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Resumo 

Nesta pesquisa foi estudada a prática de prospecção do futuro como suporte à busca de 

informações para a decisão. Dentre os objetivos da pesquisa estão a busca de associações 

entre os métodos de prospecção e temas estudados, a importância atribuída à atividade, a 

frequência de uso, os horizontes de tempo e o grau de satisfação com os resultados obtidos. A 

pesquisa é realizada por metodologia mista, foram feitos levantamento de dados quantitativos 

e estudos de casos. Foi identificado que há associação entre a categoria da informação 

prospectada e os métodos. É atribuída importância para a atividade, dependendo do tipo de 

decisão ser estratégico ou tático, e este fator também influencia a frequência em que a 

atividade é praticada. O horizonte de tempo da prospecção está associado aos métodos. Os 

métodos mais praticados são os que apresentam a possibilidade de interatividade pessoal, 

sendo que métodos objetivos, como os que utilizam equações, não figuraram entre os mais 

praticados. Nos casos estudados foi identificado que os métodos mais praticados são baseados 

em opinião e julgamento e utilizam a interatividade pessoal fortemente. Há preocupação 

manifestada sobre a necessidade de estruturação da atividade nas empresas e sobre a prática 

da mesma seguindo recomendações metodológicas. 

 

Abstract 

The use of future studies methodologies to provide information for decision making has been 

studied in this research. The objectives of the research are to identify the association of 

methods to different information categories, the importance of future studies, the frequency of 

use, the time horizon and users perceived satisfaction with the results. The research is 

implemented through a mixed-methods methodology, with a survey and case studies. 

Combined results have been analyzed in a complementary approach. Results from the sample 

indicate that there is an association of methods with information categories. Evaluation of the 

importance of future studies is high and depends on the decision type to be strategic or 

tactical, it also influences the frequency of use. Time horizon is associated to methods. The 

most used methods are the ones with high personal interaction, on the other hand, objective 

methods, e.g. mathematical techniques, are not among the most used. In the case studies 

results, methods based on judgment and opinion with high personal interaction are the most 

used. There were concerns about the need for more structure to deal with future studies in the 

company and also about its practice in accordance with methodological recommendations. 

Palavras chave: estratégia, estudos do futuro, tomada de decisão 
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1. Problema de pesquisa e objetivos 

A tomada de decisão é frequentemente associada a incertezas em relação ao futuro. A 

limitação quanto à disponibilidade de informações que permitam analisar o futuro e suas 

influências sobre a decisão tomada no presente representam um desafio para gestores. 

A hipótese de que o futuro seja passível de antecipação é irreal, pois o futuro é imprevisível. 

Por outro lado, gestores são responsáveis pelas suas decisões, e estas últimas necessitam de 

premissas e análises sobre o futuro, então seria igualmente irreal crer que os gestores não 

recorram a métodos de prospecção. Devido à complexidade do ambiente atual e a existência 

de múltiplos stakeholders interessados nas organizações e instituições, tomar decisões 

deixando de prospectar o futuro pode representar um risco maior do que o risco de prospectar 

e errar. 

Dessa forma, o presente estudo tem como problema de pesquisa o estudo da prática de 

prospecção do futuro como suporte à busca de informações para a tomada de decisão. A 

pergunta de pesquisa central é - A prospecção é praticada? A partir dela, são propostas outras 

questões decorrentes. Que temas induzem à prospecção? Esses temas estão associados com os 

métodos de prospecção? A atividade é importante? Qual a frequência em que é praticada? 

Qual o horizonte de tempo prospectado? O tipo de decisão envolvida influencia a prática?  

1.1.Objetivos 

Para elucidar o problema de pesquisa proposto, esta pesquisa tem como objetivos: (1) estudar 

a prática da prospecção do futuro e a importância atribuída à atividade pelos gestores nas 

empresas; (2) estudar a associação entre os métodos de estudos do futuro e as categorias de 

informações que são prospectadas; (3) verificar a satisfação com os resultados obtidos e, por 

fim, (4) identificar a influência dos tipos de decisão, estratégico e tático, sobre a prospecção 

do futuro. 

2. Conceitos sobre a prospecção do futuro 

A revisão dos conceitos de prospecção do futuro desta pesquisa é realizada considerando os 

objetivos acima mencionados. São incluídos conceitos sobre a prática de prospecção, a teoria 

que trata da prospecção e da tomada de decisão, os métodos de prospecção e as variáveis 

relacionadas ao seu uso e as categorias de informação prospectadas. 

2.1. A prática da prospecção e seus fatores relevantes 

O estudo do futuro não deve buscar a certeza, uma vez que ela não pode ser alcançada 

(SARDAR, 2010). O foco demasiadamente concentrado também pode levar a resultados 

limitados (DAY; SCHOEMAKER, 2004). 

Schwarz (2008) argumenta que gestores compreendem a necessidade de se estudar o futuro. 

Dentre os métodos que ganharão importância ao longo do tempo, estão aqueles que abrangem 

análises de contexto, de monitoramento de tendências do ambiente e o de formulação de 

cenários. O maior desafio é a utilização dos métodos nas empresas, pois os gestores não 

sentem falta de métodos e técnicas disponíveis, contudo, sentem dificuldade na aplicação dos 

mesmos (SCHWARZ, 2008). 

A escolha do método (ou da combinação de métodos) deve ser feita considerando alguns 

itens, dentre eles horizonte de tempo, a urgência na disponibilidade da informação, a 

frequência de atualizações das informações, o conhecimento dos métodos, a disponibilidade e 

capacidade de processamento computacional e o orçamento disponível. (GEORGOFF; 

MURDICK, 1986). 

Temas que sempre devem estar presentes na prática de prospecção são: objetivos, horizonte 

de tempo, tipos de fontes de dados, familiaridade com os métodos, critérios de escolha do 
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método, revisões de julgamento subjetivo e comunicação de resultados (WINKLHOFER et 

al, 1996). 

