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1. APRESENTACAO DO TEMA 

1.1 INTRODU<;AO 

Esse trabalho tem como tema um assunto de muito interesse dos 

administradores, que e o empreendedorismo. As estatfsticas mostram 

que cada dez empresas que abrem no Brasil, nove delas fecham suas 

portas antes de completar um ano de existencia. Mas mesmo assim 

varios administradores ainda querem ter seu negocio proprio. 

A primeira coisa a ser feita por aquele que pretende ter seu proprio 

negocio e um plano de negocios, no qual serao detalhadas todas as 

etapas que devem ser cumpridas para que o sucesso possa ser 

alcanc;ado. Dentro desse plano ha a etapa de marketing, onde sao 

analisados os principais aspectos de mercado que podem influenciar a 

decisao sabre a viabilidade do projeto. 

E e justamente essa etapa que sera explorada nesse trabalho, por 

ser considerada uma das mais importantes dentro do plano de negocios. 

E atraves dela que define-se a localizac;ao do negocio, o prec;o a ser 

aplicado e quais serao as promoc;oes que serao realizadas. Utilizando o 

marketing e que descobre-se qual a vontade do cliente, qual a 

expectativa dele em relac;ao ao produto I servic;o a ser oferecido e qual 

sera sua reac;ao em relac;ao as ac;oes tomadas pela empresa buscando 

a satisfac;ao dos seus clientes. 

0 objetivo dessa pesquisa e poder orientar o empreendedor sabre 

qual a melhor forma de explorar essa etapa, para que as informac;oes 

nela coletadas possam dar um bom respaldo em relac;ao a realidade do 

mercado, garantindo assim uma melhor continuidade do plano de 

negocios. 
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1.2 TITULO DA PESQUISA 

Estudo mercadol6gico para abertura de uma casa noturna em 

Curitiba. 

1.3 OBJETIVOS GERAL E ESPECfFICOS 

1.3.1 Objetivo Geral 

Caracterizar os principais atributos mercadol6gicos para a abertura 

de uma casa noturna em Curitiba. 

1.3.2 Objetivos Especfficos 

• Descrever o conceito de casa noturna e suas principais 

caracterlsticas. 

• Descrever os atributos mercadol6gicos essenciais para o 

sucesso do neg6cio. 

• Caracterizar a etapa de estudo mercadol6gico dentro do plano 

de neg6cios. 

1.4 JUSTIFICATIVAS TEORICA E PRATICA 

No ambito te6rico, a realiza<;ao deste trabalho deve-se a grande 

identifica<;ao que o realizador da pesquisa tem com o assunto abordado. 

No futuro, podera ser utilizado como base para aqueles que desejarem 
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ter seu neg6cio proprio e pretenderem fazer um plano de neg6cios para 

verificar a viabilidade do mesmo. 

Ja no ambito pratico, a analise sera feita atraves da comparagao 

de um modelo idealizado com casas noturnas ja existentes e que 

conseguiram obter sucesso nesse ramo extremamente concorrido. Feito 

isso, sera feito um cruzamento das informag6es que permitira saber a 

viabilidade do neg6cio. 

1.5 METODOLOGIA 

Este trabalho caracteriza-se par se um estudo de caso. Como ja foi 

dito no item anterior, foi realizado atraves de uma comparagao de um 

modelo de casa noturna idealizado com casas noturnas ja existentes no 

mercado. Essa comparagao foi realizada com visitas a algumas casas 

noturnas, localizadas em Curitiba, que foram escolhidas como base. 0 

metoda utilizado foi o da observagao direta e tambem foram colhidos 

alguns depoimentos feitos pelos frequentadores dessas casas. Essas 

informag6es obtidas foram cruzadas com as do plano de marketing 

aplicado e, a partir daf, foram feitas as considerag6es finais e a 

conclusao do trabalho. 

1.6 ESTRUTURA DO TRABALHO 

0 trabalho e composto par 06 capftulos, sendo o primeiro o da 

apresentagao do tema, vindo logo ap6s a fundamentagao te6rica, a 

proposta inicial, o plano de marketing aplicado, as recomendag6es para 

a proposta inicial e a conclusao, seguida da bibliografia. 
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Dentro do capftulo de apresentac;ao do tema, encontra-se a 

introduc;ao, os objetivos gerais e especfficos, a metodologia utilizada e 

estrutura do trabalho. 

Na fundamentac;ao sao passados algumas definic;6es de plano de 

neg6cios e de marketing retiradas de livros e tambem sao explicadas as 

etapas do plano de marketing. 

Ja no capftulo de proposta inicial e passado um modelo de casa 

noturna idealizado e suas caracterfsticas. No capftulo seguinte sao 

detalhadas as informac;6es obtidas nas pesquisas realizadas nas casas 

noturnas escolhidas como base para o trabalho. 

Nas recomendac;6es para a proposta as informac;6es obtidas nos 

capftulos anteriores sao cruzadas e sao feitas algumas sugest6es de 

melhoria para a proposta inicial. 

Par fim e feita uma conclusao do trabalho realizado e a seguir e 

feita a referencia bibliografica. 

2. FUNDAMENTACAO TEORICA 

Esta sec;ao do trabalho tem como principal objetivo apresentar o 

referencial te6rico em que se baseou a toda a pesquisa. Para tanto, ela 

foi convenientemente dividida em duas partes, que ajudarao a facilitar o 

entendimento da pesquisa. A primeira trara uma breve explanac;ao sabre 

o plano de neg6cios e algumas definic;6es, alem de detalhar e explicar 

suas etapas. Ja a segunda abordara a parte mercadol6gica do plano de 

neg6cios, com algumas definic;6es de plano de marketing e destacando 

sua importancia dentro do plano de neg6cios. 
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2.1. PLANO DE NEGOCIOS 

Como ja foi citado anteriormente nessa pesquisa, toda pessoa que 

deseja abrir seu proprio negocio deve sempre fazer urn plano de 

negocios antes de qualquer outra coisa. Mas antes de comec;ar a 

explicar sobre essa valiosa ferramenta, seguem algumas definic;6es que 

ajudam a entender urn pouco mais sobre o plano de negocios. 

"lndependente do tipo de negocio o mundo e moldado por forc;as 

as quais e preciso planeja-las para enfenta-las e lidar com elas, se 

deseja alcanc;ar o sucesso em Iongo prazo" TIFFANY (1999, p.59). 

"Na elaborac;ao do plano de negocio, o futuro empreendedor deve 

sugerir algumas diretrizes gerenciais sobre o que fazer e nao fazer para 

obter o sucesso desejado. A maioria dessas diretrizes sao aplicaveis, 

independente do objetivo do plano de negocio, seja ele operacional ou 

de obtenc;ao de recurso" DEGEN (1989, p.182). 

0 plano de negocio e urn documento escrito que tern o objetivo de 

estruturar as principais ideias e opc;oes que o empreendedor analisara 

para decidir quanto a viabilidade da empresa a ser criada. Tambem e 

utilizado para a solicitac;ao de emprestimos e financiamento junto a 

instituic;6es financeiras, bern como para expansao de sua empresa. 

