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RESUMO 

 
O presente trabalho tem como objetivo identificar o nível de satisfação dos clientes da boate 

Prime Garden, de Sananduva, RS. O mesmo teve início com a pesquisa bibliográfica, que se 

desenvolveu com o propósito de conceder uma base no trabalho. Logo em seguida foi 

desenvolvida uma pesquisa descritiva com levantamento de dados com os próprios clientes da 

casa, o questionário foi elaborado de forma online sob uma divisão de categorias contendo 

questões quantitativas e qualitativas. Diante dos resultados obtidos através da pesquisa, 

percebeu-se que a casa noturna possui um bom nível de satisfação na percepção dos seus 

clientes. 

 

Palavras-chave: Organização empresarial. Relacionamento com o consumidor. Empresas de 

entretenimento.  
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INTRODUÇÃO 

 
O homem é um ser social que possui necessidade de interagir com as demais pessoas ou 

estar em grupos e isso é fundamental tanto para sua sobrevivência, como também, para seu 

próprio relacionamento. Considerando essa realidade e também a da interatividade através da 

tecnologia, ainda há necessidade da convivência pessoal, por este motivo, com a vida 

tumultuada e sem muito tempo para momentos de descontração, as pessoas procuram por 

empresas de entretenimento, que além de proporcionar diversão desenvolvem contato pessoal. 

Com a procura por momentos de lazer, as organizações que prestam esse tipo de serviço 

e que estão no mercado atual, precisam estar frequentemente inovando, conquistando e 

atendendo os desejos dos seus consumidores, já que em meio à concorrência acirrada e clientes 

exigentes, torna-se desafioso permanecer no mercado.  

Deste modo, com o intuito de aproveitar a oportunidade de estudo e para melhor 

conhecer a satisfação dos clientes da Prime Garden, que é localizada na zona rural, na RS – 343 

na cidade de Sananduva, RS. Foi realizada uma pesquisa descritiva com levantamentos com o 

objetivo de identificar o nível de satisfação dos clientes da casa noturna supracitada. Através 

desta pesquisa, é possível encontrar soluções para os problemas apontados pelos clientes, como 

também saber o quanto estão aprovando ou se mostram insatisfeitos com a casa.  

Para alcançar esse objetivo, foi desenvolvida uma pesquisa a partir de um questionário 

online, via página do Facebook privado da pesquisadora, com questões qualitativas e 

quantitativas, porém, por conter muitos seguidores, a enquete restringiu-se para apenas clientes 

que curtiram as publicações nos respectivos dias de 01 de janeiro até 01 de abril de 2018, 

todavia, este trabalho será dividido em capítulos para a melhor compreensão do assunto. 

No primeiro capítulo foi abordado o tema sobre o relacionamento com o consumidor, 

atribuindo o assunto sobre as redes sociais, a satisfação e o comportamento do consumidor. 

No segundo capítulo, foi abordado o tema sobre às organizações, na qual se fez uma 

introdução sobre o que é e o que faz uma organização, mostrando seus conceitos e os tipos e 

logo em seguida foi apresentado o que é uma empresa.  

No terceiro capítulo, o assunto abordado diz respeito as empresas de entretenimento, 

partindo para o assunto sobre casas noturnas, dando abertura para a apresentação da casa 

noturna Prime Garden.  

Já no quarto capítulo, foi apresentada a metodologia utilizada para a realização da 

pesquisa descritiva com levantamento de dados. 
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E por último, foi apresentado os resultados obtidos através do que foi pesquisado, com 

a apresentação dos gráficos e as sugestões propostas pelos consumidores.   
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1. RELACIONAMENTO COM O CONSUMIDOR 
 

As redes sociais estão se tornando importantes para a comunicação entre empresas e 

consumidores, pois com a sua interface faz com que as empresas criem um relacionamento 

direto com seus clientes dando a eles mais acessibilidade e interatividade, uma vez que é através 

desses meios que as pessoas podem descrever suas opiniões. Ou seja, as redes sociais criam um 

vínculo de relacionamento entre empresa e consumidor.  

Para Carvalho (2011) as redes sociais estão presentes na vida das pessoas, pois através 

delas as empresas conseguem analisar as reações e os comportamentos das pessoas, tornando 

um fator de sucesso para as empresas. Neste caso as redes sociais têm como principal 

característica no meio empresarial, fatores como a interação, troca de informação, a 

disseminação do conhecimento e a colaboração através de usuários.  

Percebe-se que as redes sociais tornam o mercado moderno, por expandir seus negócios, 

mas há quem veja também as mesmas como um meio para diversão e entretenimento para um 

relacionamento no mundo virtual. Porém as redes sociais estão sempre se modificando devido 

as necessidades, sendo assim, muitas vezes o novo pode se tornar ultrapassado (CARVALHO, 

2018). 

