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Como fazer
um estudo
de mercado
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Para que serve um
estudo de mercado?

Um estudo de mercado pode incidir sobre uma empresa,
um projeto, um produto ou um servigco, sendo um passo
fundamental para os empreendedores que estao na fase de
avaliacao da viabilidade de uma ideia ou projeto.

Um estudo de mercado tem como Para que os resultados sejam
objetivo analisar todas as variaveis realistas, € importante que o estudo
com impacto num negocio, reunindo e posterior analise da informacao
informacao que permita calcular os decorram com todo o rigor, para gue
custos e receitas provenientes da nao haja riscos de estar a construir

comercializacdo de um certo produto  um negoécio em cima de um baralho
ou servico, de forma a avaliar se é ou de cartas.
nao um bom investimento.

Ao longo deste ebook vamos

Os estudos de mercado ajudam a partilhar os sete passos

conhecer a situacao do mercado, fundamentais para realizar um
nomeadamente as principais estudo de mercado, para que possa
tendéncias de procura e de oferta, avancar com toda a certeza.

a existéncia de concorréncia, 0s
precos praticados, etc. E nesta
informacao que os gestores e
lideres encontram as bases para
definir o posicionamento do seu
produto/servico.



A Esomar, European Society
for Opinion and Marketing
Research, ou Sociedade
Europeia para a Opiniao

e Estudos de Mercado,
tem disponivel um coédigo
de conduta que regula

os estudos de mercado.
Se tiver facilidade em ler
inglés, podera consulta-lo
aqui.



https://www.esomar.org/what-we-do/code-guidelines
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Defina com clareza
0S objetivos do estudo

O ponto de partida é uma identificacao clara das respostas
gue pretende obter com a realizacao do estudo.

Antes de iniciar um estudo de

mercado, & importante definir bem

gual o objetivo do mesmo. Deseja

conhecer a viabilidade de um novo

produto ou servico? Pretende

identificar oportunidades de

negocio? Ou, por outro lado, _
expandir o negocio a outros - o

5 e

setores”? o b

-~

Todas estas razdes sao validas, o JEk
importante € que tenha uma meta

bem clara. Um estudo de mercado

pode servir mais do que um objetivo, o
devendo, porém, existir pelo menos |

um objetivo central. Isso ajuda-lo-a

a ter mais certeza nos resultados.




_Defina os recursos disponiveis _Apoie-se em estudos

ja existentes
Depois de identificado o objetivo ou

0s objetivos, é importante perceber Ainda que o estudo de mercado
que um estudo de mercado tera tenha de ser adaptado ao produto,
custos associados. Para saber com Servico ou situacao que quer

0 que contar, elabore um plano, faca analisar, pode comparar com

um orgcamento e procure ter uma estudos ja existentes.

boa alocacao de recursos.

Talvez exista uma variavel que ja foi
estudada, pelo que pode aproveitar
para consolidar informacao ou, por

outro lado, excluir essa variavel.

1 LT 3 | —

MY ' b -
"I.:r { _ ‘__ ||'. . ...-"!u‘.t w -\.: . ""\-_ .-.-.

~. el e ALl
i " ]
1

o "
- &
&=
1]

it fc,

T




Jasmin

ldentifique o
publico-alvo e

segmente-o0

Estd na hora de imaginar quem sera o seu cliente-tipo
e personaliza-lo para nunca desfocar do objetivo.

O publico-alvo € um dos elementos
mais importantes de um estudo de
mercado.

Comece por criar uma persona do
negocio: a representacao do seu
cliente ideal e oriente o seu estudo
para este cliente ficticio.

_Use indicadores demograficos

Dependendo do produto, servico

OuU negocio, segmente a populacao.
A segmentacao por género, idade
ou classe social € normalmente a
mais comum, mas tudo depende do
objetivo do estudo.

Se pretende lancar um produto

cujo alvo é principalmente o género
feminino, devera ter duas partes no
seu estudo de mercado: uma para
homens e outra para mulheres, em
gue as perguntas serao ligeiramente
diferentes e com orientacoes
distintas.

_Utilize também dados de

consumo interno

Existem muitos estudos ja feitos e
dados de consumo interno que lhe
poderdo ser Uteis na elaboracao do
seu estudo de mercado, estando
muitos deles disponiveis nos
websites do Instituto Nacional de
Estatistica, no PORDATA ou outras
agéncias.



Ao recorrer a estes dados, de fonte
fidedigna, poupa trabalho e recursos
gue poderao ser Uteis para o
lancamento do negdcio.

_Use indicadores geograficos

Se o produto ou servico ganhar

ou perder relevancia consoante a
localizacao, vai querer segmentar a
amostra do estudo por localizacao
geografica.

