
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Através da uma pesquisa documental poderá reunir 

vários tipos de informação relevante sobre 

diferentes aspetos do seu futuro negócio.

No próximo diapositivo, encontrará um exemplo de 

uma análise que poderá fazer relativamente aos 

dados recolhidos.

Resumo da pesquisa documental ς
análise de dados
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Ao realizar uma pesquisa
documental,estaráà procura de
dadosgeraise do mercadolocal
que dependerãodo domínio da
sua ideia de negócio e da
localizaçãoprevista.

Imaginemos o seguinte caso e
descubramos as potenciais
receitasdasuaideiade negócio!

Atividade1



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

Exemplo básico de pesquisa documental ςEstudo de caso

ṊDados Gerais do mercado:

ṊNo domínio da minha ideia de negócio, os potenciais clientes são 20 000 clientes para cada 100 000 habitantes.

Ṋh ŎƭƛŜƴǘŜ ƛǊł ŎƻƳǇǊŀǊ м ǇǊƻŘǳǘƻ ǇƻǊ Ƴşǎ Ґ млϵ όǾŀƭƻǊ ƳŞŘƛƻ Ǝŀǎǘƻ ǇŜƭƻ ŎƻƴǎǳƳƛŘƻǊύΦ

ṊAs despesas representam geralmente 70% do volume/faturação deste tipo de negócio.

ṊDados do mercado local:

ṊNa cidade, já existem 3 concorrentes com as seguintes quotas de mercado: Concorrente 1 - 40%, Concorrente 2 - 30%, 

e Concorrente 3 ς15%.

ṊDados de estratégia:

ṊCom uma boa estratégia de marketing, considero que posso facilmente abranger 80% do mercado.
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80%

3.600

Vantagensda estratégia de Marketing

15%

4.500

Quota de mercado disponível

20%

30.000

Potenciaisclientes

Quemsãoospotenciaisclientesparaa minhaideiade negócio?Nestafase,tem de ter em consideraçãoa quota de mercado
disponívelpara o seu negócio(correspondea 100%, menosas quotas de mercadodos concorrentes)e a populaçãoque
esperaatingir com a estratégiade marketing planeada. Comoapresentadono diapositivoanterior, a cidade em que irá
implementaro seunegóciotem 150.000habitantes.

Exemplo básico de pesquisa documental - Potenciais clientes

Dados de 
mercado

Estudo 
de caso
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30%

мнфΦсллϵκano

Potenciais receitas

оΦслл Ȅ мнлϵ 

понΦлллϵκano

Potencial valor de faturação anual de negócio

млϵκmês

мнлϵκano

Valor médio gasto pelo cliente

Considerandoos seuspotenciaisclientese conhecendoassuasdespesasmédiase asdespesasde um negóciosemelhante,
poderácalcularo valor de faturaçãoanualde negócio(ClientescontactáveisX assuasdespesasanuais)e as receitas(Após
reduzir70%doscustos,representa30%do volumedo negócio).

Exemplo básico de pesquisa documental ςPotencial de faturação e de receitas

Dados de 
mercado

Estudo 
de caso
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Comodeveter verificado,até esteponto, é suposto

ter estadoa realizarestudosde mercadoorientados

paraa análisede dados.

Para chegar aos clientes, apercebeu-se de que

deveria lançaruma campanhade marketingeficaz.

No entanto, não tem ideia de como isto pode ser

realizado.

Propomosque continue o seu estudo de mercado

através da pesquisadocumental para saber mais

sobrecomoplaneare disseminarumacampanhade

marketingquecumpraosobjetivospretendidos.

Pesquisadocumentalsobre
o lançamentodeumacampanha
demarketingeficaz
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Exemplode pesquisadocumental

Estabelecer padrões de 
referência para campanhas 
de marketing de empresas 

que o inspirem.

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

livros para o lançamento de uma 
campanha.

Leia uma análise de 
marketing de especialistas 

nesta área.

Leia um MOOC online sobre a 
liderança de uma campanha de 

marketing.
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Duranteo seuestudode mercado,poderáfazera si

próprio uma multiplicidade de perguntas sobre

diferentesassuntos.