A falta de familiaridade, de conhecimento técnico ou de experiência na aplicação dos métodos 

pode ser um obstáculo (HOGARTH; MAKRIDAKIS, 1981; DAWES, 1979). Mentzler e 

Kahn (1995) estudaram as relações entre a familiaridade com os métodos e a satisfação com 

os resultados, sendo que a pesquisa destes autores foi longitudinal entre 1985 e 1994. Os 

métodos mais utilizados foram opinião de executivos, pesquisas de mercado sobre 

expectativas de clientes, regressão e linhas de tendência. 

Mahmoud (1989) contribuiu propondo a combinação de métodos de prospecção. A proposta 

abrange métodos de naturezas diferentes, como os quantitativos com os de julgamento. Godet 

e Roubelat (1996) indicavam formas de tratar incertezas de cenários por meio do uso de 

métodos como Delphi e análise morfológica combinados. 

Considerando os argumentos dos autores citados, observa-se que a prática dos métodos de 

prospecção deve considerar fatores relacionados com o tema em análise e a expectativa de 

tempo e frequência em que resultados são necessários. Dessa forma, nesta pesquisa são 

consideradas como variáveis relativas aos métodos de prospecção: Importância da atividade, 

Horizonte de tempo, Frequência de Uso e Satisfação com os resultados. 

2.2.A prospecção do futuro, tomada de decisão, incerteza e informação 

A tomada de decisões é uma atividade caracterizada por diversas influências. O jogo político, 

o uso do poder e o controle de informações influenciam as escolhas a serem consideradas 

(EISENHARDT; ZBARACKI, 1992). Galbraith (1974) argumentou que quanto mais 

incertezas houver, maior é o volume de informação processada, e Phlips (1988) argumenta 

que a informação tem papel importante na decisão. 

As incertezas não são relacionadas somente ao estado do ambiente. Devem ser analisadas 

também as incertezas relacionadas aos efeitos do ambiente sobre a organização, bem como as 

possíveis respostas que podem ser adotadas pela organização (MILLIKEN, 1987). 

A motivação para se estudar o futuro é a possibilidade de poder se preparar para atingir 

objetivos escolhidos ou prevenir e preparar a organização para situações futuras. A preparação 

para o futuro é realizada por um planejamento estabelecido por decisões orientadas para o 

futuro (HOGARTH; MAKRIDAKIS, 1981). 

No processo de tomada de decisão, o ser humano é eficaz apenas em relação à seleção e 

codificação da informação para subsidiar a decisão. Em se tratando de integrar as informações 

de forma a permitir a tomada de decisão, a limitação humana prejudica o processo (DAWES, 

1979). 

Há situações em que o uso de métodos quantitativos de estudos do futuro pode ser mais 

recomendado do que os de julgamento (GEORGOFF; MURDICK, 1986). Em contraste, 

estudar o futuro inclui julgamentos subjetivos, mesmo nos casos em que a decisão seja 

baseada utilizando-se métodos quantitativos. A literatura indica haver alterações nos 

resultados em parte significativa dos casos, ou seja, os gestores julgaram subjetivamente o 

valor dos resultados obtidos, alterando-os posteriormente (FILDES; GOODWIN, 2007). 

É comum a tendência de inserção de vieses na avaliação das chances de um determinado 

evento ocorrer em função do maior ou menor desejo de que aquele evento ocorra de fato 

(BOLGER; WRIGHT, 1994). 

Por um lado admitir erros na prospecção pode significar que se assume o tratamento das 

incertezas como possivelmente improdutivo; por outro lado admitir que esteja correto 

significa assumir a própria ilusão de controle, que é um viés cognitivo. Erros de utilização dos 

métodos prospectivos podem ser oriundos das dificuldades do ser humano na tomada de 

decisões sob condições de incertezas (MAKRIDAKIS et al, 2009). 
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O ser humano não consegue gerar todas as alternativas de ações plausíveis para uma decisão, 

também não é capaz de coletar e processar todas as informações para prever as consequências 

das alternativas, e finalmente, mesmo que as consequências pudessem ser antecipadas, o ser 

humano não consegue calcular com precisão o valor delas (SIMON, 1997). 

Um componente relacionado ao uso de métodos prospectivos é a necessidade de análises 

preliminares, de premissas e de fontes de informações a serem utilizadas na prospecção. O 

processo de utilizar (praticar) os métodos é tão importante quanto o uso dos resultados obtidos 

(STRAND, 1999). 

A informação e as análises realizadas a partir de sua disponibilidade têm papel importante na 

tomada de decisão. Quando ela trata sobre o futuro, é certo que estará acompanhada de 

incertezas que necessitam ser tratadas. Dessa forma, a variável Informação se constitui um 

foco desta pesquisa. 

2.3.Temas sobre o futuro: categorias de informações  

A abordagem para agregar os temas que induzem à prospecção, as categorias de informação 

para esta pesquisa, se inicia por meio da análise PESTEL (sigla do original em inglês), que 

agrupa as informações em fatores políticos (P), econômicos (E), sociais (S), tecnológicos (T), 

meio ambiente (E) e legais (L). Walsh (2005) combinou esta técnica com a de análise de 

recursos e o método de cenários para pesquisar sobre o desempenho de empresas em lidar 

com incertezas relacionadas às mudanças no meio ambiente. Kaplan e Norton (2008) indicam 

a análise PESTEL como modelo para subsidiar a análise estratégica. 

Porter et al (1991) argumentam que temas como os recursos naturais, matéria-prima, capital 

financeiro, recursos humanos e infraestrutura são relevantes para a organização de base 

tecnológica. Baseado nesses argumentos adota-se nesta pesquisa a categoria Insumos e 

Recursos como um tema passível de prospecção. 