Numa visao mais ampliada, o plano de negocio tern as seguintes 

func;oes, avaliar o novo empreendimento do ponto de vista 

mercadologico, tecnico, financeiro, jurfdico e organizacional, avaliar a 

evoluc;ao do empreendimento ao Iongo de sua implantac;ao, para cada 

urn dos aspectos definidos no plano de negocio, o empreendedor 

podera comparar o previsto com o realizado, facilitar, ao empreendedor, 

a obtenc;ao de capital de terceiros quando o seu capital proprio nao e 

suficiente para cobrir os investimentos iniciais. 
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0 plano de neg6cios e tambem uma ferramenta que serve como 

guia para o futuro empresario. Nesse plano, as tarefas podem ser todas 

colocadas e ordenadas de acordo com sua prioridade. Alem de um guia, 

ele tambem serve para o acompanhamento das tarefas par quem o esta 

utilizando. 

0 plano de neg6cios divide-se basicamente em 06 t6picos, que 

sao eles: analise de mercado, estrategia de marketing, analise e 

apresenta<;ao da empresa, planejamento financeiro, sumario executive 

e, para finalizar, uma analise de risco e tomada de decis6es. Gada uma 

dessas etapas possui varios t6picos, que se forem todos bem 

analisados darao urn 6timo suporte e levarao o empresario a tamar 

decis6es mais acertadas com rela<;ao a abertura de seu neg6cio. 

A jun<;ao do primeiro com o segundo t6pico forma o plano de 

marketing, que sera explicado detalhadamente na proxima parte da 

fundamenta<;ao te6rica. Ja no terceiro t6pico e onde ocorre a defini<;ao 

da missao e dos objetivos da empresa, define-se a estrutura 

organizacional e legal e onde sao elaborados as pianos de opera<;ao da 

empresa. Em seguida vem o planejamento financeiro, onde sera 

definido qual sera o investimento inicial, onde sao feitas as proje<;6es 

dos resultados e dos fluxos de caixa e e feita a defini<;ao do ponto de 

equilfbrio e uma analise do investimento. No sumario executive e 

realizado um resumo das opera<;6es das etapas anteriores e na ultima 

etapa ocorre uma analise do risco do neg6cio e sao tomadas as 

decis6es finais. 
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2.2. PLANO DE MARKETING 

Conforme foi dito na parte anterior, os dois primeiros t6picos do 

plano de neg6cios formam o plano de marketing. Antes de comegar a 

explicar suas etapas, seguem algumas definig6es que resumem bem o 

seu significado. 

"Tomar um conjunto de decis6es e estabelecer os recursos a 

utilizar para concretizar essas decis6es. Estabelecer um plano de 

marketing e efetuar uma auditoria ou um diagn6stico da situagao da 

empresa diante de seu mercado, prevendo o futuro com base nos 

resultados passados e presentes" LEG RAIN (1992, p.1 0). 

"0 Plano de Marketing e basicamente um planejamento do 

marketing mix ( composto mercadol6gico) de uma organizagao. E seu 

papel oferecer um mecanisme de orientagao ao processo decis6rio de 

marketing. Esse plano e como um mapa - mostra a empresa aonde ela 

esta indo e como vai chegar Ia." DOLABELA (1999, p. 150). 

0 plano de marketing deve identificar as oportunidades de 

neg6cios mais promissoras para a empresa e esbogar como penetrar 

em mercados identificados, como conquista-los e manter posig6es. E 
um instrumento de comunicagao que combina todos os elementos do 

composto mercadol6gico em um plano de agao coordenado. No plano, 

sao estabelecidos os objetivos da empresa e, depois, a escolha das 

estrategias mais viaveis para que se atinjam os objetivos. 0 Plano de 

Marketing disciplina o planejador, levando-o a colocar suas ideias, fatos 

e conclus6es de uma maneira 16gica. Existe uma variedade de formatos 

para esse plano, de acordo com o prop6sito da empresa. Mas, no geral, 

e dividido em duas etapas: ada analise de mercado e a de estrategia de 

marketing. Na segunda ocorre a definigao do produto, quais serao suas 

vantagens competitivas, seu ciclo de vida, o prego a se aplicado, a 
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forma de distribuic;ao, quais os meios de vinculac;ao das propagandas e 

promoc;oes. Ja na primeira e feita uma analise do setor, quais sao as 

principais ameac;as e oportunidades encontradas no mercado, ocorre a 

definic;ao do publico-alva, e feita uma analise da concorrencia e ficam 

definidos quais serao os fornecedores da empresa. 

Ap6s serem dadas algumas definic;oes e uma breve explicac;ao 

sabre o Plano de Marketing, a seguir vem um detalhamento de suas 

etapas, a comec;ar pela analise de mercado. 

Como ja foi dito, nessa etapa e realizada uma analise do setor, dos 

clientes, da concorrencia e dos fornecedores. Na analise do setor e 
onde sao identificadas quais sao as principais ameac;as e oportunidades 

que o ambiente oferece e quais sao os pontos fortes e fracas da 

empresa. Para isso e realizada uma analise "Swot", onde as 

informac;oes obtidas no ambiente externo (ameac;as e oportunidades) 

sao cruzadas com as informac;oes obtidas no ambiente interne (pontos 

fortes e fracas). Ap6s feito esse cruzamento, varias decis6es a respeito 

do setor poderao ser tomadas com maior clareza. Ao fazer uma analise 

do ambiente externo a organizac;ao, alguns aspectos devem ser levados 

em considerac;ao, tais como: demograficos, economicos, legais e 

politicos, tecnol6gicos e culturais. Os demograficos referem-se a 

caracterfsticas gerais da populac;ao, como tamanho, concentrac;ao, 

composic;ao etaria, grau de escolaridade, sexo, profissao, estado civil, 

composic;ao familiar, distribuic;ao geografica, entre outras. Os 

economicos, considerados os mais importantes, pois o estagio em que 

se encontra a economia influencia de maneira decisiva a permanencia 

ou abertura de um novo neg6cio sao os seguintes: inflac;ao, taxa de 

juros, PIS e distribuic;ao de renda. Deve-se medir a sensibilidade do 

produto as variac;oes economicas. Produtos mais baratos e de consume 

necessaria tem melhores condic;oes de suportar crises. Os legais e 
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politicos dizem respeito a avaliagao de polfticas setoriais, a legislagao, 

aos incentives especfficos obre MPME (micro, pequenas e medias 

empresas) e a observancia de leis que reg em o setor. Os neg6cios sob 

controle governamental podem ter as regras alteradas a qualquer 

momenta e nem sempre atendem aos requisites de competemcia e 

qualidade. Exemplos: leis antitruste, leis ambientais, impastos, c6digo do 

consumidor, etc .. Os tecnol6gicos referem-se as mudangas tecnol6gicas 

que podem afetar setores inteiros da economia. E importante avaliar se 

o novo empreendimento e mais, ou menos, suscetfvel a influencias da 

tecnologia. Para terminar existem ainda os aspectos culturais, que 

englobam fatores sociol6gicos, antropol6gicos, psicol6gicos, princfpios 

eticos e marais e tradig6es. E importante avaliar os fatores citados, que 

podem afetar o novo neg6cio. Outros fatores tambem podem influenciar 

o sucesso do neg6cio e devem ser observados, sao eles: a 

sazonalidade do neg6cio, a situagao economica do pafs, o controle 

governamental, o grau de disponibilidade dos insumos, o ciclo de vida 

do setor, a lucratividade, as mudangas do setor, os efeitos da evolugao 

tecnol6gica, o grau de imunidade a concorrencia, a adequagao as 

caracterfsticas individuais e o potencial de Iuera e crescimento do 

neg6cio. 