Tal como fez com a campanhade marketing,para

cadapergunta,é supostorealizarumapesquisapara

começardamelhor forma possível.

No entanto, a pesquisadocumental tem os seus

limites. Por vezes, sair para o terreno pode

desbloquearsituaçõese obter respostasdouradas.

Pesquisa documental sobre
o lançamento de uma campanha 
de marketing eficaz
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A partir do exemploanterior, sobrecomopesquisar

e interpretar a informação de investigação

documental,terá uma melhor compreensãodo que

poderiaimplementarno casodo seunegócio.

Se preferir, existe outro método para obter

informaçõessobre o seu mercado: a pesquisade

terreno.

Uma melhorpercepçãosobre

pesquisadocumental
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A pesquisa documental consiste em encontrar

fontesde informaçãoexistentese depoisanalisá-las

atravésdaleitura,vídeosou áudios.

Em alternativa, a pesquisa de terreno/campo

consiste em sair de casa e conhecer pessoas

engenhosase influentes que o(a) podem ajudar a

conhecer melhor o seu mercado. Por outras

palavras,trata-se de um processode inteligência

humana.

Analisaremoscomoconhecerestaspessoase o que

lhesperguntar.

Pesquisade terreno
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Obviamente, não conseguirá obter todo o tipo de

informaçãoque desejafazendoinvestigaçãodocumental.

Por exemplo,consideraque será fácil respondera estas

perguntas através do processo de investigação

documental?

Á Quantas vendas por dia faz o seu principal

concorrente?

Á Quantoé queo seuclientegastapor cadacompra?

Á Quais são os seus pontos fortes e os seus pontos

fracos?

Éclaro que não encontraráestesdadosna Internet, nem

em qualquer livro ou revista. Pararecolher este tipo de

informaçãomais específica,é necessárioir diretamente

aoterreno e obtê-la.

De facto, quanto maisconcretoe específicofor o tipo de

informação que procura, maior será a probabilidadede

obtê-la no terreno.

A investigaçãodocumentalé boa para obter um primeiro

nívelde informaçãogeral,masraramenteé suficientepara

ter umaideiaobjetivado seufuturo mercado.

Como pode ver, no estudo de mercado irá utilizar duas

formasde recolhade informações. A pesquisadocumental

e a pesquisade terreno.

Portanto,a pesquisade terreno é necessáriapara tornar o

seu estudo de mercado tão relevante quanto possível.

Então,quaissãoasmelhoresformasde o realizarde uma

formaeficiente?

Verifiqueasrespostasnospróximosdiapositivos.

Pesquisade terreno
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1

2

3

Vá ao exterior e observe os seus concorrentes

Umadasmelhoresformasde obter informaçãoprecisa,especialmente

informaçãorelacionadacom os seusconcorrentes,é ir ao exterior e

observar:

Å Quantosclientespor hora entram na loja do seuconcorrente?Vá

tomar um caféem frente à loja quepretendeobservare obtenhaa

respostapor simesmo.

Å Quaissão os seuspontos fortes e fracos?Sejaseu cliente. Faça

uma visita à sua loja, fale com o gerente,e obtenha informações

sobreassuasofertase serviços.

Processo
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Questioneosseusfuturosclientes

Os estudos dos consumidores disponíveis na internet podem 

não ser suficientemente relevantes.A maioria deles são feitos 

por grandes empresas e dizem respeito a um leque nacional ou 

mundial de clientes. 

Se quiser obter informações sobre os hábitos, necessidades e 

expectativas dos clientes da sua cidade, precisa questioná-los 

através de um inquérito.

Veremos essa questão, mais adiante neste módulo.

Processo

1

2

3
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Conheça pessoascom conhecimentonaárea

Porvezes,é precisoalguémparao ajudara obter algumainformação

específicaou para demonstraroutra perspetivarelativa ao assunto

queprocura.

Por exemplo,algumasnormaslegaisrelacionadascom o seu sector

de atividadepodem ser difíceisde encontrarna Internet ou difíceis

decompreender.