Schoemaker (1995) argumenta que gestores nas organizações podem não perceber ou não 

gerar novas oportunidades de negócios para a organização. Walsh (2005) também propõe que 

os estudos que buscam relações entre a estratégia, o ambiente e o desempenho de 

organizações precisam considerar variáveis sobre o foco do negócio. Dessa forma, o tema 

Oportunidades de Negócios é adotado como tema de prospecção. 

O estudo de Walsh (2005) tinha foco nos atributos do produto. Considerando que um produto 

(ou serviço) tem muitos atributos e contém diversos componentes tecnológicos já disponíveis 

ou ainda por serem desenvolvidos, então é recomendável que Produto passe a ser considerado 

como um tema de prospecção. 

O ambiente demográfico é um fator relacionado ao mercado que representa importante 

influência na estratégia. Variáveis como taxas de crescimento, grau de instrução e perfil de 

renda têm sua relevância na estratégia de marketing, conforme Kotler e Keller (2006). Dessa 

forma, nesta pesquisa é adotado o tema Mercado como objeto de prospecção. 

Em resumo, os temas para prospecção, as categorias da variável Informação desta pesquisa 

são: Política, Economia, Social, Tecnologia, Meio ambiente, Legal, Mercado, Insumos e 

Recursos, Produtos (incluindo serviços) e Oportunidades de Negócios. 

2.4. Métodos de prospecção  

Esta pesquisa inclui os métodos de prospecção a seguir: 

Análise Bibliométrica 

A análise bibliométrica é um método de contagem de termos sobre conteúdos bibliográficos. 

A técnica possibilita o auxílio no processo de tomada de decisões, pois permite explorar, 

organizar e analisar grandes massas de dados (DAIM et al, 2008). A identificação do número 

de vezes em que termos são citados, e a taxa de crescimento desse número, indicaria o nível 
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de atividade de pesquisa sobre um tema em prospecção. As aplicações típicas são para 

rastreamento de tendências de pesquisas ou identificação de tecnologias emergentes 

(VIDICAN et al, 2009; PORTER, Alan, 2007). 

Cenários 

O método de cenários consiste em construir, de forma criativa, estruturada e disciplinada, 

narrativa sobre possíveis contextos futuros aplicáveis para análise estratégica das 

organizações (SCHOEMAKER, 1995). O método não é aplicado para encontrar um acerto 

sobre previsões de como será o futuro. Ele visa, principalmente, agregar mais informações ao 

processo, melhorar as informações e assim compreender as decisões envolvidas para que estas 

sejam tomadas observando o que tenha sido prospectado, e assim atingir objetivos 

relacionados ao futuro (WRIGHT; SPERS, 2006). 

Cenários tanto pode ter uma abordagem qualitativa, na qual se enfatiza o poder analítico e 

criativo das pessoas, quanto pode ter uma abordagem quantitativa na qual são realizadas 

simulações computacionais com o uso de probabilidades e valores atribuídos para as variáveis 

consideradas nos modelos de cenários (CHERMACK, 2006). 

Delphi 

A técnica Delphi passou a ser difundida a partir dos anos 1960, quando os pesquisadores Olaf 

Helmer e Norman Dalker, da Rand Corporation, coordenaram estudo para aprimorar o uso de 

consulta a especialistas. O aprimoramento proposto pelos pesquisadores era centrado em três 

condições, conforme Martino (1993, p.17-19): (1) anonimato dos especialistas respondentes, 

(2) representação estatística da distribuição dos resultados obtidos e (3) feedback aos 

respondentes com o intuito de possibilitar a reavaliação de suas respostas dadas em etapa 

anterior, o que cria condições para convergência de respostas. O conceito básico consiste em 

consultar um grupo de especialistas sobre determinado tema e seus possíveis estados futuros. 

A consulta é realizada por meio de questionário, aplicado em mais de uma rodada de consulta 

com o objetivo de se obter uma convergência das respostas. A consulta preserva o anonimato 

dos respondentes, visando evitar o alinhamento das opiniões com as respostas de algum 

especialista de destacada reputação. A cada rodada é realizado um feedback aos respondentes 

do grupo de especialistas, e é implementada uma nova consulta que permite ao respondente 

calibrar seu julgamento (WRIGHT; GIOVINAZZO, 2000). Estudos empíricos mostram que o 

método gera resultados mais acurados em comparação aos demais métodos de grupos de 

interação não estruturados (ROWE; WRIGHT, 1999). 

Métodos matemáticos 

Georgoff e Murdick (1986) classificam métodos que relacionam variáveis entre si como de 

“associação ou de causa”, pois eles têm foco em possibilitar a associação entre variáveis ou a 

identificação de relação de causa entre elas. Nesta pesquisa os métodos matemáticos incluem: 

Correlação, regressão, modelos econométricos, extrapolação de dados históricos. 

Palestras de especialistas 

A palestra de especialistas é um método que é utilizado de forma combinada com outros 

métodos, muitas vezes com aqueles que utilizam o julgamento e a opinião de pessoas. 

Georgoff e Murdick (1986) classificam os métodos que utilizam interação pessoal como 

baseados em julgamento e opinião de pessoas. A interação entre pessoas permite explorar 

diversas opiniões e sintetizá-las para poder representar o futuro. O método de palestras de 

especialistas é bem utilizado porque ele permite questionar, esclarecer dúvidas e debater sobre 

as informações com o especialista presente. 

Pesquisas de mercado 
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Nesta pesquisa são os métodos que utilizam estimativas de contagem, de propensão a 

consumo ou uso de determinado produto ou serviço em distintos mercados segmentados por 

algum critério de interesse do pesquisador. Este método está classificado por Georgoff e 

Murdick (1986) como “de contagem”, pois busca traduzir em números o potencial futuro de 

demanda, de vendas ou uso de produto ou serviço. A pesquisa de mercado permite uma 

delimitação clara como um método de prospecção, ao possibilitar um meio pelo qual o 

planejamento de marketing pode ser realizado (KOTLER; KELLER, 2006, p.98). 

