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RESUMO

No Brasil o ramo de restaurantes cresce cerca de 10%, gera em torno de 250 mil
empregos e fatura 146 bilhGes de reais anualmente. O municipio de Santana do
Matos/RN possui uma populacédo de 13 mil habitantes e atualmente funcionam cerca
de quatro restaurantes na cidade. Este nimero pode ser insuficiente para atender a
demanda, o que desperta o interesse de empreendedores. Assim, 0 objetivo deste
trabalho foi analisar o perfil dos consumidores de restaurantes de Santana do Matos
e descobrir se existe interesse na abertura de um novo negoécio no ramo alimenticio.
Para o estudo, foi realizada uma pesquisa exploratéria e descritiva de levantamento
do tipo survey. O instrumento de coleta de dados foi um questionario, elaborado com
um total de nove perguntas de multipla escolha. No total foram aplicados 200
guestionarios nos meses de setembro e outubro de 2019. Os entrevistados foram
abordados enquanto faziam suas refeicGes em restaurantes, nas pracas e em suas
casas. Estes residiam em Santana do Matos ou municipios vizinhos e os critérios para
participagéo na pesquisa foram: ser maior de 18 anos e aceitar participar da pesquisa.
Os dados foram analisados e tabulados com o auxilio do Software Microsoft Excel®.
Como resultados, registrou-se que 99% dos entrevistados residiam em Santana do
Matos, 86% ganhavam até um salario minimo, 75% tinham interesse em um novo
empreendimento, 54% eram do sexo masculino, 60% frequentavam diariamente, pelo
menos a cada dois dias ou semanalmente os restaurantes locais, 61% possuiam
escolaridade baixa e 58% tinham idade entre 18 e 39 anos. Para os entrevistados, 0s
fatores mais importantes na hora da compra em restaurantes era: qualidade,
variedade, atendimento e preco. Por fim, a pesquisa cumpriu seu objetivo, tragou 0
perfil dos consumidores e conheceu a preferéncia deles em relacdo ao
empreendimento. Além disso, pode-se concluir que os consumidores tém interesse
na abertura de um restaurante na cidade. Entretanto, destaca-se que é necessaria a
elaboracdo do plano de negdcio completo para afirmar se ha ou néo viabilidade

econOmica para abertura de um novo negaocio.

Palavras-chave: Restaurante. Empreendedorismo. Pesquisa de mercado. Andlise do

perfil consumidor.
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1 INTRODUCAO

Este estudo foi desenvolvido como parte de um plano de negdcios, cujo
objetivo foi analisar o perfil consumidor da cidade de Santana do Matos/RN, visando
a abertura de um restaurante. As atividades foram desenvolvidas durante o
componente curricular Desenvolvimento do Projeto Integrador, ministrado durante o
segundo semestre de 2019, do Curso Técnico de Nivel Médio em Administracdo, na
modalidade subsequente, ofertado pelo Instituto Federal de Educacgéo, Ciéncia e
Tecnologia do Rio Grande do Norte, Campus Avancado Lajes.

No Brasil o ramo de restaurantes cresce cerca de 10%, gera 250 mil empregos
e fatura mais de 140 bilhdes de reais anualmente. Santana do Matos possui 13 mil
habitantes (INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATISTICA, 2010) e
atualmente funcionam cerca de quatro restaurantes na cidade. Esses restaurantes,
por sua vez, ndo atendem as reais necessidades de seus consumidores.

Para montar qualquer negécio, antes de qualquer coisa, deve-se tracar
estratégias para esse empreendimento e a analise dos consumidores é a principal
maneira de conhecer seu publico, para assim planejar pensando nas necessidades
do seu cliente. Antes de empreender € necessario montar um plano de negécios que
vai servir como ferramenta para obter informacdes sobre o ramo no qual se deseja
atuar (seus produtos, servigos, clientes, concorrentes, fornecedores, pontos fracos e
fortes do negdcio). Somente apds montar esse plano sera possivel identificar a
viabilidade econémica do empreendimento.

Segundo Oliveira (2016) a metade dos restaurantes fecham suas portas em
dois anos de funcionamento, isso porque se “atira no escuro”, Nao existe percepcao
de futuro e nem planejamento necessario para que o negocio cresca. Para que nada
dé errado, ou dé quase tudo certo € que existe o plano de negdcio, que auxilia e facilita
na hora de tomar decisdes. Diante disso, a pergunta a ser respondida neste trabalho
€ a seguinte: "Qual o perfil dos consumidores de restaurantes em Santana do

Matos/RN?”