Com a globalização dos mercados, encontra-se vários desafios como: a maior demanda 

de produtos, a tecnologia e a qualidade, atributos que são comparados pelos próprios clientes, 

os 4Ps já não é o bastante para uma empresa fazer negócios, pois a maneira mais eficiente de 

alcançar seus desejos é ouvindo-os e atendê-los (ALVES, 2014).  

Seguindo então com o pensamento de Alves, Carvalho (2018) ainda ressalta que a:  

 
A dependência em relação ao tempo atormenta quem atua em setores produtivos 
competitivos, em que se buscam inovações com extrema competência, persistência e 
até mesmo agressividade. É o caso de quem produz equipamento como computadores, 
por exemplo. Também aflige quem procura fixar conceitos que são dinâmicos por sua 
própria natureza – como é o caso da qualidade. (PALADINI, 2008, p. 19). 
 
 

Madeira e Galluci (2018) acreditam que as empresas, vem cada vez mais utilizando as 

redes sociais para se relacionar com seus consumidores. Porém, por ser um instrumento recente 

muitas empresas acabam não sabendo como usufruir dos benefícios desses meios. Os autores 

ainda afirmam que no momento em que as empresas captarem como funciona as redes sociais 

e reconhecerem o seu potencial, poderão rapidamente criar estratégias para desenvolver 

melhorias e trazer novidades ao mercado.   
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Nota-se que as redes sociais fazem parte da vida das pessoas, criando vínculos de 

relacionamento entre empresa e consumidor, pois, através desse relacionamento virtual torna-

se possível saber o que o consumidor pensa, bem como suas reais necessidades, informações 

importantes que farão a empresa pensar em estratégias que possam satisfazer seus clientes e 

fugir da crise.  

 

1.1.Redes Socais 

 

A casa dia mais as empresas tanto grandes, quanto pequenas, utilizam as redes sociais 

como forma estratégica para relacionar-se com seus clientes como também para divulgar sua 

marca, produto ou serviço.  

Fonseca (2018) acredita que hoje em dia a internet por meio das mídias sociais se tornou 

uma ferramenta muito poderosa em agilidade de acesso a informação sobre determinado 

produto ou serviço.  

O autor ainda cita que por se tratar de uma ferramenta poderosa e de fácil acesso, é 

preciso de que as empresas observem o que os consumidores publicam em suas redes sociais, 

para que possam discutir e expressar suas opniões levando a uma troca de informação entre 

consumidor e empresa. 

Onde entende-se como algo moderno aquilo que atenda os desejos e necessidades em 

tempo real e através de interesses em comum. “A grande disseminação das redes sociais tem a 

ver com uma grande expansão de negócios, mas há quem as vê apenas como uma simples 

diversão e atrativo para um bom relacionamento no mundo virtual e tecnológico” 

(CARVALHO, 2018).  

Fonseca (2018) relata que:  

 
A participação das organizações em redes sociais, mesmo que indiretamente, possui 

grande importância no desenvolvimento das empresas em geral, pois quando uma 

organização conhece o que seus clientes estão comentando nas mídias sociais a 

mesma se prepara para atender pedidos antes desconhecidos, porém desejados e 

comentados entre os internautas e assim poderá manter e adquirir novos clientes e 

conhecer como está o índice de satisfação dos consumidores pelo seu produto/serviço. 
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Por isso as “redes sociais, quando usadas adequadamente trazem benefícios às empresas, 

pois este tipo de tecnologia pode agilizar os processos de negócio além de melhorar o 

conhecimento coletivo da empresa, como também ser um diferencial” (PINTO, 2018). 

Desta forma, muitas empresas utilizam as plataformas online para conhecer melhor seus 

clientes, já que os mesmos preferem esse tipo de espaço por proporcionar mais agilidade na 

hora da procura. Pois muitas das ferramentas de interação utilizada pelas mesmas possuem 

formas de criar um feedback direto com o consumidor, permitindo então respostas imeditas e 

eficientes com críticas e sugestões. Ou seja, não é preciso fazer enormes investimentos na 

internet, quando se tem uma ferramente gratuita e de fácil acesso para a população, desde que 

saiba como trabalhar com seu público (FONSECA, 2018)  

 

1.1.1. Facebook 

 

O Facebook é uma ferramenta de interação muito utilizada por empresas e 

consumidores.  

Que segundo os autores Emdime (2018), Recuero (2018) e Santos (2018): 

O Facebook é uma rede social que foi criada pelo americano Mark Zuckerberg, onde 

possibilita a interatividade e informação em tempo real.  

Em sua plataforma também torna-se possivel anunciar seu produto, serviço ou marca 

em seu perfil ou em uma página, sendo de forma paga ou gratuita.  