Previsões e projeções de executivos, força de vendas e distribuidores 

São métodos em que se utilizam previsões de pessoas. Esses métodos, quando aplicados em 

horizontes de tempo mais curtos, podem ser relacionados dentre os descritos a seguir 

(GEORGOFF; MURDICK, 1986): previsões e projeções de força de vendas, de distribuidores 

e fornecedores, previsões e projeções de executivos, palpite simples e analogia histórica. A 

estimativa de demanda futura é a aplicação mais comum desses métodos. Análises de 

intenção de compra, composição das opiniões de forças de vendas, consulta aos especialistas e 

análise das vendas acumuladas são técnicas utilizadas para complementar o método de 

previsão e projeção de executivos.  

Roadmap tecnológico 

Uma descrição que pode ser utilizada para este método é: o mapeamento de tecnologia por 

meio de uma visão gráfica, ao longo do tempo, das relações entre diversos componentes 

relacionados com tecnologias, com os produtos que as incorporam, com as áreas da 

organização que as aplicam e as utilizam e finalmente com os mercados consumidores. O 

método permite aprimorar a visão do ambiente futuro das tecnologias. Contribui também para 

o desenvolvimento de conhecimento acerca da tecnologia, em outras palavras, aspectos como 

o que ela é, por que ela pode ser adotada, por quem, quando, como e onde será adotada 

(PHAAL et al, 2004). Roadmap Tecnológico tem a ver com tecnologia e produto, e também 

com a rota a ser percorrida para se chegar ao produto, com as relações entre os diversos 

componentes de tecnologia, chegando ao mapa de como poderá chegar ao futuro (LEE; 

PARK, 2005). A viabilização de algumas tecnologias componentes pode depender da 

disponibilidade de outras tecnologias que as precedem. Dessa forma o Roadmap Tecnológico 

contribui para analisar informações sobre como pode ocorrer o encadeamento temporal dessas 

tecnologias e, ao final, a disponibilidade do produto ou serviço resultante (PHAAL et al, 

2004). 

3. Metodologia, universo e amostra da pesquisa 

A metodologia adotada nesta pesquisa é orientada para explorar e entender o fenômeno de 

forma preliminar. Portanto é adequado um estudo exploratório e descritivo (SAMPIERI et al, 

2006). A metodologia adotada é mista, ou seja, com mais de um método de pesquisa, visando 

aumentar o potencial de análise (CRESWELL, 2010). Por decorrência disso, o presente 

estudo é desenvolvido por meio da combinação de método quantitativo com qualitativo, 

buscando sinergias entre os métodos (EISENHARDT, 1989). 

A coleta de dados é realizada por dois meios: (1) questionário em forma de levantamento 

(survey) para a parte quantitativa e (2) estudos de casos por entrevista pessoal para a parte 

qualitativa. Em termos de amostragem, para esta pesquisa optou-se por uma escolha dirigida 

por meio de amostragem não probabilística. A base de respondentes utilizada é formada pelos 

alunos e ex-alunos do MBA Executivo Internacional da Fundação Instituto de Administração 

(FIA), caracterizando-se, portanto, como uma amostra por conveniência. 
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O questionário para 1.324 executivos de empresas, com contatos disponíveis, sendo que 127 

respondentes concluíram integralmente o questionário da pesquisa. 

As entrevistas da parte qualitativa foram realizadas com gestores das organizações NEC 

Brasil, Bioagência, Centro de Tecnologia Canavieira (CTC) e Itaipu Binacional. Os critérios 

para escolha dessas empresas foram quatro: (1) alto dinamismo do setor (NEC Brasil - 

telecom), (2) atuação em setor de liderança tecnológica (Bioagência - etanol de cana de 

açúcar), (3) centro de pesquisa do setor de liderança tecnológica (CTC - etanol) e (4) setor de 

grande longevidade da operação (Itaipu – geração de energia hidrelétrica). Os relatos foram 

utilizados para complementar as análises da pesquisa quantitativa.  

O Quadro a seguir mostra o modelo conceitual teórico e a matriz metodológica adotada neste 

estudo. 

 
Quadro 1 – Modelo Conceitual Teórico e matriz metodológica  

 

A pesquisa foi executada durante o primeiro semestre de 2011. 

4. Resultados e análises 

4.1.Sobre a prática de métodos de prospecção 

Este item analisa a prática da prospecção do futuro e a importância atribuída à atividade. Os 

resultados quantitativos mostraram que os métodos mais utilizados são aqueles que permitem 

interação entre pessoas. Cenários, Pesquisas de Mercado, Previsões e Projeções de 

Executivos, Força de Vendas e Distribuidores e Palestras de Especialistas, conforme mostra 

Tabela 1.  

A prospecção do futuro como suporte à tomada de decisão Objetivos da pesquisa Questões da pesquisa Técnicas de Análise

Q1: Que métodos de prospecção 

do futuro são praticados nas 

empresas?

Estatística descritiva

Estudos de casos

Q2: Qual a frequência de uso da 

prospecção nas empresas?

Estatística descritiva

Estatística inferencial:

  Teste Kolmogorov-

Smirnov

Estudos de casos

Q3: Para qual horizonte de tempo 

são praticados os métodos de 

prospecção?

Estatística descritiva

Estatística inferencial:

  Teste Qui-quadrado

Estudos de casos

Q4: Qual a importância da 

atividade de prospecção do futuro 

como suporte à tomada de 

decisão? 

Estatística descritiva

Estudos de casos

O2. Estudar a associação entre os 

métodos de estudos do futuro e as 

categorias de informações que são 

prospectadas.

Q5: A prospecção é praticada 

para buscar e analisar que 

categorias de informações?

Estatística descritiva

Estatística inferencial:

  Teste Qui-quadrado

Análise de 

Correspondência Simples

Estudos de casos

O3. Verificar, sob a ótica dos 

respondentes, sua satisfação com 

os resultados obtidos pela 

prospecção do futuro.