1.1 OBJETIVO GERAL
Essa pesquisa tem como objetivo geral conhecer e identificar o publico
consumidor de restaurantes de Santana do Matos/RN.



1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Realizar revisao de literatura;
b) Realizar entrevistas;
C) Analisar os dados obtidos; e

d) Descrever resultados.

1.3 JUSTIFICATIVA

A pesquisa justifica-se porque é importante analisar e conhecer o publico que
se deseja conquistar. E através da pesquisa de mercado e da anélise do perfil dos
consumidores que é possivel verificar o potencial para a abertura de qualquer negdcio.
Por isso € tdo importante analisar esse publico antes de empreender, para entender
suas necessidades e 0 que 0 seu publico espera do seu negdcio, quanto ele esta

disposto a pagar pelos produtos e os fatores que importam na hora da compra.
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2 DADOS GERAIS DA PESQUISA

Titulo do projeto: Andlise do perfil de consumidores visando a abertura de um
restaurante em Santana do Matos/RN

Periodo de realizacédo: 2019 a 2020

Total de horas: 340h

Orientadora: Profa. Dra. Anisia Karla de Lima Galvao

Funcao: Docente

Formacéao Profissional: Zootecnista, Mestre em Engenharia de Producdo e Doutora
em Agronomia Tropical.

Coorientador: Prof. Me. Ermerson de Oliveira Capistrano

Funcédo: Docente

Formacéao profissional: Administrador, Mestre em Administracdo e Especialista em

Administracdo Financeira.

Quadro 1 — Sintese das Atividades do Aluno no Projeto.

CARGA HORARIA ATIVIDADES DESENVOLVIDAS RESULTADOS ALCANCADOS
60h Realizar revisdo de literatura sobre o Texto com a revisdo de literatura.
tema.
30h Elaborar e pré-testar os questiondrios. Questionérios elaborados e pré-
testados.
60h Aplicar os questionérios. Os questionérios foram aplicados

quando o0s estudantes estavam
cursando Desenvolvimento do
Projeto Integrador.

40h Tabular e analisar os dados. Os dados foram tabulados e
analisados.
60h Escrever, submeter e apresentar resumos | O resumo do projeto foi submetido,

aprovado e apresentado na |l

e artigos para apresentacdo de eventos SEMADEC do IFRN — Campus

cientificos. Lajes.
90h Escrever relatério de pratica profissional. |Relatério pronto e apresentado em
sala de aula.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2021).
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3 REVISAO DE LITERATURA

3.1 EMPREENDEDORISMO

“Define-se empreendedor como alguém que concebe, desenvolve e realiza
visoes” (FILION, 1991, p.19). Chiavenato (2012) afirma que ndo basta apenas criar
negocios ou melhorar os existentes, é necessario saber dirigir a empresa, saber
identificar as oportunidades e conhecer os riscos. “Empreendedores de sucesso sao
as pessoas independentes, que percebem os problemas inerentes a um novo negécio,
mas acreditam em suas habilidades pessoais para superar tais desafios.”
(CHIAVENATO, 2012).

Ainda para Chiavenato (2012), trés caracteristicas identificam um
empreendedor: a necessidade de realizacao, ja que os empreendedores precisam se
sentir realizados com seu negdécio; a disposicdo para assumir riscos, pois o
empreendedor tem que estar disposto a arriscar 0 sucesso ou até mesmo insucesso
do seu empreendimento e correr riscos é importante até mesmo para o crescimento
do negdcio; e autoconfianga, pois quem tem autoconfiangca consegue assumir riscos
e alcancar seus objetivos, o individuo autoconfiante lidera um grupo e tem pulso para
se realizar pessoal e profissionalmente. O autor ainda destaca que a preferéncia do
risco moderado reflete a autoconfianca do empreendedor que se comporta com o pé

no chao.

3.2 PLANO DE NEGOCIO

3.2.1 A importancia do plano de negécio para um empreendimento bem-

sucedido

O plano de neg6cio tem como objetivo descrever quais passos devem ser
dados dentro de um empreendimento, para que resultados satisfatérios sejam
alcancados. Pessoas que planejam tém grandes chances de obter sucesso, iSSO
porque € possivel medir todos ou pelo menos alguns dos riscos que vao correr. O
plano de negdcio consiste em organizar suas ideias.

