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PESQUISAR, MAS COMO PESQUISAR? O CASO DO PROJETO DA SANTO
AGOSTINHO E OS DESAFIOS PARA A EJA CONSULTORIA

INTRODUCAO

Paris, 1967. Um grupo de estudantes universitirios da drea de negdcios estava
insatisfeito com a sua formagdo, que nao permitia contato com a realidade existente no mercado
em que iriam atuar. Esta formacdo se baseava, principalmente, em teorias e atividades em sala
de aula, motivo pelo qual o grupo fundou a primeira empresa dentro do contexto académico,
com o intuito de atuarem como profissionais enquanto alunos.

Jodo Pessoa, 2018. Mais de cinquenta anos depois, o conceito de Empresa Junior estd
difundido mundialmente, e os membros da Empresa Junior de Administracdo da Universidade
Federal da Paraiba, mais conhecida como EJA Consultoria, estdo trabalhando em projetos de
consultoria empresarial para o mercado paraibano.

Era 26 de setembro de 2018, e como acontece usualmente, uma parte dos membros
estava trabalhando junto aos clientes e os demais estavam na sede da empresa executando os
servigos. Na sala de reunides, a tarde, a porta da entrada abriu e Anderson e Gabriel entraram.
Os dois tinham saido para visitar um cliente potencial naquela dia. Assim que entraram, eles
chamaram a atencdo dos presentes:

- Pessoal, n6s temos um servico interessante para discutir no nosso briefing e queriamos
ouvir as percepcoes de todos vocés — disse Anderson.

As reunides de briefing acontecem em seguida a primeira visita feita a um cliente, de
modo que a equipe que teve o contato inicial relata qual a demanda e com os demais membros
discutem a estrutura do servigo que serd oferecido para auxiliar na gestdo da empresa visitada.
Funciona como um brainstorming no qual qualquer um dos membros da empresa pode
contribuir com ideias para construcdo do projeto. E no briefing que a base dos projetos fica
pronta, sendo, ao fim da reunido, repassada para um dos membros que fica responsavel por
definir um escopo, cronograma e orcamento para sua devida execugdo.

Os membros que estavam na empresa naquele instante, além da equipe que acabara de
chegar, eram Alberto, gerente de projetos, Graziela, Felipe e Lucia, consultores. Todos se
reuniram ao redor da mesa na sala de reunides, antes de Anderson comecar a relatar:

- Boa tarde, pessoal. Acabamos de chegar da Inddstria Santo Agostinho, onde tivemos
uma reunido com Walber, o diretor de marketing da empresa.

- Ele nos falou que tem sérios problemas quanto a falta de informacao para a tomada de
decisdes do seu departamento e que, consequentemente, ndo tem muita nocao da efetividade
das acdes que executa no cargo — complementou Gabriel.

- Além disso, a empresa, atualmente, tem mais de 10 linhas distintas de produtos e
atende a diferentes publicos. — disse Anderson.

- E € ai que a gente entra, né? Ele precisa de informacdes sobre o consumo dos produtos
dele? — perguntou Felipe.

- Sim — respondeu Gabriel. — Ele quer conhecer o publico que consome cada um dos
seus produtos e quer a nossa ajuda para fazer a Santo Agostinho crescer e se tornar ainda maior
no mercado. Mas... serd que temos recursos para realizar um projeto de pesquisa desse porte?

A TAL DA EMPRESA JUNIOR DE ADMINISTRACAO

Desde a sua criacdo, a EJA Consultoria, assim como toda empresa junior, ndo tem fins
lucrativos e € formada e gerida por estudantes de Administragdo. As empresas juniores tém



como objetivo principal a pratica dos conhecimentos obtidos durante a gradua¢ido por meio da
execugdo de servicos nas suas dreas de atuagdo para empresas do mercado. Na EJA, os alunos
obtém experi€ncias em gestdo nas diversas dreas da Administracdo, por meio da elaboracdo,
negociacgdo e execucao de projetos, além do gerenciamento da prépria empresa.

O processo de selecdo de pessoal € feito por meio de um trainee preparatério no qual
sdo desenvolvidas nos alunos habilidades, como oratéria, liderancga, negociacio, entre outras,
por meio de treinamentos e dindmicas, as quais ajudam a adaptar o perfil dos alunos as
qualificacdes exigidas pelo mercado. Assim que os alunos sdo selecionados, eles entram na
empresa como Consultores.

