DEFINICAO DO PROBLEMA DE PESQUISA DE MARKETING

Consideracoes Iniciais

Ao se considerar a possibilidade de realizacdo de uma pesquisa, devemos responder
algumas gquestoes:

-Qual é o proposito da pesquisa na o6tica do contratante? Por que ela deve ser feita?
-A quais perguntas a pesquisa devera responder?

-Existe real possibilidade de que os resultados de pesquisa influenciem decisdes? Ou,
de posse dos resultados de pesquisa, nada se pode fazer(por restricbes financeiras,
humanas, politicas ou de qualquer outra ordem)? Se ndo ha o que fazer, a pesquisa
nao deve ser feita. Se o0s resultados podem influenciar decisdes, € necessario saber
guais delas se pretende tomar com base nos resultados, pois essa informacéo auxilia a
delinear a pesquisa. Pesquisas conduzidas para empresas, sem considerar as decisoes
gerenciais envolvidas, tornam-se atividades burocraticas, mero esforcos de procura de
dados.

-H& recursos financeiros suficientes?
-Ha recursos humanos capacitados a executar a pesquisa?

-Os beneficios de se realizar a pesquisa de marketing, ou seja, de se responderem as
perguntas definidas poderiam ser obtidas por outros meios? (por exemplo, dados
secundarios existentes dentro ou fora da organizacdo contratante)?
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Definicao do Problema de Pesquisa
-E uma das mais cruciais para todo o projeto;

-Um problema de pesquisa mal definido torna os resultados obtidos inuteis, inaplicaveis
a situacao que motivou a pesquisa, ou seja, desperdicio de tempo, dinheiro e esforco. A
literatura aponta a ma definicdo do problema como a causa mais frequente de fracasso
em projetos de pesquisa de marketing;

-Raramente os problemas apresentam-se de forma linear, clara e ordenada. Em muitos
casos, vém embrulhados em confusGes conceituais, visbes pessoais ou interesses
politicos;

-Podem ser confundidos com parte deles ou com seus sintomas;

Exemplo: Uma empresa apresenta ao pesquisador um problema aparentemente claro:
avaliar produtos concorrentes, recentemente lancados, responsaveis por uma queda
nas vendas de produtos da empresa contratante. Uma analise mais cuidadosa pode
inverter os propositos do estudo: o mais indicado seria partir da informacédo de queda
em vendas (sintoma), e ndo necessariamente dos produtos concorrentes (causa).
Colocando o problema dessa forma o langamento de produtos concorrentes poderia ser
0 problema da queda nas vendas. Esta causa jamais seria conhecida se o estudo se
limitasse em avaliar a oferta de produtos da concorréncia e provavelmente o problema
— queda nas vendas - ficaria sem solucéo.
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Para definir um problema de decisdo gerencial, o pesquisador deve recorrer a varias
fontes de informacéo (fase exploratéria da pesquisa).

Uma pesquisa dessa forma é desestruturada e informal; tem o propdésito de familiarizar
com o tema os envolvidos no estudo; fornece indicios sobre variaveis relacionadas ao
problema, auxiliando a enxerga-lo de maneira mais abrangente.

Exemplos: Conversar com tomadores de decisdao e com peritos no assunto; analisar
exaustivamente dados secundarios em busca de informacdes e teorias que elucidem o
problema de pesquisa e empreender, se necessario, pesquisa qualitativa (grupos de
foco com consumidores, entrevistas desestruturadas com fornecedores, decisores,
peritos, etc.).

A definicdo de um problema pode revelar oportunidades: na década de 1980, uma
mudanca de comportamento das pessoas, em prol de saude e qualidade de vida, levou
a industria alimenticia a se defrontar com um obstaculo em vendas, que foi superado
pela proliferacédo de produtos com baixos niveis de acgucar e gordura.
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Entdo, na etapa de definicdo do problema, devem-se responder algumas questdes:
-Qual é o problema de pesquisa? Ele € assim mesmo como se apresenta?