De acordo com o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas,
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“Um plano de negdcio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de
cometé-los no mercado.” (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, 2013, p. 13).

Ainda segundo o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(2013), o plano ajuda a compreender se a sua ideia é viavel e ajuda a encontrar
informacdes precisas sobre 0 seu negocio, 0s produtos e 0s servicos que vocé vai

oferecer aos seus clientes.

3.2.2 Como elaborar um plano de negécio

O plano deve conter capa, sumario executivo, analise de mercado, plano de
marketing, plano operacional e plano financeiro (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO
AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013).

3.2.3 Capa

Na capa deve constar nome da empresa, endereco da empresa, telefone da
empresa, logotipo, nomes, cargos, enderecos e telefones dos proprietarios, més e ano
em gue o plano foi feito, nimero da cépia e nome de quem fez o plano de negdcio
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013).

3.2.4 Sumario executivo

Segundo o Portal de Administradores (2018) Suméario Executivo é a forma

juridica, enquadramento tributério e as fontes de recursos.

3.3 ANALISE DE MERCADO

3.3.1 Estudo dos clientes

Segundo o Servigo de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (2013), estudo
dos clientes € uma das principais partes do plano de negdcio, pois o cliente € o fator
principal para a criagdo de um novo negocio, por isso deve-se conhecer e estudar a

fundo o que esses clientes desejam, quais sdo as coisas que incomodam ele, a



13

frequéncia que ele compra o produto que vocé pretende empreender.

3.3.2 Estudo dos concorrentes

Quando se avalia como outras empresas se posicionam no mercado fica mais
facil tracar estratégias embasadas nas acdes que estdo funcionando para seu
concorrente  (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS, 2013).

3.3.3 Estudo dos fornecedores

E importante que se conheca e pesquise sobre os possiveis fornecedores do
setor no qual se deseja empreender. De acordo com a Lei n° 8.078, em seu Art. 3°,
que dispbe sobre a protecdo do consumidor e da outras providéncias,

Fornecedor é toda pessoa fisica ou juridica, publica ou privada, nacional ou
estrangeira, bem como o0s entes despersonalizados, que desenvolvem
atividades de producdo, montagem, criacdo, construgdo, transformacéo,
importagdo, exportacdo, distribuicBo ou comercializacdo de produtos ou
prestacéo de servicos. (BRASIL, 1990, Art. 3°).

3.4 PLANO DE MARKETING

De acordo com o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas empresas
(2013), no plano de marketing deve-se descrever 0s principais itens, produtos ou
servicos que serdo vendidos ou fabricados pelo seu negdcio. E também através do
plano de marketing que é possivel definir o preco, estratégias promocionais, estrutura

de comercializacéo e a localizagédo do negdcio.

Marketing é a area do conhecimento que engloba todas as atividades
concernentes as relagdes de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos
e necessidades dos consumidores, visando alcan¢ar determinados objetivos
da organizacéo ou o individuo e considerando sempre 0 meio ambiente de
atuacao e o impacto que estas relacfes causam no bem-estar da sociedade.
(CASAS, 2007, p.15).

3.5 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional é a parte mais detalhada do planejamento. Um plano
operacional € um documento no qual 0s responsaveis de uma organizacao
estabelecem os objetivos que desejam que sejam cumpridos e estipulam os
passos a seguir. (CONSULTORIA ISSO, 2018).
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3.5.1 Layout ou arranjo fisico

Por meio do layout é possivel definir a distribuicdo dos setores da sua
empresa, além de trazer beneficios como a diminuicédo de tempo para que seu produto
fique pronto, pois um bom arranjo fisico traz indmeras vantagens.

Segundo o site ITEP Jr. (2020), layout € a organizacdo dos itens de acordo
com sua demanda, tornando o ambiente mais favoravel para a execucdo das
atividades diarias, o que, consequentemente, resulta em diminuicdo de custos e

desperdicios de tempo, além de facilitar os processos executados na sua empresa.

3.6 PLANO FINANCEIRO

Segundo o manual de como elaborar um plano de negécio do Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas empresas (2013), o plano financeiro
corresponde ao planejamento e orcamento de tudo que deve ser comprado para que
0 seu negocio possa comecar a funcionar. Em relacdo a essa parte do plano, é
recomendavel “evitar acumular dividas comprando imoéveis, € muito melhor
financeiramente alugar, terceirizar algumas atividades e reduzir a compra de
méaquinas ou equipamentos (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, p. 66).
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4 METODOLOGIA

Para o estudo, foi realizado um levantamento do tipo survey, de cunho
exploratorio e descritivo com abordagem quantitativa. As pesquisas do tipo survey sdo
usadas para obter dados ou opinies de um grupo de pessoas.