Hoje grande parte do relacionamento entre empresa e consumidor é realizada através do 

Facebook, pois tudo é compartilhado na rede, seja através de fotos ou mensagens, possibilitando 

o acesso aos gostos e desejos dos consumidores.  

Desta forma, todas as empresas passaram a utilizar a ferramenta do Facebook, pois além 

de ser uma interface de interatividade direta com o consumidor, possibilita a informação em 

momento real, aprimorando ainda mais o contato entre consumidor e empresa.  

 

1.1.2. Instagram 

 

O instagram é uma ferramenta que possibilita o compartilhamento de fotos e vídeos 

entre usuários.  

Segundo Barbosa (2018), cita em seu texto que: 
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O  instagram é uma rede social criado pelo americano Kevin Systrom e o brasileiro Mike 

Krieger. Com a grande quantidade de usuários a plataforma tornou-se um engajamento 

comercial, muito utilizado por micro e macro empresas, pois possibilita poder divulgar sua 

marca, produto e serviço de forma interativa. 

No entanto, o instagram foi vendido para o Facebook, e com a interligação entre as duas 

plataformas, tornou-se possivel uma grande imersão de comunicação, tendo foco para os 

negócios, gerando mais satisfação aos clientes e permanecendo no dia – a – dia dos 

consumidores. 

 
 

1.2.Satisfação do Consumidor 

 

Toda e qualquer empresa através de um planejamento busca atender as necessidades e 

desejos dos seus consumidores, fazendo dessa forma que eles se sintam satisfeitos.  

Souza (2018) define a satisfação como uma chave de sucesso para as empresas. Na qual, 

afirma que com a competitividade entre as empresas e a exigência dos clientes, fez com que as 

empresas buscassem estimulo para avaliar os níveis de satisfação dos clientes, tornando uma 

tarefa difícil e uma empresa de sucesso e crescimento. 

Giglio (apud SANTOS e TAVARES 2018, p. 135) acreditam que, com as necessidades 

pessoais diferentes, a procura por satisfação através das relações tem objetivos diferentes. 

Porém Alves (2018) fala que “conhecer suas necessidades e expectativas atuais e futuras. Isso 

possibilita não só criar serviços a tais necessidades, como também desenvolver uma filosofia 

interna voltada para a satisfação desses consumidores”.  

A satisfação propiciada por um produto, serviço ou sentimento, é função direta do 

desempenho percebido e das expectativas. Se o desempenho ficar distante das expectativas, o 

cliente ficará insatisfeito. Se atender às suas expectativas, ficará satisfeito. Se exceder as 

expectativas ficará altamente satisfeito ou encantado (KUAZAQUI, 2000 apud ALVES, 2018, 

p. 21). 

Já para Souza (2018, p. 1): 

 
A satisfação pode ser compreendida sob diferentes pontos de vista, pessoais, sociais, 
económicos ou políticos. No contexto da compra/aquisição de produtos/serviços, os 
clientes pretendem atingir a satisfação das suas necessidades por razões diversas. Por 
um lado, obter a satisfação pressupõe uma experiência positiva, desejável e 
eneficiadora (Woodruff, 1997), por outro lado a satisfação pode ser sentida como uma 
recompensa pelo processo da boa decisão tomada pelo cliente (Piqueras, 2003:3) e 
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por outro lado poderá servir de reforço para que o cliente volte a recorrer aos 
produtos/serviços da empresa em questão (Huete, 1998; Skogland e Siguaw, 2004). 

 

Ou seja, seguindo a linha de pensamento de Souza, a compra de um produto ou serviço 

é uma experiência desejável, mas no momento que a compra se torna satisfatória a empresa 

recebe várias recompensas, como o lucro agregado ao valor do produto/serviço. Portanto é 

importante que uma empresa reconheça o nível de satisfação dos seus consumidores, para que 

assim possa criar novos produtos e serviços e sair da crise.  

 

1.3. Comportamento do Consumidor 

 

Cada empresa possui clientes e cabe à mesma conhecer quem é o seu consumidor e qual 

o seu comportamento, isso faz uma grande diferença na hora de vender um produto, pois com 

o mercado competitivo é preciso inovar para não perder pelos concorrentes.  

 Diante disso Ribeiro (2015, p. 79) ressalta que é “extremamente importante conhecer, 

pesquisar e monitorar frequentemente o comportamento dos consumidores, detectando 

problemas e oportunidades e agindo antes da concorrência”. 

Para Santos e Morsch (2005, p.2), conhecer o comportamento das pessoas, suas 

necessidades, seus desejos e suas motivações faz entender do porquê elas compram e quando 

compram.   

Periard (2018) define as necessidades de Maslow como: 

 

Figura 1: Necessidades de Maslow 

 
Fonte: Autor (2018) 
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 Necessidades Fisiológicas: São as necessidades para a sobrevivência, como se manter 

vivo, respirar, comer, beber, dormir e entre outras. 

