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Resumo: Foi elaborada uma pesguisa na cidade de Ponta Grossa — Pr. para analisar o ciclo
de vida das Casas Noturnas desta cidade. Devido a tradicdo da cidade foi evidenciado o
curto ciclo de vida das Casas Noturnas “ A” e “ B” onde investiram em inovacao, publicidade
e propaganda e ndo obtiveram retorno suficiente, foi identificado também o fechamento
destas Casas em menos de um ano. A Casa Noturna “ C” também investiu e renovou, ela
existe ha nove anos e até hoje ndo conseguiu o retorno que almegjava, segundo um dos
acionistas so continua com a Casa Noturna porque ndo sabe trabalhar com mais nada além
da vida noturna. Ja ao contrario de todas, a Casa Noturna “ D” j& existe ha 10 anos, sempre
manteve da mesma forma sem inovacéo alguma, apenas com muasica ao vivo, hoje a Casa
Noturna € uma das mais tradicionais na cidade de Ponta Grossa — Pr. estd sempre
movimentada e geralmente com 0s mesmos clientes, ou sgja, uma clientela fiel, seu retorno
perante o tempo de duracdo até os dias de hoje foi irrisorio sendo com apenas sei's meses.
Segundo a pesquisa foi identificado que a vida noturna da cidade de Ponta Grossa é
tradicionalista.
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1. INTRODUCAO

Esta pesquisa pretende demonstrar o motivo do curto ciclo de vida das Casas Noturnas na
cidade de Ponta Grossa — Pr. A diferenca entre as Casas Noturnas, enquanto umas existem ha
anaos outras menos de doze meses.

Através da pesquisa poderd identificar a diferenca do nimero de dlientes, investimentos
em propaganda e publicidade, o tempo de duracéo de cada Casa Noturna, a média de lucro e o
retorno se foi alongo ou em curto prazo.

2. A INOVACAO TECNOLOGICA E O CICLO DE VIDA DOS SERVICOS



Conforme cita Chiavenato, as variadas dteragbes sOcio-econdmicas, geogréficas e
culturais a demanda sofre dteragcBes muito rgpidas, da ndo tem um nivel estavel devido a
rlacdo entre a satisfacdo e o consumo de um bem ou servico. “A demanda passa por
ateragbes repentinas.” (CHIAVENATO, 2004, p. 254). Ele retrata também sobre a
concorréncia que agparecem repentinamente, onde a clienteda busca inovagdo. “Os
concorrentes agem com incrivel rgpidez e surgem abruptamente de qualquer parte do mundo.”
(CHIAVENATO, 2004, p. 254).

Administrar a acdo da concorréncia € um dos grandes desafios ambientais. De qualquer
maneira é gragas a acdo da concorréncia que uma empresa tende a organizar-se e inovar para
poder vencer a batalha do mercado.

A fonte de aternativas para a tomada de decisio no marketing € o sstema de informactes
mercadol ogicas.

O sgema de informacdo pode fornecer dados relativos a concorréncia sobre os faores
mercadolOgicos, como a imagem da empresa diante a concorréncia; produtos, vantagens e
limitagdes, mercado e segmentos, comportamento do consumidor; propaganda, promocgdo de
vendas, embalagem, venda pessod, pregos, distribuicdo, novos produtos, eficicia gerencid,
relacdo com fornecedores e participacéo do mercado.

A empresa deve ainda questionar-se quais 0S NOVOS concorrentes, quais seus objetivos
estratégicos, quais seus pontos fortes e fracos, quais as participagdes do mercado, quais 0s
mercados que podem ser abordados em funcdo da concorréncia futura e quais podem ser os
mercados substitutivos para 0 seu produto?

Além da demanda sofrer véias dteracBes e passar por uma concorréncia acirrada a
tecnologia vem tomando parte do mercado com uma velocidade muito rdpida. Como se refere
Cobra, as empresas que ainda querem fazer parte do mercado devem passar por mudancas
rgpidas, aperfeicoamento e estruturando tecnologicamente voltada para a modernizacdo. “As
empresas que desgarem ser competitiva precisam promover mudangas imediatas e radicais
em suas estruturas e em seus métodos de trabalho.” (CHIAVENATO, 2004, p. 254).