Q6: O quanto gestores se 

consideram satisfeitos com os 

métodos de prospecção na sua 

função de prover informações 

para a tomada de decisão?

Estatística descritiva

Estatística inferencial:

  Teste Kolmogorov-

Simirnov

Estudos de casos

O4. Identificar a influência dos 

tipos de decisão estratégico e 

tático sobre a prospecção do 

futuro.

Q7: Há diferença na importância 

atribuída à atividade em função da 

decisão ser estratégica ou tática?

Estatística descritiva

Estatística inferencial:

  Teste Kolmogorov-

Smirnov

Estudos de casos

O1. Estudar a prática da 

prospecção do futuro e a 

importância atribuída à atividade 

nas empresas presentes no Brasil.

Métodos de Prospecção

Informação

Satisfação

Decisão

A prática da
prospecção do 

futuro

Frequência de 
uso

Horizonte de 
tempo

Importância
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. Tabela 1 – Métodos de prospecção do futuro praticados 

Métodos utilizados Frequência % (100% = 127) 

Cenários 108 85% 

Pesquisa de mercado 95 75% 

Previsões e projeções de executivos, força de vendas 93 73% 

Palestras de especialistas 70 55% 

Métodos matemáticos/estatísticos 65 51% 

Roadmap tecnológico 44 35% 

Método Delphi 15 12% 

Análise bibliométrica 9 7% 

Nenhuma das anteriores (a prospecção não é praticada) 3 2% 

Outros 10 8% 

Total 512  

  

Nos casos estudados, observou-se que a possibilidade de interagir pessoalmente com outras 

pessoas durante a prospecção é um facilitador no processo. A confiança em métodos que 

utilizam modelos ou técnicas instrumentalizadas e que geram resultados sem julgamento 

humano (sem interação ou debate) não é elevada, o que converge com o estudo de Fildes e 

Goodwin (2007). 

Em nível intermediário de respostas encontram-se os métodos Matemáticos com 51%. Este 

resultado mostra que aplicações típicas que são atendidas pelo uso de ferramentas já 

consolidadas, inclusive com softwares de apoio, ainda não são utilizadas de forma 

disseminada. Em 1979, Dawes já indicava esse fenômeno, e mesmo mais de trinta anos 

depois ele ainda ocorre. 

As entrevistas realizadas também indicaram a ocorrência desse fenômeno. O caso do CTC 

ilustra a situação. Naquele centro de pesquisa há certa preferência por métodos e técnicas 

prescritivas para prospecção. Por outro lado, nem sempre isso é possível, uma vez que 

alternativas em análise impactam diferentes partes na cadeia da cana de açúcar, e as pessoas 

que representam estas partes influenciam nos critérios de análise. Trata-se de uma questão de 

agentes de influência na decisão. Evitar essas influências é impossível, segundo o relato 

obtido. Ao final, a ocorrência de julgamentos sobre os dados obtidos por modelos 

instrumentalizados, como os matemáticos, por exemplo, é um fenômeno corriqueiro. 

4.2.Sobre a frequência de uso da prospecção do futuro 

Observa-se que há diferença na frequência de uso da prospecção para decisões táticas e 

estratégicas, ou seja, os resultados para a frequência de uso da prospecção mostraram que o 

tipo de decisão influencia a frequência de uso, χ2 = 33,469, p < 0,05, conforme Gráfico 1. 
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Gráfico 1 – Frequência de uso da prospecção do futuro 

Nos casos estudados identificou-se que para decisões táticas o horizonte de tempo é menor do 

que nas estratégicas, e a responsabilidade do gestor é mais direta, pois impacta os resultados 

do orçamento. Dessa forma, a atuação é mais focada no monitoramento das variáveis, que já 

foram identificadas em etapas de prospecção anteriores. Por decorrência disso, a frequência 

desta última atividade é menor. No caso da decisão estratégica, há muitas incertezas sobre 

quais variáveis devem ser prospectadas, por consequência, a prospecção é mais frequente 

nesses casos. 

4.3.Métodos de Prospecção e Horizonte de Tempo 

Com relação ao horizonte de tempo da prospecção, somando-se as frequências para “próximo 

trimestre” e “até 6 meses” e testando-se pela prova de Qui-Quadrado, tem-se:  

χ2 = 130,8, p = 0,000 < 0,05 

Isto mostra evidências de que Método de Prospecção e Horizonte de Tempo não são variáveis 

independentes. Cenários e Roadmap Tecnológico apresentam maior horizonte de tempo na 

amostra desta pesquisa. Cerca de 50% dos respondentes atribuíram no mínimo 5 anos ou 

mais. Métodos Matemáticos e Método Delphi resultaram num patamar intermediário em 

termos de horizonte de tempo com 37% e 31% dos respondentes atribuindo mínimo de 5 

anos, respectivamente. 

Entre os utilizadores de Análise Bibliométrica, Previsões e Projeções de Executivos, Palestras 

de Especialistas e Pesquisas de Mercado, o horizonte de tempo mais citado foi de até um ano, 

portanto para curto prazo. Com exceção do método de Cenários, os métodos utilizados para 

horizontes de tempo mais longos não são muito utilizados. 

Nos casos estudados foi constatado que o curto prazo mobiliza os gestores das empresas pela 

pressão do orçamento e das metas, portanto há maior envolvimento e engajamento na 

atividade de planejamento, induzindo à prospecção de curto prazo. Quando o horizonte de 

tempo é mais longo, as incertezas aumentam e a quantidade de pessoas internas da empresa 

que participam do processo diminui. Recorre-se a métodos que envolvam interatividade 

pessoal e que facilitem o debate interpessoal, daí a razão de Cenários ser mais utilizado. 