 Necessidades de Segurança: São as necessidades de sentir-se seguro, sem perigo, 

como ter um emprego fixo, seguro de vida, entre outras.  

 Necessidades Sociais: São as necessidades de fazer parte de um grupo e receber 

conforto através da família e pessoas. 

 Necessidades de Estima: São as necessidades de sentir-se respeitado e reconhecido por 

poder e orgulho. Porém existem dois tipos de reconhecimento, a da nossa capacidade e 

a da capacidade dos outros. 

 Necessidades de Auto Realização: São as necessidades de crescimento e realização.  

 

É possível compreender o comportamento do consumidor, na qual utilizando este meio, 

torna-se capaz de definir quem é o consumidor, suas necessidades, percepções, preferencias, 

como também acertar em estratégias para sua empresa (ALVES, 2014).  

Paizão (2012, p. 21) acredita que “a compreensão dos fatores que influenciam esse 

comportamento nos ajuda a formar uma visão mais profunda da dinâmica do processo de 

compra”. O autor afirma que são vários os motivos e as necessidades, que leva as pessoas a 

consumir tais produtos, na qual recebem diversas influencias que, segundo Ribeiro (2015, p. 80 

– 81 - 82), atribui os fatores influenciadores culturais e sociais da seguinte forma:  

 

 A cultura: “abrange os objetivos materiais da sociedade, os valores e as ideias, 

as instituições, o modo como nos vestimos e pensamos”. 

 A subcultura: “por sua vez é a subdivisão de uma cultura nacional, 

fundamentada em uma característica específica, como idade, religião ou etnia”.  

 A classe social: “é uma divisão baseada em status, riqueza, posses, valores e 

estilos de vida que influenciam principalmente no tipo e na forma de consumo” 

 Grupo de Referência: “uma pessoa que participa de vários pequenos grupos, 

sofrendo influências de cada um deles”. 

 Família: “Entre todos os possíveis grupos de referência, o mais influente sobre 

o comportamento dos consumidores é, normalmente, a família, devido às 

intensas frequentes interações entre seus membros”. 
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 Papéis e Status: “há um status especifico referente a cada papel, logo, podemos 

definir status como uma posição que depende dos valores sociais correntes na 

sociedade.  

Desta forma além dos fatores de influências, também se faz necessário uma avalição do 

consumidor na decisão de compra, onde Ribeiro (2015, p. 81 – 82) define os fatos de decisão 

de compra se distingue da seguinte forma: 

 

Figura 2: Fatores de Decisão de Compra 

 
Fonte: Ribeiro (2015) 

 

 Reconhecimento da necessidade: Quando o consumidor identifica um problema 

ou necessidade. 

 Busca por informações: Um comprador pode ou não procurar dados extras sobre 

um produto. Em outros casos, o consumidor pode simplesmente aguardar e realizar 

uma busca de informações ligadas à sua necessidade.  

 Avaliação das alternativas: Demonstra grande interesse pelo processo de avaliação 

das alternativas, por meio do qual os consumidores selecionam o produto que 

desejam entre diversas opções de marcas de mercado. 

 Decisão de compra: Na fase de avaliação, o comprador qualifica as marcas 

disponíveis e desenvolve intenções de compra. 

 Comportamento pós- compra: Após o consumo, o comprador fica satisfeito – ou 

não -, começando um comportamento de pós – compra.  
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Portanto o comportamento do consumidor é dado através de influencias tanto por partes 

sociais, como também por desejos, onde busca sempre estar auto realizado satisfazendo suas 

vontades que estão inclusas a algum grupo.  
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2. ORGANIZAÇÃO EMPRESARIAL 

 

Para atender as necessidades do homem, surgiram as organizações, que segundo Longo 

(2011), exercem influências na vida do homem, pois conduzem o seu comportamento e suas 

necessidades.  

Kunsch (2003) acredita que “o homem, como ser social, necessita do seu semelhante 

para satisfazer suas necessidades e completar-se, o que só é possível mediante uma interação 

de pessoas que buscam alcançar resultados peja conjunção de esforços” 

Uma organização é formada por um grupo de pessoas que visam atingir um objetivo 

comum, neste aspecto, nota-se o surgimento de novas organizações, criando assim mais 

competitividade e mais inovações para o mercado. 

 O autor ainda cita que, na sociedade atual existe um número imensurável de 

organizações que atendem as necessidades sociais e pessoais de uma proporção de cidadãos.  

Para Garcia (2016, p.19), hoje nas cidades urbanas percebe - se mais a necessidade das 

organizações para a sociedade, como por exemplo na busca por alimento em pontos de vendas, 

na qual as organizações já o entregam o produto pronto para comer. 