Com esta informacao, pode concluir
onde é que o seu projeto terd mais
sucesso, e até obter informacoes
futuras sobre as regioes onde

sera mais rentavel efetuar um
maior investimento em acoes

de divulgacao e marketing, por
exemplo.
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Analise a

concorrencia

Para se diferenciar precisa de saber tudo sobre a concorréncia.

Um dos momentos fundamentais do
estudo de mercado é a analise da
concorréncia.

Avaliar guem é a concorréncia, como
Sa0 0S seus produtos e servicos,
gue precos praticam, quais as suas
forcas e fraguezas, de que forma

a concorréncia e percecionada
pelos consumidores, sao questoes
gue tém que ser colocadas e é

nas respostas a essas questoes
gue reside o grande potencial de
SuUCesso0 ou insucesso do seu
negocio.

_Qual a abrangéncia
geografica ideal?

Se em determinada regiao geografica
0 mercado estiver saturado com
produtos ou servicos semelhantes aos
gue quer introduzir, podera ser uma
boa ideia apostar noutra regiao.

E, por exemplo, nesta parte do estudo
gue a segmentacao geografica do
publico-alvo pode ser muito util para
perceber qual a abrangéncia geografica
ideal.

_Benchmarking € uma opcao

Nao falamos de espionagem, mas
sim de comparacao. Compare o seu
produto com os ja existentes.

Pense como pode rivalizar, ou até
superar a concorréncia. A Xerox &

um bom exemplo de benchmarking
bem feito: na década de 70, a marca
norte-americana adotou a técnica

de desmontar os produtos de
concorrentes japoneses para perceber
como conseguiam vendé-los a precos
tao competitivos. A técnica funcionou,
e a Xerox conseguiu o monopolio das
fotocopiadoras nos Estados Unidos.



_Posicione-se face
a concorréncia

Nas situacoes em que ja existe um
produto ou servico idéntico aquele

gue pretende lancar, é fundamental
diferenciar-se da concorréncia.

Se nao existir concorréncia, duas
coisas podem acontecer: ou descobriu
uma area de negocio totalmente
inovadora, ou entao é porque nao ha
mercado para o0 negocio em causa. Por
isso, avalie bem toda a informacao.

Nas situacoes em que ha concorréncia,
tem de encontrar um ponto de
diferenciacao.

Podera diferenciar-se pela qualidade,
pelo preco, pela apresentacao, pela
associacao a uma causa, ou por
gualquer outra carateristica.

Ter um produto com as mesmas
carateristicas da concorréncia é que
nao sera, provavelmente, uma boa
ideia.

1
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Nao se esqueca de
consultar a legislacao

Tenha sempre em

mente que existe muita
regulamentacao especifica
aplicada aos diferentes
setores de atividade.

Informe-se junto das entidades
oficiais para que depois nao
surjam surpresas desagradaveis
ou entraves ao desempenho da
atividade.

Adicionalmente, informe-se
sobre as novas politicas de
tratamento de dados

introduzidas pelo Regulamento

Geral de Protecao de Dados,
em vigor desde Maio de 2018.



https://www.jasminsoftware.pt/blog/mudancas-protecao-de-dados/
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Elabore um
guestionario

Uma boa preparagcao das perguntas e opcoes de resposta é meio
caminho andado para que o estudo seja fidedigno.

Um dos métodos mais fidedignos
para conhecer oS gostos,
preferéncias e ambicoes do
mercado é realizar um inquérito ao
seu publico-alvo, ou seja, ao seu
potencial mercado. Para tal, elabore
um questionario simples e bem
estruturado, para garantir precisao e
fiabilidade dos dados obtidos.

Antes de comecar a preparar

0 inquérito, & importante ter
informacao muito clara sobre a
amostra que vai estudar e qual a
metodologia de analise dos dados.
Nao se esqueca: um questionario
excessivamente longo vai dissuadir
as pessoas de responder e um
guestionario demasiado vago

nao lhe permitira tirar conclusoes
validas.

Por isso, € muito importante
dedicar tempo a este passo para
gue obtenha informacao realmente
valida, relevante e que ajude a
fundamentar as bases do seu
negocio.

_Que aspetos quer estudar?

Pretende estudar os habitos de
consumo de um determinado
publico-alvo ou conhecer as
preferéncias desse publico em
relacdo a um produto?

As opcoes sao inumeras, por isso,
estruture o questionario de forma a
ser-lhe mais facil tratar a informacao
no final. O questionario pode ter
varias partes, mas cada uma delas
deve servir um proposito. Assim,
evita perder-se com questoes
acessorias gque pouco ou nenhum
valor acrescentam a sua pesquisa.