Os produtos tém vida limitada, e suas vendas gpresentam desafios e problemas para 0s
vendedores. Os lucros sobem e descem, por isso requerem estratégias de marketing,
financeiras, produtivas, compras e de recursos humanos em cadafase do ciclo.

Quando um produto € introduzido no mercado, ndo ha lucros e passa por um banco de
crescimento nas vendas. Depois de introduzido passa por uma rdpida aceitacd no mercado e
melhoria nos lucros, chegando a maturidade, onde o produto j& conquistou seus clientes. Os
lucros se estabilizam ou declinaram, devido a concorréncia

Exigemn produtos que passam por um elevado nimero de vendas, depois obtém uma
gueda e permanecem no estado de maturidade, outros produtos comegam o ciclo com grandes
vendas, 1ogo hé queda e comega-se um novo ciclo.

Como relata Cobra com a entrada de novos produtos no mercado os pregos se estabilizam
baixos. “Os consumidores leais continuam comprando o0 produto, mas gragas a um esforgo
proporciona intenso”. (COBRA, 1992. p. 398).

3. METODOLOGIA UTILIZADA NA PESQUISA

Os dados extraidos para eaborar este trabaho foram obtidos através de uma pesquisa
direta, com uma entrevista com empresarios de Casas Noturnas na cidade de Ponta Grossa.

Buscando informagBes sobre investimentos, tempo de servico, média de dlientes que
freqlientam as casas nos finais de semana e o ciclo de vida das Casas.

Foram entrevistados quatro empresarios, o empresario “A”, tem 29 anos, tinha 50% do
capital da empresa naturd de Telémaco Borba, mas reside em Ponta Grossa desde seus seis
anos de idade, sempre trabalhou com Bares e Casas Noturnas. Hoje sem capital procura novos



sOcios para abrir um novo Bar em Ponta Grossa, 0 qua pretende funcionar apenas nove
meses, segundo de.

O empres&io “B” de 27 anos, tinha parte de 12% do capitd da empresa, natural de Ponta
Grossa, sempre trabalhou no comércio, mas sua primeira experiéncia foi no ramo de Casa
Noturna, segundo ele foi um fracasso na qua €le ndo quer entrar tdo cedo novamente. Hoje
trabalha como administrador na Prefeitura Municipal de Ponta Grossa, setor de Parque de
Méguinas.

Ja o empresario “C”, tem 46 anos, desde 1990 tem bares, prefere ndo mudar de ramo,
pois ndo sabe se saberia administrar outro negécio. Ele tem grandes perspectivas que seu
estabelecimento volte a ter o movimento que tinha antes de mudar de porto.

O Ultimo entrevistado, o empresario “D”, tem 38 anos, resdente em Ponta Grossa,
sempre teve socios e bares em Ponta Grossa e Reserva. Hoje € o Unico propriet&io de seu
edabeecimento, ndo faz investimento e néo pretende faze-los tdo cedo, como dizz “A casa
vive do jeito que gosto, mais pessoas me trairiam problemas’.

4. UMA PESQUISA NA CIDADE DE PONTA GROSSA - PR

A idéia de montar um bar veio de reunibes de amigos em outros bares, onde trés rapazes
com em média de 24 a 27 anos, gpenas um tinha conhecimento da vida noturna em Ponta
Grossa, eram em trés socios com pouco capitd, no comego investiram tudo e a casa era um
ucesso mais de 2000 mil pessoas por finas de semana, comecaram a redizar fedas
universtérias, a Casa ia muito bem, mas repentinamente o movimento foi diminuindo e
chegaram & conclusdo, que o melhor era fechar, pois as festas e promogdes ja ndo eram mais
td0 lucrativas como antes, o dinheiro que arrecadavam ma dava para quitar as despesas como
o dugud.