Com isso torna-se perceptível o aumento significativo de novas organizações, que 

surgem para atender as necessidades sociais e mercadológicas dos consumidores, onde faz com 

que o mercado se torne cada vez mais competitivo e atento as oportunidades e ameaças 

(KUNSCH, 2003).  

As organizações estão interligadas a sociedade, o que faz com que as pessoas fiquem 

dependentes da mesma para sobreviver. No entanto com o surgimento de novas empresas que 

atendam às necessidades dos seus clientes, o mercado torna-se cada vez mais competitivo e 

atento às oportunidades.  

Para Vaz (2003, p.10), os tipos de organizações são definidos como empresas e 

instituições. As empresas “buscam o lucro, resultado financeiro a ser distribuído aos sócios ou 

acionistas da organização. Já, as instituições distinguem-se das empresas por terem objetivos 

voltados a sociedade e não tem fins lucrativos. Dentre elas se encontram, partidos políticos, 

sindicatos, clubes, igrejas, museus e escolas.  

Etzioni (apud KUNSCH 1986) define que os tipos de organizações são baseados no tipo 

de controle realizado sobre seus participantes, na qual é dividido em três grupos.  

 Coercitivas (prisões, instituições penais);  

 Utilitárias (empresas em geral);  
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 Normativas (igrejas, universidades, hospitais); 

 

Já Kunsch (2003, p. 23), define uma organização como “um agrupamento planejado de 

pessoas que desempenham funções e trabalham conjuntamente para atingir objetivos comuns”.  

E Garcia (2016, p. 20), como “grupos de pessoas que se reúnem para alcançar objetivos 

que individualmente não alcançariam, em virtude do grau de complexidade das tarefas e das 

questões envolvidas”.  

No entanto, Idalberto Chiavenato define da seguinte forma: 

 
1. Organização como unidade ou entidade social, na qual as pessoas interagem entre 

si para alcançar objetivos específicos. Neste sentido, a palavra organização 
denota qualquer empreendimento humano moldado intencionalmente para atingir 
determinados objetivos. As empresas constituem um exemplo de organização 
social.  
 

2. Organização como função administrativa e parte do processo administrativo. 
Neste sentido, organização significa o ato de organizar, estruturar e interagir os 
recursos e os órgãos incumbidos de sua administração e estabelecer relações entre 
eles e atribuições entre eles e atribuições de cada um deles (982, pp. 27 – 2 apud 
KUNSCH, 2003, p.21). 

 

Kunsch (2008) acredita que as organizações como um sistema social e histórico, que 

necessariamente se comunicam com seus integrantes e se relacionam com outros sistemas 

sociais e com a própria sociedade. Onde as organizações são estruturadas por pessoas que atuam 

em processos de trabalho.  

Desta forma, de acordo com os autores pode-se compreende-se que uma organização é 

formada por um grupo de pessoas que visam atingir objetivos e metas. É uma combinação de 

esforços por objetivos comuns que sozinhos não conseguiriam atingir tais resultados.  

 

2.1. Classificação das Empresas 

 

Uma organização é formada por um grupo de pessoas que visam atingir um objetivo 

comum, neste aspecto, nota-se o surgimento de novas organizações, criando assim mais 

competitividade e mais inovações para o mercado. Logo, toda e qualquer empresa é 

caracterizada através de fins lucrativos.  

Toledo (2018) classifica as empresas em 5 etapas, propriedade, faturamento, número de 

funcionários, produção e jurídica.  
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2.1.1. Propriedade 

 

Segundo site Falcão Bauer (2018) uma empresa de propriedade pode ser: 

 Estatais: São as empresas que podem ser econômicas ou de prestação de serviço.  

 Privada: São as empresas que possuem capital (maquinas, equipamentos, edificações) 

e seu objetivo final é o lucro.  

 Mista: São empresas com capital detido pelo Governo, mas que contém sócios 

privados. Geralmente possuem bolsas de valores.  

 

2.1.2. Faturamento 

 

Para Toledo (2018) o Faturamento é o regime simplificado de tributação simples, adota 

o seguinte critério para enquadrar micro e pequena empresa.  

Tabela 1: Faturamento de uma empresa 

Microempreendedor Individual - MEI Até R$ 60.000,00 

Microempresa - ME Até R$ 360.000,00 

Empresa de Pequeno Porte - EPP De R$ 360.000,01 até R$ 3.600.000,00 

Fonte: Toledo (2018) 

 

2.1.3. Número de Funcionários 

Segundo Sebrae (2018) o número de funcionário é pode ser dividido em micro, pequena, 

média e grande empresa. 