Ja na analise do ambiente interne, e feita uma comparagao das 

caracterfsticas do seu neg6cio com caracterfsticas de empresas ja 

estabelecidas no setor, podendo assim descobrir onde precisa ser 

melhorado (pontos fracas), e o que apenas precisa ser mantido (pontos 

fortes). A seguir vem a analise dos concorrentes, on de descobre-se 

quais sao os principais concorrentes, o que eles oferecem aos clientes, 

os seus pontos fortes e fracas, o grau de satisfagao e fidelizagao dos 

seus clientes e quais seriam suas reag6es a entrada de uma nova 

empresa no mercado. Para isso foram visitadas algumas casas noturnas 
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de Curitiba para observar os detalhes citados acima. Nessas visitas 

pode-se perceber a reac;ao do publico com relac;ao ao atendimento 

prestado, os horarios de maior e menor lotac;ao, quais eram os prec;os 

praticados pelas casas, a estrutura das casas, o estilo musical explorado 

nas casas, entre outras coisas. 

Nesse ramo, foi a melhor maneira encontrada para poder obter as 

informac;oes necessarias, pais dificilmente esses dados seriam obtidos 

atraves de entrevista ou questionario com funcionarios ou proprietaries, 

que nao iriam fornecer informac;6es, ou pior, poderiam fornece-las de 

maneira incorreta, para um futuro concorrente. Salientando que tais 

visitas foram realizadas tanto nos fins de semana como durante a 

semana, ja que o novo empreendimento funcionara tambem durante a 

semana. Ap6s essas visitas, percebeu-se que os concorrentes sao bem 

fortes, tem um grande publico formado, sao bem preparados para 

prestar um 6timo atendimento a todos seus clientes, apresentam uma 

estrutura muito boa e que realmente e um ramo de neg6cios bem 

lucrative e que permite um retorno rapido do investimento inicial. 

Lembrando que o Iuera e o retorno s6 acontecem dessa maneira se 

apresentar as caracterfsticas citadas acima, pais o publico e bem 

exigente e nao aceita qualquer tipo de casa noturna. Nao adianta pensar 

que e s6 abrir uma casa noturna e tudo vai acontecer normalmente. 0 

empresario deve estar bem preparado para enfrentar todas as 

dificuldades inicias que aparecerao, inclusive dos concorrentes, que nao 

vao aceitar tao facil a ideia de mais uma casa noturna aberta na cidade, 

que se tornara mais uma opc;ao para os clientes, e tambem deve saber 

escolher bem os parceiros que irao lhe ajudar a estabelecer-se nesse 

mercado extremamente concorrido. 

Depois de analisar o setor e os concorrentes, chegou a hora de 

analisar as clientes. Nessa analise vai poder ser verificado o tamanho do 
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publico-alva, qual e a demanda par esse servigo na cidade, qual o perfil 

dos clientes, quais seus habitos de consumo, o que eles esperam de 

uma casa noturna e qual o prego que estariam dispostos a pagar nessa 

casa. Essa analise tambem foi feita durante as visitas realizadas nas 

casas noturnas de Curitiba, onde foram colhidos depoimentos de 

clientes que frequentam casa. Com base nesses depoimentos pode-se 

concluir que ha um predomfnio do publico mais jovem, e que ha ainda 

uma grande fatia desse publico para ser explorado. Notou-se tambem 

que e um publico das classes mais altas, que gosta muito de ser 

paparicado e mostrar aos demais clientes que tem alguma vantagem, o 

que faz com o seu consumo na casa aumente. Quando questionados a 

respeito de o que esperam de uma casa noturna e quais os fatores o 

levam frequenta-la, a maioria disse que um bam atendimento e o 

respeito no tratamento com os clientes sao fatores essenciais na 

escolha da casa noturna e que esperam sempre que a casa fornega 

uma boa estrutura, com conforto e seguranga, e tenha um 

estacionamento grande para comportar a demanda da casa. Muitos 

disseram que se conseguir reunir todas essas caracterfsticas, o 

proprietario da casa pode ate aplicar um prego mais elevado em relagao 

a concorrencia que o movimento nao ira diminuir, ou seja, o atendimento 

e mais relevante do que o prego como fator de decisao de escolha da 

casa noturna. 

E, para finalizar, falta apenas realizar uma analise dos 

fornecedores. Atraves dessa analise, o empresario pode descobrir quem 

sao os fornecedores, o que eles oferecem, quais sao as condig6es de 

fornecimento, para quem ele ja fornece e quais sao os pontos fracas e 

fortes de cada um. Essa etapa tambem e muito importante, pais a 

escolha dos fornecedores pode influenciar de maneira positiva ou 

negativa no neg6cio. 0 fornecedor dever ser um parceiro, que consiga 
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sempre atender de maneira rapida e eficiente os pedidos feitos. Se o 

fornecedor falha na entrega ou faz uma entrega menor do que a que foi 

pedida, a casa noturna e que area com os prejufzos das reclamac;6es e 

ve seu conceito cair junto a seus clientes. Ja um fornecedor que sempre 

entrega na hora certa e na quantidade certa ajuda muito a empresa, que 

consegue atender seus clientes da maneira que deseja, evitando que 

acontec;am reclamac;6es dos mesmos e mantendo sua imagem sempre 

positiva no mercado. Uma consequencia para o fornecedor que trabalha 

dessa maneira e que ele torna-se referencia na hora que o proprietario 

tiver que indicar um fornecedor a outra casa noturna que ele conhec;a. 

Completando o plano de marketing, vem a etapa de estrategia de 

marketing. Como ja foi dito tambem, nessa etapa ocorre a identificac;ao 

dos objetivos de marketing, a definic;ao da estrategia de produto a ser 

utilizada, a definic;ao da estrategia de prec;o a ser utilizada, a definic;ao 

da distribuic;ao a ser utilizada e a definic;ao das estrategias de 

comunicac;ao (promoc;ao e propaganda) a serem utilizadas. Na definic;ao 

dos objetivos, o empreendedor define o que ele pretende ao abrir uma 

casa noturna, qual sera o percentual de mercado que a empresa deseja 

alcanc;ar e quanta tempo levara para isso, qual sera o tempo de retorno 

do investimento inicial, em quanta tempo ele comec;ara a ter lucre e 

outras coisas. Esses objetivos devem ser definfveis e quantificaveis, de 

forma que haja um alvo atingfvel para o qual se possa mirar. Devem ser 

definidos de tal forma que, quando o plano de marketing for 

implementado, o desempenho possa ser comparado com o objetivo. 