 

4.4.Sobre a importância geral atribuída à prospecção do futuro 

A prospecção é considerada “extremamente importante” ou “muito importante” para 87% dos 

respondentes. Este resultado corrobora o que constatou Schwarz (2008). 
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Tabela 2 – Importância geral da prospecção do futuro 

Importância Frequência % 

5: extremamente importante 56 44,1 

4: muito importante 54 42,5 

3: importante 14 11 

2: muito pouco importante 2 1,6 

1: nada importante 1 0,8 

Total 127 100 

 

4.5. Sobre a associação entre métodos de prospecção e a informação 

A análise da associação entre os Métodos de Prospecção e as categorias de Informação 

resultou, pela prova do Qui-quadrado que a hipótese de independência foi rejeitada (χ2 = 

385,9; p = 0,000 < 0,05). A técnica utilizada para aprofundar a análise foi a Análise de 

Correspondência Simples. A Tabela 3 e o Gráfico 3 mostram, respectivamente, a variância 

explicada pelas dimensões e a projeção bidimensional. 

 
Tabela 3 –Percentual da variância explicada 

Dimensão % variância 
% variância 

acumulada 

1 60,1% 60,1% 

2 26,1% 86,2% 

3 7,0% 93,2% 

4 3,5% 96,7% 

5 2,6% 99,4% 

6 0,4% 99,8% 

7 0,2% 100,0% 

Total 100,0% 100,0% 

 

 

Gráfico 2 – Projeção bidimensional das variáveis Métodos de Prospecção e Informação 

No Gráfico 3, os Métodos estão grafados em azul e as categorias de Informação (temas 

prospectados) em vermelho. Do lado positivo do eixo horizontal, as categorias da variável 

Informação que ali se encontram representam temas externos à organização. Dessa forma, 

elas podem demandar mais esforços para mitigar incertezas, pois não são variáveis 



Seminários em Administração
XV SEMEAD outubro de 2012

ISSN 2177-3866
 

11 
 

controláveis pelos gestores das empresas. Ali se encontram as categorias (de Informação): 

Política, Economia, Social, Legislação e Meio Ambiente. 

Quanto à variável Métodos de Prospecção, no lado direito do Gráfico 3 estão Cenários, 

Palestras de Especialistas, Análise Bibliométrica e Delphi. As categorias de métodos 

Cenários, Palestras de Especialistas, Análise Bibliométrica e Delphi são, dessa forma, mais 

adequadas para lidar com informações sobre Política, Economia, Social, Legislação e Meio 

Ambiente. Delphi e Análise Bibliométrica são métodos que se encontram mais distantes de 

Economia, Social e Política, portanto seu uso para lidar com esses temas pode não ser 

adequado. 

No eixo horizontal negativo (lado esquerdo), as categorias das variáveis em estudo têm 

relação com temas internos às empresas, situação em que parte das variáveis pode ser 

diretamente gerenciável pelos gestores, portanto o esforço para mitigar incertezas pode ser 

menor do que do lado direito do Gráfico 3. Em relação à variável Informação, estão 

representadas nesse lado: Insumos e Recursos, Produtos e Oportunidades de Negócios. Em 

relação à variável Métodos de prospecção, ali são encontrados: Pesquisas de Mercado, 

Previsões e Projeções de Executivos, Força de Vendas e Distribuidores e os métodos 

Matemáticos. Os métodos ali encontrados podem ser adequados para lidar com as categorias 

de informação ali representadas. Roadmap Tecnológico, contudo, está mais distante das 

categorias Insumos e Recursos, Produtos e Oportunidades de Negócios. Isso indica que o 

método tem associação menos forte com essas categorias. 

A primeira dimensão (eixo horizontal) explica 60,1% da variância total, e é denominada nesta 

pesquisa como fator “Mitigação de Incertezas”. Ela é assim denominada porque a variável 

Informação apresenta duas categorias mais significantes nesse eixo, e elas estão em posições 

opostas no eixo. No extremo direito se encontra Política, e no esquerdo, Insumos e Recursos. 

O primeiro é de ambiente amplo e o segundo tem mais relação com temas mais operacionais 

dos negócios da empresa. Disponibilidade de informação e a sua análise contribui para lidar 

com incertezas, o que define o eixo horizontal como fator de “Mitigação de Incertezas”. 

A segunda dimensão (eixo vertical) explica 26,1% da variância total. Neste eixo a categoria 

de métodos Matemáticos se encontra próximo do método Previsões e Projeções de 

Executivos, Força de Vendas e Distribuidores, e ambos estão próximos de Mercado. Portanto 

os métodos Matemáticos, Previsões e Projeções de Executivos, Força de Vendas e 

Distribuidores podem ser adequados para buscar e analisar informação da categoria Mercado. 

Considerando essa segunda dimensão (eixo), do lado positivo deste eixo o método de 

Cenários se encontra próximo das categorias Economia e Social, que são categorias da 

variável Informação. Isso pode indicar maior adequação desse método de Cenários para lidar 

com informações sobre economia e sociedade. Essas combinações no eixo vertical positivo 

podem indicar maior familiaridade para lidar com essas informações pelo método de 

Cenários. 

As categorias de informação Meio Ambiente e Tecnologia estão na parte de baixo do Gráfico 

3. Como não há métodos de prospecção muito próximos, possivelmente há uma lacuna no 

tratamento dessas categorias de informação. Os métodos mais próximos para Meio Ambiente 

e Tecnologia são o Delphi e o Roadmap Tecnológico. A distância constatada entre elas, 

contudo, não é pequena, o que indica haver possível limitação para lidar com essas categorias 

de informação por meio desses métodos, embora eles sejam, dentre os métodos aqui 

estudados, os mais fortemente associados com essas categorias de informação. Esse resultado 

indica haver necessidade de se estudar porque isso ocorre. Uma suposição é que a amostra de 

respondentes pode representar empresas que não lidam muito com prospecção de tecnologia. 