O instrumento de coleta de dados foi um questionario, elaborado com um total
de nove perguntas de multipla escolha. A primeira parte era composta por questdes
referentes ao perfil dos entrevistados, idade, nivel de escolaridade, género, endereco
e renda familiar mensal. Na segunda parte, as questdes se referiam a frequéncia de
idas a restaurantes, avaliacdo dos precos dos alimentos em restaurantes da cidade,
fatores importantes na hora da compra e o tipo de pagamento mais utilizado pelos
entrevistados.

Antes da aplicacdo, o instrumento foi pré-testado por 10 pessoas, para
identificar se todas as perguntas estavam claras e realizar os ajustes necessarios
antes da aplicacé@o. O publico-alvo foram moradores de Santana do Matos/RN, sendo
estes abordados enquanto faziam suas refeicbes em restaurantes, nas pracgas e até
em suas casas. O critério para selecdo dos entrevistados foram: ser maior de 18 anos
e aceitar participar da pesquisa.

Para o calculo da amostra, considerou-se a populacdo do municipio de
Santana do Matos/RN que € de 13 mil habitantes de acordo com o Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica (2010). Entdo usou-se a calculadora amostral online
(disponivel em https://pt.surveymonkey.com/), sendo a amostra minima recomendada
de 200 entrevistados, considerando 85% de nivel de confianca e margem de erro
amostral de 5%.

Os questionarios foram aplicados nos meses de setembro e outubro de 2019,
na referida cidade, os dados foram tabulados e analisados com o auxilio do Software

Microsoft Excel®.
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5 RESULTADOS E DISCUSSAO

No total foram entrevistados 200 consumidores em Santana do Matos/RN,
entre os meses de setembro e outubro de 2019. Destes, a maioria (58%) tinha entre
18 e 39 anos, 16% tinham entre 40 e 50 anos, 20% estavam na faixa etaria entre 50

e 60 anos e uma minoria (6%) tinha mais de 60 anos de idade (Figura 1).

Figura 1— Nivel de escolaridade dos entrevistados.

IDADE

\ N (3

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Em relacé@o a escolaridade dos entrevistados, verificou-se que 14% revelaram
nunca ter estudado, 25% tinham ensino fundamental incompleto ou completo, 22%
cursou ensino médio, mas ndo concluiu, 35% concluiu o ensino médio, e apenas 4%
cursou graduacdo completa ou incompleta. Assim, considera-se que a maioria dos
consumidores entrevistados possui baixo nivel de escolaridade, pois 61% néo

cursaram o ensino médio completo.
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Figura 2 — Nivel de escolaridade dos entrevistados.

ESCOLARIDADE

NUNCA ESTUDOU 14%

ENSINO FUNDAMENTA... 10%

GRADUAGAO..

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

GRADUACAO COMPLETA

A figura 3 apresenta dados sobre o género dos entrevistados, onde observa-

se que 54% eram homens e 46% eram mulheres.

Figura 3 — Género dos entrevistados.

GENERO

MASCULIND FEMINING

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

A figura 4 mostra que 99% moravam na cidade de Santana do Matos (onde
foi realizada a pesquisa) e apenas 1% residia em outra cidade (Natal RN).
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Figura 4 — Endereco dos entrevistados.

ENDERECO

® Santana do Matos

B Qutras

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Quanto a renda familiar, observou-se que 86% dos entrevistados ganhavam
até um salario-minimo, 13% recebiam até dois salarios-minimos e a minoria (1%)
recebia mais de quatro salarios-minimos (Figura 5). Com esse resultado, foi possivel
caracterizar economicamente o publico-alvo, tornando evidente que a proposta de
novos empreendimentos na cidade deve considerar que a maioria dos consumidores
de restaurantes de Santana do Matos/RN possui baixo poder aquisitivo e que, por
isso, a oferta devera priorizar produtos e precos populares.
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Figura 5 — Renda familiar.