Tabela 2: Número de Funcionários de uma empresa 

 Industria Comércio e serviços 

MICRO Com até 19 empregados Até 9 empregados 

PEQUENA De 20 a 99 empregados De 10 a 49 empregados 

MÉDIA De 100 a 499 empregados De 50 a 99 empregados 

GRANDE Mais de 500 empregados Mais de 100 empregados 

Fonte: Sebrae (2018) 

 

2.1.4. Produção 

Para Toledo (2018) a produção pode ser:  
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 Primárias ou extrativistas: É a agricultura, mineração, pesca, pecuária, extrativismo 

vegetal e caça.  

 Secundárias ou de transformação: É a Indústria (roupas, máquinas, automóveis, 

alimentos industrializados, eletrônicos, casas, etc).  

 Terciárias ou prestadoras de serviços: O comércio, educação, saúde, 

telecomunicações, serviços de informática, seguros, transporte, serviços de limpeza, 

serviços de alimentação, turismo, serviços bancários e administrativos, transportes, etc. 

 

2.1.5. Forma Jurídica:  

 

Para Toledo (2018) a produção pode ser:  

 Empresa individual (industrial e/ou comercial): com uma única pessoa;  

 Sociedade Comercial Ltda. (industrial e/ou comercial): com dois ou mais sócios; 

Sociedade Civil Ltda. (de prestação de serviços): com dois ou mais sócios;  

 Sociedade Anônima (não pode ser microempresa). 

 

2.2.Empresas  

 

Atender as necessidades dos clientes é o papel fundamental de uma empresa, pois, 

através dela seu cliente torna-se mais satisfeito. Para isso é preciso inovar, trazer uma proposta 

diferente para o mercado, pois com a concorrência, fica difícil manter-se nele.  

Segundo Virtuoso (2018) uma empresa é um meio que exerce atividades particulares, 

pública ou de economia, onde produz e fornece bens ou serviço, que atendam às necessidades 

do homem.  

Para Araújo (2013) uma empresa não é apenas para gerar lucros, mas também para 

atender uma necessidade ou desejo do cliente. Ou seja, “é uma organização que concretiza 

(torna real) um conceito que gera valor ao cliente e este paga por isto. Pela empresa você 

concretiza o conceito do negócio, torna este negócio viável”. 

Já para Santos e Silva (2018, p. 31) as empresas buscam criar vínculos com seus 

consumidores, passando assim, a ter um relacionamento com seus clientes. Nessa busca por 

meio de agradar seus consumidores, oferecem seus produtos e serviços, onde se obtém lucros 

a essas atividades. Portanto, empresas com seu foco direcionado ao mercado e estratégias na 

questão de atender as necessidades dos clientes, tem grandes chances de dar certo.   
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Asquini (apud SALES 2018) define as empresas em quatro perfis sendo eles:  

 

Quadro 1: Definição das Empresas 

 
Fonte: Sales (2018) 

 

Já Santos e Silva (2018) acreditam que com o avanço das tecnologias a concorrência 

cresceu e seus consumidores tornaram-se mais exigentes e críticos no mercado, por isso, é 

preciso que as empresas estejam sempre prontas a se adequar as modificações no mercado para 

manter-se em funcionamento. 

Os autores ressaltam que outra forma de evitar erros e manter-se no mercado é fazer o 

monitoramento e análise do perfil do consumidor, como ele compra e qual a finalidade de 

comprar, também é preciso estar atento ao seu concorrente, visando assim uma busca constante 

pelo nível de satisfação dos seus clientes. No entanto, uma empresa jamais deve abrir mão do 

planejamento, pois sem ele o negócio estará seguindo para o fracasso.  

Para melhor compreensão, foi desenvolvida uma tabela com a finalidade de mostrar as 

etapas de uma empresa a desenvolver um produto para seus clientes.  

 

Figura 3: Etapas do Desenvolvimento dos produtos nas Empresas 
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Fonte: Araújo (2013)  

 

Portanto, uma empresa é uma organização estruturada que precisa de planejamento 

estratégico, pois assim poderá atingir seus objetivos, desenvolver bens e serviços que atendam 

às necessidades dos seus consumidores gerando lucros e capital através deles, pois mesmo com 

a tecnologia é necessário sempre estar atento às mudanças para que seus concorrentes não 

estejam melhores em relação ao seu negócio.  
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3. EMPRESAS DE ENTRETENIMENTO 

 

O mercado de entretenimento vem ganhando importante lugar na vida das pessoas, pois 

em virtude do cotidiano tumultuado, nota-se como oportunidade o investimento nos momentos 

de lazer para o homem.  

Nos últimos anos o lazer teve uma grande importância, devido à falta de espaços 

públicos ou locais destinados a esta atividade. Perante isso, o autor ressalta que o lazer é 

considerado uma necessidade dos seres humanos, pois é uma forma de relaxar e sair da rotina 

do dia a dia. Com o passar dos anos, essa necessidade tornou-se um bem de consumo, havendo 

então um mercado destinado a essas atividades especificas (SIMONETTI, 2010). 