Devem tambem ser expresses em termos de valores, evitando-se a 

utilizac;ao de express6es vagas, tais como "aumentar", "melhorar" ou 

"maximizar". Pode-se estabelecer objetivos a Iongo prazo, como tres a 

cinco anos, e objetivos a curta prazo, como um ano. Os objetivos de 

curta prazo, porem, devem ser coerentes com os de Iongo prazo. Os 
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objetivos de marketing podem ser diffceis, mas devem ser realizaveis. A 

meta e estabelecer objetivos que sejam um desafio, mas que possam 

ser atingidos com esforc;o. Eles devem ser motivadores, e nao 

desestimulantes. Ap6s definir os objetivos de marketing, precisa-se 

definir qual sera a estrategia de produto que sera utilizada. Na verdade o 

trabalho e sabre o estudo dos aspectos mercadol6gicos para abertura 

de uma casa noturna em Curitiba, ou seja, o que sera oferecido nao 

sera um produto e sim, um servic;o, por isso nao ha como definir uma 

estrategia de produto, pois 0 servic;o e um bem intangfvel e nao e 

possfvel definir qual sera sua marca, sua logomarca, sua embalagem, 

sua cor e seu design. 0 proximo passo na estrategia de marketing e 

definir qual a estrategia de prec;o sera utilizada pela empresa. Na 

formac;ao do prego, precisam ser considerados tres fatores muito 

importantes, o prec;o que o cliente estaria disposto a pagar, o prec;o que 

a concorrencia esta praticando e os custos de compra dos produtos a 

serem comercializados na casa. E tambem definir a margem de Iuera 

que sera utilizada pela empresa. A determinac;ao do prec;o afeta a 

posigao da empresa, no que diz respeito ao seu faturamento e 

rentabilidade, bem como a sua participagao no mercado. Nao existem 

teorias que indiquem qual a melhor maneira para se determinar o prec;o 

de um produto, mas sim alguns fatores que devem ser considerados, 

tais como: 

- Custos: A determinac;ao do prec;o do produto ocorre a partir da 

identificac;ao dos custos fixos e variaveis da empresa. A partir dessa 

identificac;ao e do volume de vendas previsto, a empresa calcula o seu 

ponto de equilfbrio, que e o ponto em que as receitas e os custos totais 

se igualam, ou seja, Iuera nulo. 0 ponto de equilfbrio indica, entao, o 

prec;o mfnimo pelo qual a empresa devera comercializar seu produto, 

para evitar prejufzos. Para se chegar a esse calculo, porem, e 
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necessaria que o empreendedor tenha uma nogao precisa de sua 

estrutura de custos. A determinagao dos custos pode indicar tambem se 

a empresa tem au nao condig6es de penetrar no mercado. 

- Consumidor: 0 prego e calculado a partir da percepgao do valor 

do produto par parte do consumidor. lsso e feito atraves de pesquisa. 

- Concorrencia: 0 prego e estabelecido em fungao dos pregos 

praticados pela concorrencia, bastando, para isso, efetuar uma 

pesquisa. 0 problema que se costuma detectar atraves dessa estrategia 

e que, ao determinar o prego do seu produto unicamente pela 

concorrencia, o empreendedor pode constatar que seus custos sao mais 

altos, o que resultara em prejufzos au em margens menores de Iuera 

que as apresentadas pelo setor. 

Existem tres polfticas de prego que podem ser utilizadas pelas 

empresas, que sao: polftica de desnatamemto, de penetragao e de 

bloqueamento. A primeira compreende a fixagao de um prego que seja 

bastante elevado em relagao aos pregos esperados pelo publico. A 

empresa pode manter essa polftica de pregos par tempo indeterminado 

au baixar, mais tarde, para entrar em novas fatias de mercado. 0 

desnatamento e mais eficaz quando se trata de artigo inedito au 

diferente dos demais, na fase inicial de um ciclo de vida. Ja na segunda 

e estabelecido um prego baixo, a fim de conquistar de imediato a 

clientela. Pode ser a etapa posterior a polftica de desnatamento. Se o 

mercado e promissor, pode ser conveniente sua utilizagao, mas nao se 

devem menosprezar as movimentos da concorrencia. Na terceira deve­

se aplicar o prego mais baixo possfvel, mesmo havendo prejufzos. E 
uma polftica normalmente temporaria, utilizada quando a concorrencia e 

acirrada e nos estagios mais avangados do ciclo de vida do produto. A 

empresa tem um composto de produtos bem lucrative, o que permite 

prejufzo localizados. 
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Quante a estrategia de distribuigao, como o que vai ser oferecido e 

um servigo, as vendas serao feitas dentro da casa noturna, por isso nao 

tem como definir uma estrategia, ja que os clientes irao consumir no 

interior da casa e os produtos nao serao distribufdos fora da casa. A 

estrategia de promogao e propaganda tem grande importancia de dentro 

da parte de definigao das estrategias, pois e atraves dela que a casa 

chega ate os futures clientes e tambem que mantem esses mesmos 

clientes freqOentando a casa. A promogao, no ambito do marketing, e 

todo e qualquer esforgo realizado para persuadir as pessoas a 

comprarem determinado produto ou a utilizarem determinado servigo. 

Pode englobar os seguintes tipos: propaganda, publicidade, venda 

pessoal, promogao de vendas, merchandising e mala-direta. A 

propaganda e qualquer forma paga e impessoal de apresentagao e 

promogao de bens, servigos ou ideias, por um patrocinador identificado. 

Normalmente se acredita que a propaganda, via jornal, revista ou 

televisao, seja o principal vefculo de comunicagao como consumidor. 

Observa-se, porem, que a tendencia e a diminuigao da verba de 

propaganda em razao de outras estrategias promocionais, como o 

marketing direto. Alem disso, a propaganda e muito onerosa, tanto em 

nfvel de produgao como de veiculagao, o que torna essa estrategia 

praticamente inviavel para boa parte dos empreendedores que estao 

comegando um neg6cio. Ja a publicidade e qualquer forma nao paga e 

impessoal de divulgagao de bens, servigos ou ideias e de notfcias 

comercialmente significativas. A venda pessoal caracteriza-se por ser 

uma apresentagao oral em um dialogo com um ou mais compradores 

em perspectiva, com o prop6sito de realizagao de uma venda. A 

promogao de vendas e uma serie de atividades de marketing destinadas 

a estimular, desenvolver ou facilitar a venda de um servigo ou produto. 

Engloba amostras, cupons, descontos, premios, brindes, sorteios e 
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concursos. 

0 merchandising caracteriza-se por ser um esforgo de venda ou 

de apresentagao do produto, como, por exemplo, a utilizagao de 

degustadores, stands ou displays. Por ultimo vern a mala-direta, que e 

qualquer tipo de propaganda enviada pelo correio. A mala-direta nao 

deve ser feita de forma aleat6ria, ja que tern como pre-requisite um 

banco de dados atualizado sabre o publico potencial do produto. Serao 

feitas tambem varias promog6es para que os clientes tenham sempre 

vantagem quando frequentarem a casa. 

Finalizada a parte inicial do trabalho, onde foi feita uma introdugao 

a respeito do assunto a ser tratado no trabalho e definidos os objetivos 

gerais e especfficos e tambem toda a metodologia do trabalho, sera feita 

agora uma proposta inicial para abertura do neg6cio, logo em seguida o 

plano de marketing aplicado e tambem as considerag6es finais a 

· respeito da proposta. Na metodologia, foram passados alguns conceitos 

de plano de neg6cios, como tambem foram citadas e explicadas suas 

principais caracterfsticas. 0 plano de marketing tambem foi abordado 

dentro da fundamentagao te6rica, sendo passadas algumas definig6es e 

tambem citadas e explicadas suas principais caracterfsticas. Na 

proposta inicial sera idealizado um modele de casa noturna, com todas 

as caracterfsticas que podem leva-la ao sucesso. 