Um dos sbcios, hoje com seus 29 anos pensa novamente em montar outra Casa Noturna
em Ponta Grossa a qual pretende funcionar gpenas nos meses de margo a novembro, fazendo
0 mesmo que outra Casa Noturna nesta cidade, pois assm sempre va estar movimentado,
pois acredita que 0 pontagrossense é apenas cliente de momento.

O entrevistado da casa “B” relata que estava sem trabaho, e foi convidado para entrar
como socio, pois a Casa ja tinha Sdo inaugurada héa dois meses. Antes de de participar como
s0cio a Casa tinha apenas dois sicios, S0 que ees precissvam de um adminigtrador e foi entéo
gue ele entrou para a sociedade, sem dinheiro, somente com trabalho. A Casa Noturna sempre
edava movimentada, era cheia desde o inicio aé o fim. A Casa fechou ndo por fata de
clientes e 9m por fdta de dinheiro, pois os dois socios eram de familias de classe “A”, sendo
0 motivo do fechamento por motivos particulares.

Hoje trabaha como administrador no Parque de Obras da Prefeitura Municipa de Ponta
Grossa, néo pretende montar outra Casa Noturna to cedo.

A Casa Noturna “C”, no inicio eram duas Casas em Ponta Grossa com dois sicios e ja
tiveram dias mehores, fechaam uma das Casas para invesir em gpenas uma onde
comecaram aé atender como pizzaria. Com o invesimento no iméve proprio, 0 movimento
caiu mais de 50%, n3 pretende mudar de ramo, diz; “E a Unica coisa que sei fazer”, mas
também ndo tem muita vontade de investir, pois ndo vé retorno do capitd, gpenas consegue e
manter e pagar as despesas e os funcionarios em dia.

Atudmente o proprieté&rio de uma das Casas Noturnas mais tradicionais na cidade de
Ponta Grossa, a Casa Noturna “D”, nos relatou que esta a um ano administrando a casa, pois
antes era gpenas 0cio. A Casa ja existe ha 10 anos, segundo €le 0 movimento nos finais de
semana traz bons resultados, onde da maior importancia no atendimento aos clientes, o que
faz com que estes sgam fiels a0 seu empreendimento. Mantendo a Casa sempre ho mesmo



ritmo, o empreendedor diz que o aumento de clientes o traria problemas por isso ndo investe
em propaganda porgue acha que ndo € necessario.

Para manter seus clientes, €e investe muito em som ao vivo, 0 que faz com estes s
sntam em um ambiente agradavel, consderando este tipo de investimento um diferencid em
relacéo a concorréncia

5. ANALISE DOSRESULTADOS DA PESQUISA

5.1 Andlise do tempo de duracdo
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Conforme pode observar no gréfico da figura 1, a pesquisa mostrou a enorme diferenca
do tempo de duragdo das Casas Noturnas. Enquanto duas Casas tiveram um ciclo de vida
curto, como mostra no grafico, a Casa Noturna “A”, esteve em funcionamento gpenas oito
meses, a Casa Noturna “B” durou apenas aguns meses a mais 11 meses, ja a Casa Noturna
“C” esta aberta até hoje com 108 meses, ou sgja, nove anos e a Casa Noturna “D” com o
maior tempo de duracdo e em funcionamento até hoje sendo uma das mais tradicionais com
120 meses, isto &, 10 anos.

5.2. Andlisedo nidmero de clientes
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Conforme pode observar no gréafico da figura 2, ee mostra 0 nimero de clientes por noite
desde a inauguracdo até na véspera de fechamento das Casas Noturnas “A” e “B” e até hoje
como as Casas Noturnas “C” e “D”. O gréfico mostra que as Casas que fecharam o nimero de
clientes era maior enquanto as Casas que se encontram aé hoje 0 nimero € menor, mas

Figura 2

concerteza € um publico fidl.