RENDA FAMILIAR

W Até 1 saldrio minimo
®Entre 1 e 2 saldnios minimos

B 4 salanos minimos

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

A figura 6 mostra a frequéncia que os entrevistados vao a restaurantes onde
observa-se que 43% afirmaram frequentar diariamente ou pelo menos a cada dois
dias, enquanto 17% frequentavam semanalmente, 15% nunca frequentavam, 13%

frequentavam a cada quinze dias, 10% mensalmente e 2% anualmente.

Figura 6 — Frequéncia de idas a restaurantes

IDAS A RESTAURANTES

SEMANALMENTE

QUINZENALMENTE
MENSALMENTE

ANUALMENTE

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

A figura 7 demonstra a opinido dos entrevistados em relacdo aos precos dos
restaurantes de Santana do Matos/RN e nela observa-se que a maioria (98%) avaliou
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0S precos como razodaveis e apenas 2% afirmaram ser elevado. Isso indica que o
restaurante deve ter um preco acessivel, assim como os demais restaurantes da
cidade, para estar de acordo com a caracterizacdo socioeconémica do publico

consumidor.

Figura 7 — Avaliacdo dos precos dos restaurantes da cidade

PRECO DOS RESTAURANTES
if;':

Razoavel
98%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Quando perguntado sobre a importancia dos fatores na hora da compra,
observou-se que os clientes priorizam na seguinte ordem: preco (95% consideram
muito importante), atendimento (85% consideram muito importante), qualidade (75%
consideram muito importante), variedade (50% consideram muito importante), forma
de pagamento (40% consideram muito importante), entrega em domicilio (29%
consideram muito importante) e localizagdo (25% consideram muito importante)
(Figura 8).
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Figura 8 — Fatores importantes na hora da compra.

FATORES IMPORTANTES

B MUITO IMPORTANTE ® IMPORTANTE 2 POUCO IMPORTANTE

PRECO | — 2%
QUALIDADE [ ——— ] 2%

VAREDADE EE=ES=====—==————%——— 3%

ATENDIMENTD S ——T S O 2%

FORMAS DE PAGAMENTD e Faax
LOCALIZAGAO 50% - { 25%
ENTREGA A DOMICILID e 31%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

A partir dos dados da Figura 8, é possivel constatar que segundo 0s
entrevistados e possiveis clientes, o preco é algo muito importante assim como o
atendimento, a qualidade, a variedade e as formas de pagamento, o que indica que o

negocio tem que priorizar essas variaveis para melhor atender ao nosso publico.
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Quanto a forma de pagamento, verificou-se que a maioria dos entrevistados
(81%) respondeu que costumava pagar com dinheiro, 14% com cartdo de crédito e
apenas 5% com cartdo de débito (Figura 9). Essa informacgdo € importante para o
planejamento do futuro empreendimento, pois, apesar do baixo poder aquisitivo dos
consumidores, eles costumam pagar a alimentacao a vista, o que pode facilitar o fluxo

financeiro da empresa.

Figura 9 — Forma de pagamento.

FORMA DE PAGAMENTO

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).
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6 CONSIDERACOES FINAIS

A partir da pesquisa foi possivel caracterizar o publico-alvo consumidor de
restaurantes de Santana do Matos/RN e conhecer seus interesses, portanto foram
alcancados os objetivos propostos no estudo. Os resultados sdo importantes
norteadores para a tomada de decisfes, entretanto, recomenda-se a elaboracdo do
plano de negdcio completo para que se possa atestar ou ndo a viabilidade para
abertura de um novo restaurante na cidade.

Ademais, o projeto foi importante para a formacao discente pois possibilitou
aprender na pratica como se planeja a criacdo de um negocio e aprofundar os
conhecimentos na &area da gestdo financeira, estatistica e marketing e explorar o

conhecimento empreendedor de cada um.
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Esse questionario faz parte de um projeto de pesquisa do curso de Administracdo IFRN Campus

Avancado de Lajes, que tem como objetivo analisar o perfil do consumidor de restaurantes visando a

abertura de um neg6cio em Santana do Matos/RN.
1. |dade

()18a28anos ()29a39anos ()40a50anos ()50a60anos () mais de 60 anos
2. Nivel de escolaridade

() Nunca estudou () Ensino fundamental incompleto () Ensino fundamental completo
() Ensino médio incompleto () Ensino médio completo () Graduag&o incompleta

() Graduacéo completa () Pés-graduacao incompleta () P6s-graduacdo completa

3. Género

() Masculino () Feminino

4. Onde Mora

() Santana do Matos () Angicos () Natal () Outros

5. Renda familiar

() 1 salério minimo () Entre 1 e 2 salarios minimos () Entre 2 e 3 salarios minimos
()Entre 3 e quatro salarios minimos () 4 salarios minimos.