No plano de marketing aplicado sera mostrado como sao as 

casas noturnas que foram visitadas durante a pesquisa e passadas suas 

caracterfsticas que fizeram com que elas atingissem o sucesso e fossem 

reconhecidas no cenario curitibano com bons lugares para serem 

frequentados pelo publico que gosta de sair a noite. Nas considerag6es 

finais, sera feita uma comparagao entre o modele idealizado e as casas 

utilizadas como base na pesquisa e mostradas as diferengas existentes 

entre elas, para que o modele idealizado possa chegar o mais proximo 
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posslvel das casas noturnas mostradas na pesquisa, podendo tambem 

alcangar o mesmo sucesso e reconhecimento. No final sera feita uma 

conclusao do trabalho, contendo uma slntese da pesquisa realizada e 

quais foram as conclus6es tiradas da mesma. 

3. PROPOSTA INICIAL 

Para elaboragao dessa proposta serao utilizados como base os 

conhecimentos adquiridos durante a realizagao dessa pesquisa e 

tambem as informag5es da fundamentagao te6rica. 

Na verdade o que sera oferecido nao e um produto e sim um 

servigo, que e a diversao eo entretenimento, ofertados par meio de uma 

casa noturna. 

Essa casa noturna tera dais ambientes, sempre com bandas ao 

vivo e oferecendo estilos musicais diferentes. Ela sera localizada no 

bairro Batel, par ser um bairro onde encontram-se pessoas de classe 

media e alta, que sera o publico-alva da casa, na cidade de Curitiba. 

Seu funcionamento sera de quarta a domingo, das seis horas ate o 

ultimo cliente. Cada ambiente tera um bar, dais banheiros e dais 

camarotes. 

No primeiro ambiente terao tambem mesas e cadeiras e tambem 

alguns televisores, que passarao os jogos de diversos campeonatos, 

tanto nacionais como internacionais. As mesas e os camarotes poderao 

ser reservados ate no dia em que a pessoa que efetuou a reserva va 

frequentar a casa, par exemplo, a pessoa faz a reserva para sexta-feira 

e vai a casa tambem na sexta-feira, mas essa reserva sera valida 

somente ate as dez horas e trinta minutos, ficando livre para qualquer 

outra pessoa que esteja na casa sua utilizagao ap6s esse horario, e a 

pessoa que fez a reserva perde a vantagem de nao precisar ficar na fila 
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para entrar na casa. Ja no segundo ambiente ficara a pista de danc;a o 

palco, onde as bandas farao suas apresentac;oes. Cada dia sera 

reservado a urn tipo de estilo musical, com predominio de pagode, pop 

rock e musica eletronica. 

A pista abrira sempre as dez horas, e as bandas comec;arao os 

shows a meia-noite. A programac;ao inicial sera a seguinte: as quartas e 

sextas as bandas serao de pagode, sendo que nos intervalos os Dj's 

assumem mandando musica eletronica de qualidade, e as quintas e 

sabados as bandas serao de pop rock e, durante os intervalos, 

novamente os Dj's comandam a festa, tocando os mais variados estilos 

de musica eletronica. Aos domingos o sam ficara somente par conta dos 

Dj's, que com sua energia manterao o publico ligado ate o sol raiar. A 

casa dara preferencia a bandas e Dj's locais, pais valoriza o esforc;o e 

sabe da dificuldade que eles enfrentam para conseguirem fixar-se no 

mercado, alem de que essa escolha representa uma reduc;ao nos custos 

da empresa. Mas tambem terao bandas e Dj's ja reconhecidos no 

mercado, que farao suas apresentac;oes em dias de promoc;oes 

especiais para os frequentadores da casa. Os banheiros receberao 

tratamento especial durante toda a noite e estarao sempre limpos para 

os clientes. Tera uma equipe especial que ficara responsavel par fazer a 

limpeza dos banheiros, deixando-os a todo momenta em born estado de 

usa. 

Cada banheiro tera dais funcionarios trabalhando, urn responsavel 

par fazer a higiene do banheiro, com a troca constante dos lixos e 

reabastecimento do material de higiene necessaria e o outro ficara 

responsavel par controlar a fila dos banheiros, nao permitindo que os 

mais apressadinhos e apressadinhas passem a frentes daqueles e 

daquelas que estao obedecendo a fila corretamente. Em cada bar 

estarao trabalhando dez garc;ons, que estarao sempre solicitos em 
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atender da melhor maneira possfvel. Alem disso, a casa contara 

tambem com gargons para fazer o atendimento na casa, nas mesas e 

nos camarotes. A taxa de servigo sera cobrada, e o percentual sera o 

mesmo das casas noturnas existentes, ficando a criteria do cliente paga­

lo ou nao, dependendo do atendimento que recebeu na casa. No 

cardapio, alem das tradicionais bebidas, os clientes terao a sua opgao 

drinks ex6ticos e diferentes. A comida tambem sera uma das atrag6es 

da casa, com pratos inovadores e deliciosos que deixarao os clientes 

muito satisfeitos. 

Os segurangas tambem serao educados, procurando resolver os 

eventuais problemas que aparegam na base da conversa, procurando 

evitar ao maximo o cantata ffsico com os clientes. Caso seja preciso 

utilizar-se da forga ffsica, ela somente sera usada para fazer a retirada 

daqueles que causaram a confusao de dentro da casa, sem agredir 

nenhum dos envolvidos. Se algum seguranga for vista agredindo algum 

cliente da casa, este sera automaticamente punido, podendo ser 

afastado par um tempo ou ate mesmo expulso da casa, dependendo da 

gravidade da agressao. Os clientes que se envolverem em confusao 

serao identificados e nao poderao frequentar a casa durante um tempo, 

que sera determinado de acordo com o tamanho da confusao causada 

pelos mesmos. Alem de esses clientes terem uma atengao especial, par 

parte dos segurangas, quando voltarem a frequentar a casa, que terao 

permissao para tira-los quando perceberem que os mesmos estao 

perturbando novamente outros frequentadores da casa. 

A casa estara sempre pensando em seus clientes e fara diversas 

promog6es, tais como: happy hour, que funcionara das seis as nove 

horas, sendo que nesse perfodo, os clientes nao pagam a entrada e 

algumas bebidas entrarao na promogao double, ou seja, pede uma e 

ganha outra. As sextas feiras, alem do happy hour, os clientes tambem 
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terao cerveja liberada ate a meia-noite, ficando limitado a apenas uma 

cerveja por pessoa e s6 pega outra se entregar a garrafa que estava 

tomando. Todos os dias os clientes poderao utilizar a lista vip, que da a 

vantagem de converter o prego da entrada em consumagao minima. 

Essa lista vip estara disponlvel no site da casa na Internet, e s6 sera 

valida para aqueles que apresentarem o RG na entrada da casa, para 

que o funcionario possa verificar se o nome realmente esta na lista. Os 

bonus podem ser obtidos atraves dos promoters ou na pr6rpia casa, 

sendo que com o bonus os clientes terao urn desconto no prego da 

entrada, pagando urn valor abaixo dos demais. 