Segundo Sebrae, (2018) o setor de entretenimento e lazer, requer muita criatividade e 

inovação, pois tornou-se necessário inovar para continuar atraente e funcionando no mercado, 

por que com a concorrência alta, seus clientes são basicamente quase sempre os mesmos das 

demais empresas, tornando assim o nível de exigência por parte dos consumidores cada vez 

maior. A tecnologia pode ajudar a levantar os serviços tradicionais, como os serviços de 

informação, por meio de uma mídia móvel. Um exemplo disto, são as empresas que fazem 

divulgações dos seus serviços em boates e bares. 

O homem no mercado é um produto e a sua necessidade pode virar um novo negócio. 

Com isso, o almejo por entretenimento vem abrindo novas portas para o ramo, onde buscam 

inovar para se manter no mercado, usando o entretenimento como uma forma de fugir da vida 

tumultuada e da rotina do dia a dia.  A tecnologia também vem agregando muito valor para as 

empresas dessa área, pois através da interatividade é possível aproximar a empresa com o 

consumidor, como também mantê-lo informado sobre seus serviços.  Portanto, quando se trata 

de entretenimento, é notável o nível de casas noturnas que vem se inserindo no mercado, 

gerando assim um grande sucesso tanto para os investidores, como também para o capitalismo. 

 

3.1.Casas Noturnas 

 

Atualmente com o crescimento do número de empresas no mercado, nota-se o 

surgimento de empresas de casas noturnas, que trabalham com a necessidade do lazer, do 

entretenimento. Pizollito e Stoppa (apud BEZERRA e WRONSKI 2018), declaram que as 

atividades de lazer possibilitam divertimento como também o desenvolvimento pessoal. 
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Neste caso a vida noturna é uma das atrações que mais abrange pessoas em locais para 

momentos de lazer. Desta forma, a grande maioria do público alvo é voltada para os jovens 

(SEBRAE, 2018).  

Por este motivo que segundo Nascimento e Marin (2017, p. 349) “o foco das festas, 

derivadas da união danceterias-universitários, é atrair a juventude universitária, inclusive com 

ingressos de valores mais baixos, comparando-se aos vendidos para outros usuários” 

Gimenes (2017, p. 78) afirma que muitas pessoas frequentam esses lugares para relaxar, 

fugir do stress, se divertir, reencontrar com amigos, conhecer novas pessoas. Então, pode se 

atribuir as casas noturnas e bares uma forma de se inserir a um determinado grupo de pessoas. 

Esses espaços estabelecem relações entre os seres e grupos, abordando a importância do lazer, 

com o intuito de descanso, divertimento e o desenvolvimento.    

O autor acrescenta que:  
A função do desenvolvimento, citada por Dumazedier, influenciada positivamente 
pelo descanso e divertimento, pode ainda ser exercida em bares e casas noturnas por 
meio da dança ou das mais variadas conversas ou "bate-papos" que ganham força 
nesses espaços. 
 

Hoje as casas noturnas são um mercado altamente competitivo decorrente da grande 

quantidade de empresários que investem neste nicho (Akel, Gândara, & Brea, 2012, p. 417).  

Tanto as casas noturnas, como os bares, atribuídos como locais de entretenimento que 

geram momentos de descontração e lazer, onde é possível encontrar amigos. As empresas de 

entretenimento, como qualquer outra, precisam inovar para se manter no mercado, uma vez 

que, com o grande aumento de organizações semelhantes, a concorrência, torna-se cada vez 

mais acirrada, tornando os consumidores mais exigentes as suas necessidades.  

 

3.2.Prime Garden 

 
A Prime Garden, é uma casa noturna do proprietário Luiz Fernando Sanvacinski, 

localizada na zona rural, da RS – 343, na cidade de Sananduva, RS.  

A boate comparada com as demais casas, possui uma estrutura diferenciada, sendo um 

ambiente natural e rústico, onde opera apenas 2 vezes por mês na temporada de verão, por ser 

uma estrutura totalmente aberta.  

Trabalha com o público de faixa etária entre 18 a 30 anos, de classe A e B, residentes 

na cidade de Sananduva e região. Possui como estilo musical, sertanejo, funk e eletrônico e 

suporta 800 pessoas na casa.  
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A casa é separada em alas como o camarote, mesas Vips, Vips e pista. E a venda de 

ingressos e divulgação e realizada pelo proprietários e promoters1 da casa.  

Durante as festas são realizadas vendas de produtos da empresa, como, chinelos, copos, 

taças, bebidas e gelo.  