Outra suposição é que o nível de familiaridade com a prática dos métodos Delphi e Roadmap 

Tecnológico não seja bom.  
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Nesta pesquisa a segunda dimensão (vertical) é denominada de fator “Familiaridade”. No 

extremo positivo vertical estão métodos Matemáticos e informações sobre Economia e 

Mercado. No lado negativo vertical estão métodos Roadmap Tecnológico, Delphi e Análise 

Bibliométrica e informações sobre Tecnologia e Meio Ambiente. Embora sejam categorias 

próximas entre si, as distâncias ainda são grandes, portanto são associações menos fortes. Esta 

é a razão pela denominação do eixo vertical como fator “Familiaridade”, ela significa que 

categorias próximas na parte positiva representam combinações adequadas em termos de 

operar os métodos para buscar as categorias de informação ali encontradas. Do lado negativo, 

contudo, mesmo havendo proximidade entre categorias, ou há limitação com a aplicação do 

método ou a categoria de informação não está no radar da prospecção. Quando as distâncias 

entre categorias são maiores, ocorre limitação em lidar tanto com os métodos quanto com as 

informações. 

Observam-se quatro conjuntos de agrupamentos contendo categorias das variáveis Métodos 

de Prospecção e Informação, conforme ilustra o Quadro 1. 
Conjunto de pontos Categorias de Informação Método de Prospecção 

1 Política, Economia, Social, Legislação Palestras e Cenários 

2 Legislação, Meio Ambiente, Social Análise bibliométrica 

3 
Insumos e Recursos, Produtos, Mercado, 

Oportunidades de Negócios 

Previsões e projeções de 

executivos..., Pesquisa de 

mercado, métodos 

Matemáticos/Estatísticos 

4 Tecnologia 
Método Delphi e Roadmap 

Tecnológico 

Quadro 2 –Agrupamentos de Método de prospecção x Informação com associação mais forte 

Em cada conjunto de pontos descritos no Quadro 1, as categorias da variável Informação 

representam as que têm mais adequação para serem buscadas e analisadas pelas respectivas 

categorias da variável Métodos. 

O conjunto de pontos 1, do Quadro 1, indica que busca e análise de informações sobre 

Política, Economia, Sociedade e Legislação possa ter mais propensão a ser realizada pelo uso 

dos métodos de Cenários e Palestras de Especialistas. Observa-se que o método de Cenários 

está acima do de Palestras de Especialistas, mostrando maior familiaridade com o uso deste 

método para lidar com as categorias de informação indicadas, isso se comparado ao uso de 

Palestras de Especialistas para as mesmas categorias de informação. 

O conjunto de pontos 2, do Quadro 1, indica a Análise Bibliométrica como o método próximo 

de temas como Legislação, Sociedade e Meio Ambiente. Há, contudo, a constatação de que o 

método ainda carece de familiaridade no seu uso, pois ele se encontra na parte negativa do 

eixo vertical. Foi constatado que o método é um dos menos utilizados, e a análise de 

correspondência resultou que, para as categorias de informação citadas, os resultados da 

amostra de respondentes mostra uma possível adequação da Análise Bibliométrica para lidar 

com temas de Legislação, Sociedade e Meio Ambiente. O método Delphi poderia ser 

considerado para a categoria de informação Meio Ambiente, devido à proximidade entre estas 

categorias. Contudo, cabem as mesmas ressalvas sobre a familiaridade feitas para a Análise 

Bibliométrica para lidar com Meio-Ambiente. 

No conjunto de pontos 3, do Quadro 1, tem-se a combinação das categorias de informação 

sobre Insumos e Recursos, Produtos, Mercado e Oportunidades de Negócios com os métodos 

de Pesquisa de Mercado, Previsões e Projeções de Executivos, Força de Vendas e 

Distribuidores e métodos Matemáticos. Nota-se que informações sobre Produtos estão mais 

fortemente associados com os métodos de Pesquisa de Mercado e Previsões de Executivos. 

Informações sobre o Mercado e Oportunidades de Negócios estão associadas com métodos 

Matemáticos e Pesquisa de Mercado, mas essas categorias se encontram mais à direita se 

comparados com Produtos e principalmente com Insumos e Recursos. Isto é sinal de que os 
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temas ligados a Mercado e a Oportunidades de Negócios possam demandar mais esforço dos 

gestores para mitigar incertezas se comparados com Produtos e Insumos e Recursos. 

No conjunto de pontos 4, do Quadro 1, encontra-se a categoria de informação relacionada à 

Tecnologia. Os métodos que mais se aproximam dele são Delphi e Roadmap Tecnológico, 

mas ainda assim não estão muito próximos. Isto pode ser um sinal de que a busca e análise de 

informações sobre Tecnologia seja um objetivo pouco perseguido pelos respondentes da 

amostra, ou o uso dos respectivos métodos não seja de domínio dos respondentes, limitando 

sua adoção para a prospecção. Outra causa possível pode ser atribuída à natureza de inovação 

inerente ao tema Tecnologia e também à menor familiaridade com os métodos Delphi e 

Roadmap Tecnológico, trazendo limitações no uso dos mesmos. Não se pode concluir sobre 

essas suposições, o conjunto de pontos 4 pode gerar temas de pesquisas futuras. 

Em termos gerais, na amostra de respondentes desta pesquisa, os resultados obtidos na 

Análise de Correspondência Simples mostram que os fatores Mitigação de Incertezas (na 

horizontal) e Familiaridade (na vertical) podem ter papel importante na atividade de 

prospecção do futuro. 

4.6.Sobre a satisfação com a prática da prospecção 

Os resultados da amostra indicaram que Pesquisas de Mercado, Cenários e Previsões e 

Projeções de Executivos, Força de Vendas e de Distribuidores são os métodos que apresentam 

maior satisfação, com respectivamente 91%, 88% e 88% na soma de “Satisfeito”, “Muito 

Satisfeito” e “Totalmente Satisfeito”. Roadmap Tecnológico também teve alta satisfação 

(67% nos mesmos itens), mas foi o segundo colocado na frequência de insatisfeitos (14%). 