Para aqueles que escolherem a casa para comemorar seu 

aniversario, serao dadas algumas vantagens. A primeira delas e que o 

aniversariante ganhara o bolo e dois baldes de cerveja se reservar uma 

mesa e, urn bolo e uma garrafa de destilado a sua escolha, se reservar 

o camarote. Reservando a mesa, ele e mais cinco convidados terao 

acesso direto a casa, sem precisar ficar na fila, e tambem nao pagarao a 

entrada nem consumagao minima. Reservando o camarote, ele e mais 

dez amigos terao acesso direto a casa, sem precisar ficar na fila, e nao 

pagarao entrada e consumagao minima, alem de ganhar dez bonus para 

distribuir entre seus amigos. A estrategia que sera utilizada sera a 

promogao de vendas, que consiste em uma serie de atividades de 

marketing destinadas a estimular, desenvolver ou facilitar a venda de urn 

servigo ou produto. Engloba amostras, cupons, descontos, premios, 

brindes, sorteios e concursos. 

A divulgagao utilizada pela casa sera a mesma que as utilizadas 

pelas casas noturnas estudadas para a realizagao dessa pesquisa. 

Como ja foi dito no trabalho, a propaganda e qualquer forma paga e 

impessoal de apresentagao e promogao de bens, servigos ou ideias, por 

urn patrocinador identificado. Normalmente se acredita que a 
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propaganda, via jornal, revista ou televisao, seja o principal vefculo de 

comunicac;ao como consumidor. Observa-se, porem, que a tendencia e 

a diminuic;ao da verba de propaganda em razao de outras estrategias 

promocionais, como o marketing direto. Alem disso, a propaganda e 

muito onerosa, tanto em nfvel de produc;ao como de veiculac;ao, o que 

torna essa estrategia praticamente inviavel para boa parte dos 

empreendedores que estao comec;ando um neg6cio. 

Mesmo assim, a forma escolhida pra fazer a divulgac;ao da casa 

sera a propaganda, que sera feita em radio, por entender que atraves 

dessa divulgac;ao o publico-alva sera atingido de forma abrangente e ira 

conhecer a casa, nem que seja por curiosidade. Outra forma de 

divulgac;ao que sera utilizada e a distribuic;ao de folders em 

universidades, empresas, cursinhos pre-vestibulares e lojas de shopping 

centers. Esses folders terao uma exposic;ao sabre a casa noturna e sua 

estrutura e tambem mostrarao as promoc;6es e vantagens oferecidas 

para o publico frequentador. Como serao produzidos em larga escala, 

terao um custo nao muito alto para a empresa. A distribuic;ao desses 

folders sera feita por promoters contratados pela casa, que trabalharao 

em equipe e terao metas de distribuic;ao diaria de folders. Gada equipe 

sera composta de tres promoters, cada uma ficando responsavel par um 

bairro diferente. 

Como ja foi citado no trabalho, na formac;ao do prec;o precisam ser 

considerados tres fatores muito importantes, o prec;o que o cliente 

estaria disposto a pagar, o prec;o que a concorrencia esta praticando e 

os custos de compra dos produtos a serem comercializados na casa. E 

tambem definir a margem de Iuera que sera utilizada pela empresa. A 

polftica de prec;o inicial que sera utilizada sera a de penetrac;ao, com a 

aplicac;ao de prec;os mais baixos para a conquista imediata de clientela. 

A margem de Iuera que sera utilizada tambem sera mais baixa nessa 
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fase, para que os pregos nao fiquem tao altos e a politica de penetragao 

seja utilizada. 

Passada essa fase inicial de conquista de mercado, os pregos vao 

sendo elevados gradativamente ate atingir um patamar aceitavel pelos 

clientes. A margem de Iuera tambem sobe, fazendo com que a empresa 

comece a sair da fase de Iuera zero e comece a ter Iuera propriamente 

dito, o que faz com que investimentos possam ser feitos na casa 

noturna, visando sempre a melhoria no atendimento aos clientes. 0 

publico alva sera formado por jovens de 18 a 30 anos, situados na 

classe media, media-alta e alta, que possuam 0 habito de sair a noite 

com os amigos para se divertir, curtir uma boa musica e conhecer gente 

bonita. 

4. PLANO DE MARKETING APLICADO 

Essa etapa foi realizada atraves de visitas a algumas casas 

noturnas que alcangaram uma estabilidade no mercado. 0 metoda 

utilizado foi o da observagao direta e tambem foram colhidos 

depoimentos de frequentadores de tais casas noturnas. 

Essas visitas foram realizadas tanto durante a semana como nos 

fins de semana. Foram utilizadas como base quatro casas noturnas de 

Curitiba, que sao citadas como referenda pelo publico jovem. A primeira 

delas localiza-se no centro de Curitiba, proximo a praga Tiradentes. Ate 

o final do ano passado possuia tres ambientes, os dais primeiros 

somente com mesas, sendo que a pista localizava-se no terceiro andar, 

juntamente com os camarotes. No primeiro andar, alem das mesas, 

tinha um bar grande e tres banheiros, dais feminines e um masculine. 

No segundo andar tinha mais mesas, outro bar grande, o guarda­

volumes, onde tambem eram vendidas balas e chicletes e mais dais 
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banheiros, urn masculine e urn feminine. Ja no terceiro andar 
' 

considerado por muitos o grande charme da casa, ficava a pista de 

danga e os camarotes, ah§m de urn bar menor e dois banheiros urn 
' 

masculine e urn feminine. 

A casa tocava musica eletronica, com Dj's apresentando-se todos 

os dias. Tanto durante a semana como nos finais de semana, a casa 

tinha lotagao maxima, com longas filas se formando do lado de fora 

ap6s a meia-noite. Os banheiros estavam sempre em born estado, 

limpos e com material de higiene para os clientes. As promog6es eram 

muito boas e ofereciam grandes vantagens aos clientes, tais como nao 

pagar entrada ate as nove horas e tambem o happy hour, onde algumas 

bebidas funcionavam no esquema double, ou seja, compra uma e ganha 

outra. Essas promog6es tornaram-se urn grande diferencial da em 

relagao a outras e fizeram com que a casa aumentasse seu numero de 

clientes. 

0 atendimento nunca foi dos melhores, com excegao feita a alguns 

gargons e gerentes, que prestavam urn 6timo atendimento. Os 

segurangas eram muito marrentos e olhavam de cara feia para todo 

mundo, mostrando urn certo despreparo, pois essa atitude muitas vezes 

pode afastar o publico da casa. Mas o pior era o "manager" da casa, que 

demonstrava estar sempre de mau humor e parecia estar fazendo seu 

servigo por obrigagao, alem de ser muito mal-educado. Ele pensava que 

os clientes e que tinham que trata-lo bern, quando o correto era 

justamente o contrario, ele prestando urn born atendimento aos clientes. 

Procurando oferecer maior conforto a seus clientes, a casa resolveu 

fazer uma reforma. 

A impressao e que nao foi s6 a estrutura da casa que sofreu 

mudangas, como tambem o comportamento dos funcionarios. A pista de 

danga ficou bern maior e foi mudada para o primeiro andar, com urn 



25 

palco para apresentayao de bandas ao vivo. Os camarotes ficaram na 

parte superior da pista e mais um bar foi feito dentro da pista, alem de 

mais dois banheiros. 0 segundo piso nao sofreu nenhuma alterayao e o 

terceiro piso nao foi mais utilizado. A ideia era transforma-lo em um 

lounge, um Iugar mais tranquilo para as pessoas poderem sentar e 

conversar, mas pelo jeito a ideia ficou s6 no papel. 