_Que tipo de informacao
pretende?

O tipo de informacao é muito
importante e esta intimamente

relacionado com a analise a ser feita.

Evite informacao qualitativa, com
perguntas abertas (ex.: costuma ir
ao cinema?) e prefira uma
abordagem quantitativa, com
valores (ex.: quantas vezes vai

ao cinema por semana?)

_0O tamanho importa

O tamanho da amostra é relevante,
obviamente. A sua amostra deve ser

representativa de todo o publico-alvo.

Por exemplo, se pretende inquirir a
populacdao com idades entre os 16 e
0s 60 anos, sobre o uso da internet
em casa, deve certificar-se que a

meédia de idades dos inquiridos ndo é
proxima dos extremos, ja que isso ira

condicionar os resultados, que nao
serao um retrato da realidade.

Regra geral, qguanto maior a
amostra, menor a incerteza dos
resultados. No entanto, conseguir
uma amostra muito grande pode
requerer mais recursos do que 0s
gue tem disponiveis. O importante é
ter sempre em mente que a amostra
devera ter uma dimensao que
permita extrapolar os resultados
para toda a populacdo com aquelas
caracteristicas, isto &, a amostra
deverd ser representativa.

15
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Como apresentar
0 questionario?

Pense na forma mais facil e eficaz de chegar até ao seu cliente ideal.

Existem varias formas e meios de
obter as respostas das pessoas

a um inquérito. Seja pela via
tradicional, em papel, seja por
telefone, através de email ou
recorrendo as redes sociais, 0 mais
importante € pensar bem qual sera
0 mais ajustado as pessoas que
procura alcancar.

_Tenha em consideragao
o publico-alvo

Se o publico que deseja estudar

é mais idoso, entao questionarios
via e-mail poderdo nao ser tao
bem-sucedidos como entrevistas
telefonicas. Se, por outro lado,
pretende entrevistar millennials, as
redes sociais sao uma boa via.

Tenha em consideracao o seu
publico-alvo e use aquilo que ja
sabe sobre ele.

Depois, adapte-se aos seus
habitos. Hd uma infinidade de
plataformas online e offline onde
pode obter informacao. E-mail,
redes sociais, questionarios online,
entrevistas presenciais na rua,

em supermercados, bibliotecas,
faculdades, entrevistas telefdnicas,
entre outras. A forma mais simples
e abordar as pessoas na rua. No
entanto, neste caso, a segmentacao
do publico-alvo é dificultada, mas
sera com certeza mais facil chegar
as pessoas.

Imagine que pretende estudar

a opiniao da populacdo em

relacao a pranchas de surf: uma
boa aproximacao é inquirir os
veraneantes na praia. Ou se, por
outro lado, quiser testar um produto
alimentar, por exemplo, ofereca uma
amostra e aproveite para entregar

0 questionario na hora e seja direto.
Nao faca as pessoas perderem o
seu tempo e o delas. Quanto mais
simples, melhor.



_Dimensao e estrutura
do questionario

Quanto a estrutura e tamanho

do questionario, seja sensato. As
pessoas inquiridas estao, de certa
forma, a fazer-lhe um favor ao
responder ao seu questionario. Evite
maca-las com perguntas repetitivas,
com guestoes longas e dificeis

de compreender, e questionarios
interminaveis.

Além disso, se explicar exatamente
qual o propdsito, e a duragcdo meédia
do questionario e mostrar que o
input do inquirido é valioso, tem mais
chances de conseguir informacao.
Por exemplo: “Estamos a fazer um
estudo sobre as preferéncias de
sabores de gelado vegan. A sua
opinido é muito importante para
nds, importa-se de nos dispensar
dois minutos do seu tempo?” em
vez de “Podemos fazer-lhe umas
perguntas?”.

_Tipo de perguntas

Defina, ao elaborar o questionario,
gue tipo de perguntas fara

aos inquiridos. Ao elaborar as
guestoes pense bem se pretende
obter informacao qualitativa ou
guantitativa.

Existem varios tipos de questoes:

Perguntas Abertas:
Os entrevistados podem ter
criatividade nas respostas.

Perguntas Fechadas:
Respostas restritas a sim,
nao ou opcoes formatadas.

Escolha multipla:

Sao apresentadas varias opoes

de resposta como: uma vez, duas
vezes, mais que duas vezes, hunca,
ou uma escala ao estilo concordo/
discordo - “De 1a 10, sendo 1 discordo
completamente e 10 concordo
completamente.

17
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_Considere incentivos

Se tiver os meios disponiveis,
pode incluir um incentivo para o
preenchimento do questionario.