Na EJA, basicamente, sdo realizadas atividades de consultoria que visam a dar suporte
a gestdo de empresas paraibanas. Dentre as consultorias realizadas, existem projetos na area de
RH, Marketing, Finangas, Vendas, Qualidade e Estratégia. Todavia, os servicos mais
executados sdo os de Pesquisa de Marketing. De 2008 a 2018, os mais de 120 membros que
passaram pela empresa realizaram mais de 30 pesquisas para empresas da regido. Esse €
certamente um dos seus servicos de maior renome e o que faz grandes empresas da Paraiba,
como a Santo Agostinho, irem procurar a EJA Consultoria.

Com efeito, a empresa é referéncia em gestdo e execucdo de projetos dentro do
Movimento Empresa Jinior (MEJ), assim como no mercado paraibano. Pelo tempo de
existéncia e atuacao que a empresa tem, além da conectividade e cultura de compartilhamento
disseminada entre as empresas juniores espalhadas pelo Brasil, a EJA conseguiu aprimorar
bastante a estrutura com a qual executa pesquisas, tanto em questdes técnicas como
ferramentais, como cédlculo amostral, utilizacdo de softwares, técnicas de aplicagao.

Em todos os projetos realizados pela empresa ha sempre uma adaptacdo do escopo do
servigo as necessidades do cliente. O servigo se inicia quando os membros identificam os pontos
prioritarios a serem resolvidos na empresa do cliente durante a reunido de briefing e a partir
disso elaboram um servigo que busque soluciona-los. Apds a venda do servico, sdo levantados
os objetivos e problemas a serem solucionados com a pesquisa. Toda a estrutura da pesquisa é,
assim, estabelecida com a devida adequacgao as restricdes de tempo e de orcamento do cliente
e 0s seus objetivos. Dessa maneira, dependendo das condi¢des da empresa contratante, a EJA
consegue otimizar tempo de aplicacdo trabalhando com parceiros que atuam na drea, o que
encarece bastante o servico, ou consegue diminuir custos fazendo alteracdes na estrutura da
pesquisa.

O desafio constante é que toda empresa jinior tem um alto nivel de rotatividade de
pessoal e, por terem como core business a execucdo de projetos para o mercado, trabalham
quase sempre em capacidade operacional mdxima. Dessa forma, é necessdria uma boa gestao
do conhecimento acerca dos servicos e atividades, exigindo sempre que necessdrio capacitacao
de pessoal e uma boa administracdo dos poucos recursos que tem. Em 2018, todos os membros,
inclusive os recém-chegados, estdo executando algum projeto. Boa parte dos projetos
executados por esses membros recebem orientacao de professores e profissionais de mercado,
com 0s quais a empresa tem contato.

Graziela e Alberto, sendo os mais antigos, com 2 anos de empresa, acabaram de dar
inicio a uma andlise da situacdo financeira de uma pousada da cidade. Anderson, Liicia e
Gabriel estdo totalmente envolvidos com a constru¢do de um plano de negocios para analise da
viabilidade de abertura de uma industria de produtos de beleza na cidade. Felipe, que se forma
esse semestre, estd finalizando o seu ltimo projeto, uma outra pesquisa de marketing para uma
franquia de escolas de idiomas. No momento ele € o maior especialista em pesquisa da EJA,
tendo feito 5 projetos na area. O restante dos membros, como ainda ndo tém experi€éncia com
servigos, estd auxiliando na execucdo da otimizacdo de processos em uma rede de petshops,
sob a orientagdo de um veterano.



O ano de 2018 estava sendo marcante para os 12 membros da EJA Consultoria. J4 em
setembro, més que receberam a ligagdo do senhor Walber, estavam a dois projetos e R$ 5 mil
de alcangarem o melhor resultado da histéria da empresa. Todos ja estavam ansiosos com 0
reconhecimento que receberiam ao atingirem essa meta, e sabiam que com o valor cobrado pelo
projeto da Santo Agostinho conseguiriam alcancar esse resultado. Mas, nesse instante, a divida
do pessoal da empresa era em relagdo a se eles teriam pessoal para realizar tamanho servico
nesse momento.