A casa passou a ter entao dois andares, sendo que o primeiro 

passou a ser o principal. Durante a semana ha apresentayao de bandas 

ao vivo no palco, durante os intervalos toea musica eletronica, e nos fins 

de semana tern apenas Dj's a noite inteira. As promoy6es tambem 

mudaram, e nao agradaram muito ao publico. 0 horario de entrada livre 

na casa passou para as oito horas e o numero de bebidas validas no 

happy hour caiu muito, gerando grande insatisfayao nos clientes. Os 

seguranyas ainda mostram despreparo e o "manager" mantem o mesmo 

comportamento arrogante junto aos clientes. 

0 atendimento aos clientes tambem ficou pior, com aqueles que 

prestavam um born atendimento comeyando a demonstrar impaciencia e 

ma vontade. Alguns depoimentos ainda mostram esperanya de que a 

casa volte a ser como era antes, pois como esta hoje vai continuar a 

perder movimento e tornar-se mais uma casa, deixando de ser o grande 

referencial que era. 

A segunda casa visitada localiza-se no centro de Curitiba, proximo 

tambem a praya Tiradentes, e e uma das mais tradicionais da cidade. 

Essa casa e menor que a primeira que visitada, mas continua bern no 

conceito do publico que a frequenta. 

Possui dois ambientes, sendo que no primeiro ficam as mesas e 

um bar pequeno e no segundo a pista de danya, o guarda-volumes, os 

camarotes um bar grande e os banheiros. 0 publico da casa e muito 

bonito, o que faz com que a casa esteja sempre lotada e faz com que 



26 

varias pessoas fiquem muitas horas na fila esperando sua vez para 

entrar, o que nao acontece com muita frequencia em outros lugares. Os 

banheiros nao sao. muito limpos, mas nao chega a ser urn fator de muita 

influencia no movimento da casa. Os seguranc;as sao bern preparados 

para canter os mais alterados e sao bern rapidos na retirada daqueles 

que estao perturbando a paz no ambiente. 0 estilo musical da casa e 

rock dos anos 80, mas tern sempre urn Dj fazendo a remixagem das 

mesmas, transformando-as em musica eletronica. 0 atendimento aos 

clientes e born, embora tenham aqueles que nao sabem muito bern lidar 

com o publico. A casa possui convenio com dais estacionamentos 

localizados bern pr6ximos dela, o que facilita o acesso dos clientes. 0 

prec;o e considerado alto, principalmente pelos homens, que pagam 

vinte reais de entrada. A casa nao faz nenhum tipo de promoc;ao e a 

divulgac;ao e feita pela Internet, atraves do site da casa, que mostra as 

principais atrac;6es da semana. 

A outra casa noturna visitada fica no centro tambem, proximo a 

Prac;a da Espanha. Possui apenas urn ambiente, mas que pode ser 

dividido em tres partes. Na primeira fica o bar e os banheiros. Na 

segunda fica a pista da danc;a e poucas mesas e, na terceira, ficam os 

sofas e mais urn bar bern pequeno. A musica que toea e urn rock 

alternative e o publico que frequenta a casa e, em sua maioria, tambem 

alternative. A casa possui urn estacionamento conveniado bern em 

frente, com capacidade para 300 carros, o que gera uma tranquilidade 

aos clientes, que nao precisam se preocupar com o carro e podem se 

divertir a vontade. 0 prec;o e considerado born pelos frequentadores, 

pais esta na media do que e cobrado pelas outras casas noturnas. 

As promoc;6es sao feitas todas as sextas feiras, com double 

drink de destilados ate a meia-noite, ou seja, paga urn e ganha outro, e 

aos sabados, onde as mulheres nao pagam entrada ate a meia-noite. A 
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divulgac;ao da casa tambem e feita somente pela Internet, atraves do 

site contendo programac;ao da semana, fotos, promoc;6es, enderec;o e 

telefones para contato e tambem atraves de um e-mail da casa, que e 

mandado para os e-mails dos clientes, contendo a programac;ao do dia 

na casa e quais serao as principais atrac;6es do dia na casa. Ao entrar 

na casa, o cliente tern de fazer um cadastre rapido, dando e-mail, 

telefone e suas preferemcias em relac;ao musica, bebidas e estrutura da 

casa. Atraves desse cadastre, a casa forma um cadastre de clientes e 

cria um programa e fidelizac;ao do cliente, oferecendo vantagens 

aqueles que fazem parte desse programa. 

Uma grande diferenc;a notada durante as visitas realizadas nas 

casa noturnas foi quanta o publico. Durante a semana, o publico e 

formado por pessoas mais velhas, que gastam mais e permanecem por 

um tempo menor na casa. Ja nos finais de semana o publico e mais 

jovem, a media de gasto cai um pouco e o tempo de permanencia na 

casa e maier. Percebeu-se que o publico jovem e mais sensfvel ao 

prec;o, o que significa que o aumento nos prec;os ja gera uma maier 

insatisfac;ao por parte dos mesmos em relac;ao ao publico mais velho. 

Esse e um dos motives que faz com que as casas noturnas promovam 

mais promoc;6es durante os finais de semana, onde a presenc;a do 

publico jovem e maier. 

Um ponte comum de todas as casa visitadas diz respeito a 

divulgac;ao, que e feita pela Internet, com a criac;ao de um site contendo 

fotos, programac;ao, promoc;6es, telefones para contato, entre outras 

coisas. Como foi dito uma das casas tambem utilizada um e-mail 

passando as promoc;6es e as principais atrac;6es da semana no e-mail 

do cliente, que sera cadastrado para formac;ao de um programa de 

fidelidade, que oferecera enormes vantagens aqueles clientes que forem 

assfduos na casa. 
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Outro metoda que e muito utilizado pelas casas visitadas para 

divulgagao sera o Orkut, o maior site de relacionamentos que existe 

hoje, por ser uma ferramenta bastante eficaz e com baixo custo para a 

empresa. Nele sao criadas varias comunidades por pessoas que 

frequentam essas casas noturnas que divulgam o nome, as principais 

atrag6es e promog6es das mesmas. 

5. CONSIDERACOES SOBRE A PROPOSTA 

Para que a proposta inicial seja valida e fornega resultados 

condizentes com a realidade, as informag6es obtidas para formula-la 

devem ser consistentes e tiradas de fontes conhecidas e confiaveis. 

Para realizagao dessa etapa foi feita uma comparagao entre a 

proposta inicial, onde foi descrito um modelo idealizado de casa noturna, 

e o plano de marketing aplicado, onde foi descrito a estrutura das casas 

noturnas utilizadas como base para a pesquisa, assim como foram 

detalhadas as estrategias de prego, promogao e divulgagao utilizadas 

por elas. Nessa comparagao ficarao evidenciadas algumas diferengas 

existentes entre elas, mas tambem serao apresentadas solug6es para 

que o modelo idealizado esteja preparado para enfrentar a realidade do 

mercado. Serao dadas tambem algumas sugest6es, todas obtidas 

atraves dos depoimentos que foram colhidos durante as visitas. 

Um fator que deveria ser mais explorado e a parte de divulgagao. 