Esse resultado da fase quantitativa converge com as declarações obtidas nas entrevistas da 

fase qualitativa. Os métodos que permitem interatividade e julgamento são citados como os 

que mais contribuem para a tomada de decisão. Os entrevistados demonstraram preferência 

por interação com outras pessoas, pares da empresa, especialistas, consultores, fornecedores e 

distribuidores. 

Os métodos Matemáticos ficaram em um nível bom de satisfação (80% nos mesmos itens). 

Contudo, nas entrevistas foi citada a necessidade de “validação” dos resultados prospectados. 

O termo foi referido num contexto em que um resultado de uma prospecção não tem paralelo 

de comparação, demandando alguma outra forma de corroborar ou criticar o resultado.  

Os métodos Análise Bibliométrica e Delphi apresentaram menor satisfação (54% e 55% nos 

mesmos itens). Roadmap Tecnológico ficou em segundo lugar em termos de respondentes 

insatisfeitos, apesar de ter tido 42,9% de “Totalmente Satisfeito” e “Muito Satisfeito”. Nas 

entrevistas foi constatado que métodos que não permitem julgar e debater o futuro são 

considerados mais difíceis de lidar. Isso explicaria porque Roadmap obteve boa avaliação de 

satisfação se comparado com Análise Bibliométrica e Delphi. Estes últimos são realizados 

sem a possibilidade de interação entre os participantes. 

Analisando-se os resultados obtidos nas fases quantitativa e qualitativa, observa-se que pode 

haver questões sobre confiabilidade nos resultados da prospecção do futuro. Como esta 

variável não foi incluída nesta pesquisa, pode ser tema de pesquisas futuras. 

4.7. Sobre a importância da prospecção do futuro e o tipo de decisão 

Para a importância geral da prospecção do futuro, os resultados quantitativos mostram que os 

respondentes da amostra consideram importante a atividade de prospecção do futuro para 

suporte à tomada de decisão (87% de “5 - Extremamente Importante” e “4 - Muito 

Importante”). 

Esse resultado converge com o relatado pelos entrevistados nos estudos de casos, onde foi 

observado que análises sobre o futuro são consideradas relevantes no processo de decisão. Em 
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resumo, os casos indicaram que a atividade de prospecção do futuro é considerada, no 

mínimo, uma atividade necessária para suporte à decisão. 

Quando colocado o tipo de decisão na pergunta, os resultados quantitativos mostram que a 

amostra apresenta distribuições diferentes. Quando a decisão é do tipo estratégico, aumenta a 

quantidade de respostas para as categorias “5 - Extremamente Importante” e “4 - Muito 

Importante”. Neste caso, elas somam 96% para decisões estratégicas, contra 87% quando o 

tipo de decisão não era considerado na pergunta. Quando o tipo de decisão foi tático, a mesma 

soma caiu para 43%. A prova de Kolmogorov-Smirnov mostrou que, ao nível de significância 

α = 0,05, há diferença na importância atribuída à prospecção em função da decisão envolvida 

ser estratégica ou tática. 

 

5. Comentários e conclusões 

Algumas implicações sobre a teoria podem ser comentadas a partir dos resultados empíricos 

aqui obtidos. 

I -Em primeiro lugar, observou-se que os métodos que utilizam a interação pessoal foram os 

mais utilizados. Nos casos estudados esta predominância também foi comentada, ainda mais, 

ao se tentar comparar um resultado obtido por um método, buscam-se opiniões de outras 

pessoas e especialistas que não participaram do estudo prospectivo anterior. A validação dos 

resultados obtidos por um método baseado em interação pessoal tem grande chance de ser 

feita, também, por método de interação pessoal. Não se utiliza métodos de natureza diferente. 

Dos resultados quantitativos não se pode saber se ocorre a utilização combinada de métodos 

para um mesmo problema de decisão. Sabe-se, contudo, que são praticados em média quatro 

diferentes métodos em uma empresa (512 citações de métodos para 127 respondentes – da 

Tabela 1). 

Há recomendações na literatura para combinar métodos diferentes para um mesmo problema 

de prospecção. Algumas delas tendem a recomendar a combinação de método objetivo (p. ex. 

matemático) com outro baseado em opinião e julgamento. A presente pesquisa não aborda 

esse aspecto, dessa forma, fica uma recomendação para futuras pesquisas envolvendo a 

combinação de métodos para um mesmo problema de prospecção. 

II. Em segundo lugar, o estudo da associação entre os métodos de prospecção e as categorias 

de informação mostrou que há combinações bem consolidadas, de método com categoria de 

informação. Por outro lado, há determinadas combinações que mostram certa limitação de 

articulação do método com a informação. 

O método pode ser pouco adotado por falta de familiaridade com o mesmo, ou a informação 

prospectada não está entre os temas mais analisados pelos gestores da amostra deste estudo. 

Para essas combinações, a análise da familiaridade com a utilização prescritiva do método, ou 

com o tema em prospecção é um problema que pode ser estudado em futuras pesquisas. 

Os resultados da pesquisa mostram que gestores atribuem elevada importância para a 

prospecção do futuro. Foram identificados os métodos mais utilizados e as categorias de 

informação mais associadas aos métodos. Observou-se que o tipo de decisão, estratégico ou 

tático, influencia a importância atribuída à atividade e também a frequência em que ela é 

praticada nas empresas. O horizonte de tempo tem associação com os métodos, e também foi 

captada a satisfação percebida com os resultados. Foram identificadas algumas limitações em 

relação à prática da atividade e relatos sobre a necessidade de estruturação da atividade nas 

empresas. 

Esses resultados permitem entender preliminarmente a prática de prospecção do futuro e 

possibilitam avaliar novos projetos de pesquisas sobre o tema. 
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