-Da forma como esta colocado o problema, que tipo de resposta provavelmente obtera?
E aquela que o contratante da pesquisa espera? Esta resposta restringe ou amplia a
compreensao do problema?

-Qual é a real dimenséao do problema? Qual é a sua abrangéncia em relacdo a empresa
contratante e ao mercado?

-Quem sdo os interessados nos resultados da pesquisa? S&o os tomadores de
deciséo?

-Os interesses estao explicitos ou ha objetivos ocultos?
-Ao se estudar o problema, oportunidades podem ser vislumbradas?

Ao responder essas perguntas, deve-se redigir o problema de forma a sempre buscar
concisado, objetividade e simplicidade de linguagem ao se declarar textualmente o
proposito da pesquisa. Deve-se iniciar o texto com a questdo mais geral e terminar
especificando o problema.

Seguem alguns exemplos:
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Exemplo 1: Esta pesquisa tem como proposito descobrir formas d e melhorar o
atendimento dado pelo varejo de alimentacdo aos fre quentadores de um
shopping center de Goiania . Inicia-se a declaracao evidenciando que se trata de um
problema de atendimento e se finaliza especificando por quem, a quem e onde é dado
o atendimento. Com essa declaracao, identificou-se o problema (atendimento) e se
evidenciou que a pesquisa deve dar respostas de como resolvé-lo.

Pode se incluir também delimitacfes de espaco e tempo, ou outras:

Exemplo 2: Este estudo busca identificar os perfis socioecondm ico e
comportamental dos consumidores do produto A nos ul timos dois anos, na
cidade de Goiania . Ou: Esta pesquisa visa conhecer a opiniao de homens
goianienses das classes A e B, acima de 30 anos, so  bre uma nova fragrancia

A delimitacdo em questao ajuda o pesquisador a selecionar entrevistados e a formular
perguntas do questionario. Delimitar o problema, confere eficacia aos resultados do
estudo, evitando que se gerem dados em excesso.
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Um recurso que pode ajudar na definicdo do problema de pesquisa € a construcédo de
hipéteses, embora as mesmas podem ser ou ndo comprovadas pela pesquisa.

Exemplo: O problema em estudo é determinar as causas de insatisfacdo de clientes de
uma agéncia bancaria com os servicos prestados. Os envolvidos podem formular
hipéteses do tipo: filas, equipamentos de manipulacdo complicada ou em mau estado,
horario de funcionamento, ma vontade ou falta de funcionarios, ou mesmo barulho
excessivo. Em alguns casos, ao se formular uma ou mais hipoteses, percebe-se que ja
se conhecia a resposta ao problema de pesquisa, 0 que torna o estudo indispensavel.
Em outros casos, pode ser impraticavel estabelecer hipoteses, por desconhecimento
dos possiveis resultados da pesquisa.

Objetivos da pesquisa

No caso do estudo de como “descobrir formas de melhorar o atendimento dado pelo
varejo de alimentacdo aos frequentadores de um shopping center de Goiania”, os
objetivos poderiam ser, entre outros, identificar:
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-Quem séo os frequentadores do shopping;
-Quais sdo os motivos que os levam a frequentar o shopping;

-Qual é a importancia dos servicos de alimentacdo desse shopping para esses
frequentadores;

-Com que periocidade e em quais horarios mais utilizam os servi¢cos de alimentacao;

-Qual é a avaliacdo dos frequentadores sobre o atendimento oferecido pelo varejo de
alimentacao desse shopping (causas de satisfacdo e insatisfacdo e sugestbes de
melhoria);

-Qual é a avaliacdo dos frequentadores sobre o tipo de alimentacdo oferecida nesse
shopping;

-Quais sdo as demandas dos frequentadores n&o supridas pelo atual servico de
alimentacao do shopping.