Na proposta inicial foi dito que os meios utilizados para fazer a 

divulgagao da casa seriam propagandas no radio, que seriam realizadas 

durante os intervalos musicais das principais radios de Curitiba, e a 

distribuigao de folders em locais estrategicos, que seria realizada por 

promoters contratados pela casa. Um meio de comunicagao que nao 

poderia ficar de fora, mas nao foi citado na proposta inicial, e a Internet, 
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que representa uma forma de comunicagao poderosa, sendo que nao 

implica em grande custo para a empresa se comparado aos beneffcios 

que ela fornece. A divulgagao sera feita atraves da criagao de urn site, 

contendo a estrutura da casa, sua programagao diaria, as principais 

atragoes, fotos das festas realizadas na casa, enderego, telefones para 

cantata e urn canal de relacionamento com o cliente, onde este podera 

fazer crfticas, sugestoes e dar suas opinioes sabre o que acham da 

casa. Outra forma de utilizagao da Internet sera atraves do envio de urn 

e-mail da casa noturna para as e-mails de clientes cadastrados, 

contendo a programagao da casa, quais serao as atragoes da casa e 

quais serao as vantagens oferecidas pela casa aos clientes. Outra 

ferramenta que deve ser explorada pela casa eo Orkut, o maior site de 

relacionamentos que existe hoje. Nele podem ser criadas comunidades 

da casa, onde pode-se descobrir como esta a satisfagao dos clientes, o 

que eles acham que deve ser melhorado na casa, se o publico que esta 

frequentando a casa esta dentro do publico-alva que foi estipulado, o 

numero de novas clientes ap6s a criagao da comunidade, alem de 

divulgar as festas e promogoes que a casa estara realizando. Com o 

cadastre de clientes, a casa podera criar urn programa de fidelidade, 

oferecendo inumeras vantagens a quem fizer parte dele, tais como, nao 

pagamento de entrada, apenas consumagao mfnima, nao precisar ficar 

na fila ter acesso a casa, desconto no estacionamento conveniado a 

casa, desconto na reserva de camarotes, desconto na compra de 

garrafa de bebidas na casa, entre outras. Esse programa de fidelidade 

representara urn grande diferencial, ja que nao e uma estrategia 

utilizada pelas casas noturnas que foram visitadas durante a realizagao 

do trabalho. 

Outro aspecto diz respeito a estrutura da casa noturna. Como ja foi 

dito a casa ira explorar dais estilos musicais diferentes, sendo que esse 
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fator pode acabar se transformando em um ponto negative para a 

empresa, pois pode fazer com que o publico que frequenta a casa seja 

diferente do publico alvo pre-estabelecido. As vezes e melhor explorar 

um unico estilo de musica e conseguir formar um publico fixo do que ter 

um publico nao definido, sem contar a reduc;ao de custo que isso 

representa para a empresa. 

0 fator primordial para o sucesso da casa e o atendimento 

prestado aos clientes. As pessoas que deram os depoimentos disseram 

que um bom atendimento provoca uma satisfac;ao muito grande nos 

clientes, alem de ser um excelente meio de fidelizac;ao dos clientes. Um 

cliente bem atendido, alem de retornar a frequentar a casa, vai fazer 

uma 6tima propaganda do Iugar para seus amigos, o que vai fazer com 

estes tambem comecem a frequenta-la, causando assim um aumento no 

numero de clientes. 0 contrario tambem e valido, ou seja, um cliente mal 

atendido acaba se tornando um crftico da casa, o que faz com que as 

pessoas ao seu redor acabem criando um conceito negative da casa, 

preferindo ir a outras casas. 

Um outro fator citado nos depoimentos foi com relac;ao a criac;ao 

de um programa de treinamento para os funcionarios, fazendo com que 

eles fiquem mais preparados para atender aos clientes e estejam mais 

preparados para enfrentar situac;5es que exijam um pouco mais de 

atenc;ao. 
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Um grande problema dos treinamentos e com rela9ao ao 

aproveitamento deles por parte dos funciom3rios, que muitas vezes 

nao entendem seu verdadeiro significado, acabam achando que e 

perda de tempo e o fazem por obriga9ao, o que acaba causando 

um nao aproveitamento total do treinamento. Um outro fator que 

tambem gera insatisfa9ao dos funcionarios com rela9ao aos 

treinamentos e que eles geralmente sao dados fora do horario 

comercial, geralmente nos finais de semana, e por isso a maioria e 

contra a realiza9ao de treinamentos. Alem do custo que eles 

trazem as empresas, que come9am a desistir de utilizar essa 

ferramenta com seus funcionarios, por perceber que ela nao esta 

trazendo o retorno esperado e ainda esta causando prejufzos a 
empresa. 
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6. CONCLUSAO 

Ap6s a realizagao dessa pesquisa, o que se pode concluir e que o 

plano de neg6cios e uma ferramenta muito util para os empreendedores. 

Alem de servir como urn guia das tarefas a serem realizadas, ele 

fornece urn 6timo cenario da realidade para que o futuro empresario 

possa ter confianga na tomada de decis5es em relagao a abertura da 

empresa. 

Para que o plano de neg6cios fique born, a pessoa que esta 

utilizando-o tern que saber coletar e interpretar as informag5es obtidas. 

Nao adianta pensar que e s6 fazer o plano e, se o resultado der que o 

neg6cio e viavel, abrir o neg6cio sem analisar o que foi escrito. Agindo 

dessa maneira, vai ser mais urn a entrar para aquela estatfstica 

fornecida na introdugao do trabalho. 

Quanta a abertura de uma casa noturna em Curitiba, os aspectos 

mercadol6gicos desenham urn cenario favoravel, pais seguindo o 

exemplo das casas noturnas visitadas durante a pesquisa tende-se a 

alcangar o sucesso. Claro que existem muitos outros aspectos a serem 

analisados antes da tomada de decisao, mas ja serve como uma ideia 

para que deseja ter seu proprio neg6cio. 

Com relagao aos objetivos especfficos propostos no trabalho, 

todos foram abordados e atingidos. 0 primeiro objetivo especffico foi 

tratado na proposta inicial, onde foi feito urn modelo idealizado de casa 

noturna, descrevendo toda sua estrutura e suas principais estrategias de 

prego, promogao e divulgagao. 0 segundo foi tratado na fundamentagao 

te6rica, que foi dividida em duas partes. Na primeira, foi abordado o 

plano de neg6cios, onde foram passados algumas definig5es e 

detalhado as etapas para sua realizagao. Ja na segunda foi abordado o 
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plano de marketing, com algumas definig6es e uma extensa explanagao 

sabre suas duas etapas, a analise de mercado e a estrategia de 

marketing. Esses dois assuntos sao considerados essencias para 

analise da abertura de um neg6cio, pois eles fornecem um bom alicerce 

para que o empreendedor consiga tamar decis6es acertadas e o 

neg6cio alcance o sucesso. 0 terceiro objetivo especffico tambem foi 

abordado na fundamentagao te6rica, onde foi explanado sabre o plano 

de marketing, destacando sua importancia dentro do plano de neg6cios 

e explicando detalhadamente as etapas que o formam. 0 objetivo geral 

do trabalho tambem foi alcangado, pois na realizagao da fundamentagao 

te6rica, da proposta inicial, do plano de marketing aplicado e das 

considerag6es sabre a proposta foram abordados os principais atributos 

necessaries para a abertura de uma casa noturna em Curitiba. 
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