Quem poderia ser capaz de dar a informação apropriada? Se

conseguir identificar este tipo de pessoascom conhecimentose

competênciasnaárea,nãohesiteem conhecê-los.

Processo

1

2

3
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Conheça mentores

Nada é tão valioso como o conselho de alguém que já tenha 

estado no caminho em que está a viajar.

Tente conhecer empresários engenhosos e experientes que lhe 

possam dar conselhos preciosos. Isso ajudá-lo-á a ganhar anos 

de experiência.

Pode aderir a um programa de mentoria ou a um clube 

empresarial, por exemplo.

Processo

4
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1

2

Resumodo capítulo

A pesquisade terreno é muito relevantepara adquirir

informaçãomaisespecífica.

A pesquisadocumentalé útil para obter o primeiro

nívelde informaçãobásica.

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

ambosos tipos de pesquisade mercado,documentale

de terreno.
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Resumodas competênciasadquiridas

Ficoua sabercomo realizarum estudo de
mercado completo através da pesquisa
documentale de terreno.

Parabéns! Concluiu este capítulo com sucesso!

Capítuloconcluído!

1
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Reiniciar

Agora pode repetir este capítulo ou seguir a nossa 

recomendação para continuar a aprendizagem, 

clicando num dos botões abaixo:

O que vema seguir?

Seguinte
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Realização de um inquérito

Uma das melhores formas de entender o que os clientes procuram é perguntar-lhes. 

Através de um inquérito, encontrará um dos melhores métodos para recolher e analisar dados. 

Neste capítulo, veremos o que deve perguntar num inquérito e como divulgá-lo. 
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A primeira coisa a pensar ao desenvolver um 

questionário é o perfil típico dos seus potenciais 

clientes.

Quem serão os seus futuros clientes?

A resposta a esta pergunta determina o alvo do seu 

questionário.

Amostragem
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A amostragemou recolha da amostra consiste

em selecionaruma parte de uma população.

Mais concretamente,a amostragemresulta na

seleção de indivíduos de um grupo que

correspondeaomáximodosseuscritérios.

Os critérios em questão são aqueles que lhe

permitemabordaro seuperfil típicodo cliente.

No entanto, antes de se poder proceder à

amostragem,é necessáriodefinir o seu perfil

típicodecliente.

Uma vez definido, pode organizar a sua

população para reter apenas aqueles que

satisfazemestescritérios.

Porexemplo,digamosque quer fazerum questionáriopara

um negócio de entrega de refeiçõesa casasde pessoas

maisvelhas.

Sea amostragemsignificafiltrar uma população,a fim de

reter apenas aqueles que estão próximos dos seus

potenciaisclientes,podecomeçarpor definir osseusfiltros:

pessoasidosascom perdade autonomia; pessoasnosseus

50/60 anos(que potencialmentetêm paiscom maisde 75

anos de idade com perda de autonomia) de categoria

socioprofissionalelevada.

Consequentemente,pode excluir da sua amostra grupos

populacionaisque não correspondema estescritérios,por

exemplo: jovenscom idadesentre os 18 e os 25 anosou

pessoassemperdadeautonomia.

Amostragem
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Acabámos de ver que a amostragem se destina à criação 

do bilhete de identidade do seu cliente perfeito.

Aprenderá nos próximos diapositivos como deverá definir 

o perfil de cliente perfeito para o seu negócio.

Defina o seu perfil típico de cliente
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Definir um perfil típico de cliente 

Å Idade;

Å Género;

Å Nívelde rendimento;

Å Habilitações.

Definir critérios demográficos 
e  socioeconómicos

Å Conforto; 

Å Gestãodo tempo;

Å Finanças.

Definir as suas principais 
preocupações de vida

Å Valores pessoais; 

Å Interesses na vida;

Å Atividades de Lazer.

Definir a segmentação 
psicográfica

Å Quais os produtos que 
mais consomem;

Å Quando, onde, como e por 
que consomem estes bens 
e serviços.

Definir os seus hábitos de 
consumo
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