O PROJETO DA SANTO AGOSTINHO

A Santo Agostinho surgiu no mercado em 1998 com o lancamento do cuscuz Santo
Agostinho. A empresa foi iniciada apenas com o senhor Arnaldo, sua mulher e seus dois filhos
adolescentes. Por 5 anos eles deram conta da producdo, até que lancaram uma linha de café em
p6 e a empresa teve que deixar de ser artesanal para se tornar uma inddstria com mais
tecnologia.

Na medida em que os criadores da empresa percebiam que boa parte do mercado ja
consumia os seus produtos, lancavam alguns complementares para estarem ainda mais
presentes no café da manha do seu publico. E assim vieram outras linhas, como adocante,
manteiga, biscoitos, cereal matinal, leite em pd, entre outros. Naturalmente, também foram
crescendo para outros estados na medida em que produziam cada vez mais.

No entanto, apesar da producgdo ter crescido muito, a gestdo da empresa ficou boa parte
do tempo sendo responsabilidade da familia e, com isso, ela ndo acompanhou essa evolucao.
Nunca tiveram nenhum dado concreto sobre o desempenho dos seus produtos no mercado e boa
parte das novas linhas foram langadas por pura intui¢do. Nesse cendrio, Walber, contratado
como diretor de marketing da Santo Agostinho em 2015, desde o seu primeiro dia no cargo
estava perdido quanto a gestdo da empresa. Jamais teve uma base para montar estratégias para
os produtos, que em 2018 se resumiam a campanhas na TV e outdoors, dos quais nao conseguia
medir nem minimamente o resultado.

Como boa parte dos outros departamentos, o marketing da empresa sempre foi feito de
forma intuitiva. Naquele momento, a empresa distribuia produtos para todo o Nordeste, € um
ano antes chegaram em Sao Paulo e no Rio de Janeiro, mas os gestores ndo sabiam ao certo seu
desempenho em nenhum desses locais. Também nao faziam ideia do perfil do publico dos seus
produtos. Foram muitas inova¢des langadas, mas sem estratégia alguma quanto a como iriam
lidar com o mercado. Apesar disso tudo, eles tém a meta de, dentro dos préximos 5 anos, vender
seus produtos também no Sul e no Centro Oeste do pais. Se depender do diretor de marketing
da Santo Agostinho, esse desejo esperaria um pouco. Ele se recusava a continuar arriscando
investimento cego nas agdes promocionais da empresa sem um estudo que sustentasse essas
atividades.

Walber sabia que precisava entender seu mercado antes que qualquer outra acdo que
fosse idealizada, mas ndo tinha tempo, conhecimento, nem recursos necessarios para adquirir
informacgdes para a empresa. Foi entdo que, por meio de uma rapida pesquisa na internet sobre
especialistas no assunto, ele descobriu e entrou em contato com a EJA Consultoria. Quando o
pessoal chegou na empresa, Walber falou logo:

- Boa tarde! Chamei vocés aqui para me ajudarem com um problema, mas confesso que
ndo sei se vao conseguir.

Os meninos da EJA Consultoria se entreolharam e depois pediram para ele continuar.

- Estou hé dois anos e alguns meses aqui nessa empresa e tudo que faco € dar tiro no
escuro! Temos 11 linhas de produtos e se eu dissesse que sei qual deles estd bem no mercado,
eu estaria mentindo... Tem muita coisa para fazer nessas linhas, mas os patrdes ndo me ouvem!
Eu quero fazer coisas diferentes com o marketing da empresa e eu preciso de informagdes para