6. Com qual frequéncia vocé vai a restaurantes?

() Diariamente () Quinzenalmente () Semanalmente () Mensalmente () Nunca

7. Como vocé avalia os prec¢os dos alimentos dos restaurantes de Santana do Matos?
() Elevado () Razoavel () Baixo

8. Qual o nivel de importancia dos seguintes fatores na hora da compra:

Preco: () Muito importante () Importante () Pouco importante

Qualidade: () Muito importante () Importante () Pouco importante

Variedade: () Muito importante () Importante () Pouco importante

Atendimento: () Muito importante () Importante () Pouco importante

Formas de pagamento: () Muito importante () Importante () Pouco importante
Localizacéo: () Muito importante () Importante () Pouco importante

Servigo de entrega a domicilio: () Muito importante () Importante () Pouco importante
9. Qual tipo de pagamento vocé mais utiliza?

() Dinheiro em espécie () Cartdo de crédito () Cartdo de débito

10. Qual a importancia da qualidade dos nossos produtos na hora da compra?

() Muito importante () Importante () Pouco importante
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ANEXO A — FORMULARIO DE IDENTIFICACAO

Dados do Relatério Cientifico

Titulo e subtitulo: Andlise do perfil de consumidores visando a abertura de um

restaurante em Santana do Matos.

Tipo de relatorio: Projeto de pesquisa. Data: 16/11/2020

Titulo do projeto/ programa/ plano: Analise do perfil de consumidores visando a
abertura de um restaurante em Santana do Matos.

Autor(es):
Luana dos Santos Silva
Ylane Gabrielle Silva Guimaraes

Instituicdo e endereco completo:
Instituto Federal de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Rio Grande do Norte,

Campus Avancado Lajes

Resumo:

No Brasil o ramo de restaurantes cresce cerca de 10%, gera em torno de 250 mil
empregos e fatura 146 bilhdes de reais anualmente. O municipio de Santana do
Matos/RN possui uma populacdo de 13 mil habitantes e atualmente funcionam
cerca de quatro restaurantes na cidade. Este numero pode ser insuficiente para
atender a demanda, o que desperta o interesse de empreendedores. Assim, 0
objetivo deste trabalho foi analisar o perfil dos consumidores de restaurantes de
Santana do Matos e descobrir se existe interesse na abertura de um novo negdcio
no ramo alimenticio. Para o estudo, foi realizada uma pesquisa exploratéria e
descritiva de levantamento do tipo survey. O instrumento de coleta de dados foi um
guestionario, elaborado com um total de nove perguntas de multipla escolha. No
total foram aplicados 200 questionarios nos meses de setembro e outubro de 2019.
Os entrevistados foram abordados enquanto faziam suas refeicbes em
restaurantes, nas pracas e em suas casas. Estes residiam em Santana do Matos
ou municipios vizinhos e os critérios para participacdo na pesquisa foram: ser maior
de 18 anos e aceitar participar da pesquisa. Os dados foram analisados e tabulados
com o auxilio do Software Microsoft Excel®. Como resultados, registrou-se que 99%

dos entrevistados residiam em Santana do Matos, 86% ganhavam até um salario
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minimo, 75% tinham interesse em um novo empreendimento, 54% eram do sexo
masculino, 60% frequentavam diariamente, pelo menos a cada dois dias ou
semanalmente os restaurantes locais, 61% possuiam escolaridade baixa e 58%
tinham idade entre 18 e 39 anos. Para os entrevistados, os fatores mais importantes
na hora da compra em restaurantes era: qualidade, variedade, atendimento e preco.
Por fim, a pesquisa cumpriu seu objetivo, tracou o perfil dos consumidores e
conheceu a preferéncia deles em relacdo ao empreendimento. Além disso, pode-se
concluir que os consumidores tém interesse na abertura de um restaurante na
cidade. Entretanto, destaca-se que é necessaria a elaboracéo do plano de negdcio
completo para afirmar se ha ou nao viabilidade econémica para abertura de um novo

negacio.

Palavras-chave: Restaurante. Empreendedorismo. Pesquisa de mercado. Analise

do perfil consumidor.

N° de paginas: 27

Jornada de trabalho: 10h/semanais Horas semanais: 10h

Total de horas: 340 h

Observacgdes/notas