Uma boa forma de incentivar as
pessoas a responder € avisar de
antemao que existird um sorteio.
Para tal tera que solicitar um
contacto para que possa avisa-la

no caso de ser a vencedora. Mas
atencao, nao se esqueca gue apenas
poderd usar o numero telefonico

se houver consentimento prévio do
detentor dos dados. Informe-se bem
sobre as regras de Protecao dos
Dados Pessoais [RGPD).

_Principais erros a evitar

Para que o seu estudo de mercado
seja auténtico, completo, relevante e
nao ambiguo deve evitar:

1.  Questionarios demasiado longos
2. Questoes complicadas

3. Questoes demasiado pessoais
ou demasiado impessoais

4, Respostas imprecisas

o. Induzir os inquiridos a

uma resposta

Exemplos de boas questoes

Gosta de X?

Quantas vezes por
semana usaria Y?

Como classifica Z?

Quais as utilidades,
para si, de W?

Exemplos de mas questoes

Acha que o seu
vizinho gosta de X?

Usaria Y?

Nao acha que Z é bom?

O produto W tem
muita utilidade?




Informe-se bem sobre as

regras de Protegao dos
Dados Pessoais (RGPD).

19


https://www.jasminsoftware.pt/blog/mudancas-protecao-de-dados/
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Analise os resultados

em conjuntocomo
seu plano de negocios

Estude a informacao obtida de forma rigorosa e imparcial para que

as conclusoes sejam fidedignas.

Quer as respostas sejam favoraveis
ao seu objetivo (aumentar

vendas, angariar clientes, etc.) ou
desfavoraveis, s faz sentido todo
este trabalho se as conclusoes forem
isentas, sob pena de prejudicar o seu
negocio.

A analise dos dados deve ter em
conta o tipo de informacao, a amostra
estudada e os objetivos do estudo.

E comum dividir-se a informacdo em
blocos, e logo fazer-se a ligacao ou
justaposicao entre estes.

Tipicamente, os resultados sao
apresentados sob a forma de
percentagens e racios, por exemplo:

_"75% da amostra revela intencoes

de comprar uma app com um preco
inferior a €1,99, enquanto apenas
5% compraria uma app de €4,99 ou
mais.”

_"Dos inquiridos, 9 em cada 10

subscreve um servigco de internet e
60% destes tém menos de 50 anos.”

Evite usar numeros
absolutos nos resultados,

opte pelas percentagens.




_Explore bem a informacao

E muito importante encarar os
resultados como uma oportunidade,
independentemente de estarem

ou ndo alinhados com as suas
expectativas.

Se chegar a conclusao de que o seu
produto ndo tera sucesso naquele
mercado ou nhaquela regiao, evitou
perder dinheiro e tempo com um
negdcio condenado ao insucesso.

Por outro lado, pode ter descoberto
um outro publico inesperado ou
ideias novas para negocios.

21



Jasmin

22

Tomar decisoes
torna-se mais simples

Nas conclusoes do estudo encontra as bases solidas

para tomar decisoes.

Depois de percorridos 0S passos
anteriores, tera em sua posse
informacao util que ajudara a obter
respostas as seguintes questoes:

_Quais os melhores setores do
mercado para investir

_Nichos de mercado com potencial
para investimento

_Falhas atuais do mercado
_Como funciona a concorréncia

_Falhas ou caracteristicas a serem
melhoradas no produto que oferece

_Fatores-chave de sucesso

_Tendéncias de venda, compra e
intencao

No caso de estar a comecar um
negocio, podera ter interesse em
conhecer algumas dicas sobre:
Como abrir uma empresa em apenas
12 passos, desde a concecao a
burocracia.

E se pensa fazer um plano de
negocios, saiba que o estudo de
mercado pode constituir a base
do seu plano de negécios.


https://www.jasminsoftware.pt/downloads/
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_Se precisa de um software,
temos uma sugestao

Depois de ter do seu lado a
informacao que lhe irad dar a
confianca de que precisa para
avancar, precisa também do apoio
de um software que ajude ndo soO
a faturar, mas também a gerir o
negocio.

_Jaouviu falar do Jasmin?

Este software é inteligente, por isso,
para além das funcoes basicas, como
faturar ou cumprir as obrigacoes
fiscais, este software € uma espeécie
de assistente pessoal virtual que
ajuda a executar rapidamente as
tarefas diarias, alerta par as acoes
gue tem de fazer e ainda mostra
previsoes de resultados.

13 dias

Sao muitos os empreendedores que ja se
renderam a este software de gestao inteligente.
Experimente sem custos.

23
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Visite-nos em
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www.jasminsoftware.pt
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