1sso, mas imaginem sé, ndo temos dados concretos de nada além da quantidade de produtos
distribuidos. Eu ndo sei se quem compra nosso café ¢ a dona de casa, se as criancas tomam
nosso achocolatado no lanche da escola, se 0 nosso cuscuz € o mais fofinho em comparagdo ao
dos concorrentes... NAO SEI DE NADA! Estamos quase lancando uma linha de waffles
congelados, mas ndo sei nem se alguém consome isso aqui em Jodo Pessoa! Eu preciso me
conectar com o mercado, falar com meus consumidores e colher o maximo de feedbacks
possivel para me ajudar a direcionar essa inddstria. Emergencialmente preciso saber sobre
nosso cuscuz, nosso café, leite em pd, achocolatado, salgadinhos, cereal matinal, adocante e
biscoito, que pelos nimeros do financeiro, sdo os que mais vendemos. Eu preciso dos meus
préprios nimeros e, mais ainda, da opinido do meu publico. Vou precisar do maximo de dados
sobre esses produtos que € para eu conseguir verba la no financeiro para eu fazer minhas coisas.
E eu preciso disso tudo para ontem! Nao quero mais gastar quase todos 0s meus recursos com
campanha no natal sem nem saber se meus produtos sdo usados nas receitas da ceia.

Os representantes da EJA ficaram alguns segundos refletindo sobre aquelas
informacdes. Foi quando Walber cortou o siléncio com um: “E af, vocés conseguem me
ajudar?”

ACEITAR OU NAO ACEITAR: EIS A QUESTAO

Durante a reunido de briefing, os membros da EJA buscavam alternativas para viabilizar
um projeto que ajudasse o diretor de marketing da Indudstria Santo Agostinho. Assim,
comecaram a discutir prds e contras:

- Acho interessante o projeto, € vamos aprender muito trabalhando com essa empresa.
Imaginem sé, a Santo Agostinho, uma das maiores industrias locais na nossa lista de clientes!
Ja faz um tempo que ndo atendemos uma empresa tao grande e essa com certeza atrairia muitas
outras quando colocdssemos no nosso portfélio — comentou Alberto.

- Sim! Esse com certeza serd um case que poderemos mostrar para todo mundo.
Sabemos que vamos precisar de clientes se quisermos continuar com os bons resultados anuais.
S6 me preocupo com a viabilidade de executarmos o projeto. Acredito que serd necessaria uma
pesquisa extensa, por conta da quantidade de produtos que a empresa tem. Além disso, para
cada produto temos um mercado diferente para analisar e nao teremos pessoal para executar
tanta pesquisa assim — afirmou Graziela.

- Exato! Esse € um ponto a se considerar. Walber também comentou que o seu
departamento recebeu um or¢amento muito baixo para o semestre, cerca de R$ 50 mil, do qual
ja foi gasto um pouco mais da metade. O restante desse valor serd utilizado para pagar a
pesquisa e a execucdo das estratégias que ele espera que sejam definidas para cada linha de
produto até o final do proximo més — relatou Gabriel.

- Ele vai precisar de muito dinheiro para botar em pratica as estratégias que sugerirmos
com base nos resultados da pesquisa. Acho que a gente vai ter que cortar o maximo de custos
possivel nesse projeto de pesquisa se a gente quiser que ele tenha orcamento para executar os
planos de acdo — Alberto ponderou.

- Sem contar que estamos todos jd ocupados com outros servigos € que ainda temos que
treinar o pessoal novato que nunca fez pesquisa — Lucia ressaltou — Outra coisa que tenho
ddvida, como serd a amostra dessa pesquisa?

- Nao sei. S6 sel que, para atender a todas essas restricoes, vamos necessitar de uma
amostra diferente da que normalmente usamos — respondeu Graziela.

- Tudo bem. Entio, vamos condensar todos esses pontos que a gente levantou e vamos
conversar com os professores para ver como podemos montar essa pesquisa. Pode ficar
responsavel por isso, Graziela? — perguntou Alberto.

- Posso sim — ela respondeu.



O briefing foi finalizado e Graziela anotou em seu caderno os seguintes pontos:
e Montar projeto de pesquisa de marketing;

Falar com professores;

Estudar amostragem;

Treinar pessoal;

Cronograma de 2 meses;

Empresa com pouco orcamento.

No entanto, todos sabiam que essa ndo era uma reunido definitiva. As informacdes que
Graziela anotou precisariam de novas discussdes. Diante do contexto e das necessidades da
Santo Agostinho, esse seria um projeto que a EJA deveria aceitar? Serd que os membros teriam
como executar o servico com exceléncia? Quais os riscos de se envolverem em um projeto que
mudaria a realidade tanto da Santo Agostinho como da prépria empresa de consultoria? Essas
foram algumas questdes que pairavam na sala de reunides da EJA quando todos se despediram.