5.3 Analise da média delucro por final de semana
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Conforme andlise no gréfico da figura 3, representa a média de lucro por find de semana
A Casa Noturna “A” tinha um lucro gproximado de R$ 18.000,00 (Dezoito mil reais) e na

Figura3




véspera de fechar R$ 2.500,00 (Dois mil quinhentos reais). A Casa “B” tinha uma média de
R$ 65.000,00 (Sessenta e cinco mil reais) e um pouco antes de fechar a Casa R$ 85.000,00
(Oitenta e cinco mil reds). JA a Casa Noturna “C’ gproximadamente iniciou com R$
20.000,00 (Vinte mil reais) e hoje R$ 25.000,00 (Vinte e cinco mil reais). E findmente a Casa
“D” teve seu inicio com gproximadamente R$ 30.000,00 (Trinta mil reais) e nos dias de hoje
R$ 35.000,00 (Trintae cinco mil reais).

5.4 Andlise da média de investimentos gastos em publicidade e propaganda
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Conforme andise no gréfico da figura 4 acima, representa a média de investimentos
gasdtos em Publicidade e Propaganda Semanal, mostra também a diferenca entre as Casas
Noturnas onde umeas investiram e investem bem, enquanto outras n&o investem nada e mesmo
assim conseguem aingir um publico avo Otimo goenas com o0 aendimento e seu
conhecimento.

5.5 Andlise do retorno do investimento
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Conforme pode observar no gréfico da figura 5, mostra o retorno dos investimentos apos
a inauguracdo das Casas Noturnas. Mostra que a Casa Noturna “A” teve seu retorno em 6
meses, a Casa Noturna “B” em 3 meses, enquanto uma diferenca enorme da Casa Noturna
“C” que teve seu retorno apenas em 48 meses e a Casa Noturna “D” teve seu retorno do
investimento em 6 meses.

5.6 Andlise do nimero de clientes
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Conforme pode observar no gréfico da figura 5, mostra o motivo de fechamento da Casa
com a fdta de clientes em nlmero e tempo nos Ultimos trés meses, observando que a Casa
Noturna “C” e “D” tem como seus dados hoje 0 mesmo de quando abriu por estar em
funcionamento aé hoje.

5.7 Anélise do valor do investimento
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Conforme modgtra o gréfico da figura 7, o vdor investido por cada Casa Noturna na
inauguragdo do estabel ecimento.

Conclusao

Segundo a pesquisa foi observado que o motivo de fechamento das Casas Noturnas foram
todo relacionado a inovacdo promovida nas mesmas, enquanto a Casa Noturna “C” e “D” s
encontram até hoje abertas apesar da Casa Noturna “C” esthd com problemas financeiros e com
pouco movimento gpenas s2 mantendo, a Casa Noturna “A” e “B” inovaram e fecharam, pois
fol gpenas 0 momento, tiveram seu retorno, mas nao tiveram cOMO Se manter com pouco
movimento comparado com as suas estruturas.
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THE INNOVATION BLOCKING THE BUSINESS SERVICE’'SCYCLE
OF LIFE: A RESEARCH IN PONTA GROSSA CITY, PR, BRAZIL

Abstract: It was elaborated a research in Ponta Grossa city — PR, to analyze the city’s Night
Clubs business cycle of life. Because of the city tradition it was evidenced the short business
cycle of life of Night Clubs “A” and “B”, where innovation, publicity and propaganda
investments were done without enough return. These two Clubs were closed after less than a
year of work. The Night Club “ C” made investments and innovations too. It works for nine
years and never got the return that longed for. One of it's owner sad that he persists with the
business because he only knows how to work in night business. To the contradict of all, the
Night Club “D” works for 10 years, and always keeps the same shape, without innovations,
and just with live music. Nowadays this Night Club is one of more traditional of Ponta Grossa
city — PR, always busy and usually with the same clients. The return was fast, after just six
months. According to the research, the night live of Ponta Grossa is traditionalist.

Key-works: Innovation, Business cycle of life, Night Clubs.