 

Imagem 1: Foto da Prime Garden 

 
Imagem 2: Foto da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 

 

 

                                                           
1 Promoter: É o desenvolvimento de atividades de planejamento, de captação, de promoção, realização, 
administração dos recursos e prestação de serviços especializados de eventos.  
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Imagem 3: Foto da Prime Garden 

 
Imagem 4: Foto da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 

 

3.3. Redes Sociais da Prime Garden 

 

A Prime Garden, possui as redes sociais Facebook e Instagram, onde trabalha por meio 

das mesmas com o intuito de divulgar e informar sobre as festas. E conta com 8.219 seguidores 

em sua página do Facebook e 1.704 seguidores na página do Instagram.  
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Imagem 5: Facebook da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 
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Imagem 6: Facebook da Prime Garden 

Fonte: Facebook (2018) 
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Imagem 7: Facebook da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 
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Imagem 8: Facebook da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 
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Imagem 9: Instagram da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 
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Imagem 10: Instagram da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 
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Imagem 11:Instagram da Prime Garden 

 
Fonte: Facebook (2018) 
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3.4.Curtidas nas Redes Sociais 

 

Com o intuito de divulgar e informar seus clientes através das redes sociais, percebe-se 

que a Prime Garden, faz as mesmas publicações em ambas redes sociais. Porém, ao analisar as 

imagens abaixo, percebe-se que na página do Facebook, possui um grande número de curtidas 

e reações nas publicações, enquanto no Instagram, nota-se um número menor de curtidas. 

Nota-se então, que o público da Prime Garden está mais atento as divulgações das festas 

na rede social no Facebook. 

 

Imagem 12: Reações nas Publicações do Facebook 

 
Fonte: Facebook (2018) 

 

Imagem 13:Reações nas Publicações do Facebook 

 
Fonte: Facebook (2018) 
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Imagem 14: Reações nas Publicações do Instagram 

 
Fonte: Instagram (2018) 

 

Imagem 15: Reações nas Publicações do Instagram 

 
Fonte: Instagram (2018) 
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4. METODOLOGIA  

 
Este capítulo tem como finalidade explicar o método utilizado na pesquisa, sendo 

classificada como descritiva e com levantamento de dados, segundo Gil (2002, p.) uma pesquisa 

é um processo racional e sistemático para resolver problemas que são propostos.  

O autor cita que uma pesquisa descritiva tem como objetivo a descrição de 

características de uma determinada população ou fenômenos. Como também são “as mais 

solicitadas por organizações como instituições educacionais, empresas comerciais, partidos 

políticos entre outros”. 
Entre as pesquisas descritivas, salientam-se aquelas que têm por objetivo estudar as 
características de um grupo: sua distribuição por idade, sexo, procedência, nível de 
escolaridade, estado de saúde física e mental etc. Outras pesquisas deste tipo são as 
que se propõem a estudar o nível de atendimento dos órgãos públicos de uma 
comunidade, as condições de habitação de seus habitantes, o índice de criminalidade 
que aí se registra etc.  

 
 

Desta forma, classificando a pesquisa com base nos procedimentos será elaborado um 

levantamento de dados com questões qualitativas e quantitativas, que para o autor, caracteriza-

se pela procura de comportamentos que se deseja conhecer.  

Para Wainer (2018) a pesquisa qualitativa caracteriza-se pela observação dos resultados 

através das perspectivas dos usuários. Enquanto a quantitativa, é caracterizada pela comparação 

dos resultados numéricos. Ou seja, as questões qualitativas sevem para entender a percepção 

dos clientes enquanto a quantitativa serve para obter dados numéricos sobre os 

comportamentos. 

Neste caso, o procedimento utilizado foi um questionário online, as perguntas foram 

simples, rápidas e de respostas curtas, levando um tempo correspondente a 5 minutos.  

Por questões de termos e políticas do Facebook, que não permite o envio das mensagens 

de uma Fanpage para perfil privado e levando em consideração que esta permite somente casos 

em que os clientes fazem contato com a mesma, optou-se pelo direcionamento da pesquisa para 

a página do Facebook privado da pesquisadora Evani Escarlet de Jesus. Do mesmo modo, o 

questionário foi feito em formato de convite, ressaltando a importância da participação dos 

respondentes.  

Considerando que a página da Prime Garden conta com um total de 8.212 seguidores 

no Facebook, estabeleceu-se um recorte temporal, onde foram selecionados para responder a 

pesquisa, os seguidores que curtiram as publicações da página do dia 01 de janeiro até 01 de 

abril de 2018.  
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Neste lapso de tempo identificou-se um total de 3359 curtidas, cabe salientar que cada 

seguidor realizou em média entre 2 a 5 ou mais curtidas, assim sendo, foi encaminhado uma 

pesquisa para cada seguidor (não por curtida), totalizando 1521 seguidores, tendo como 

expectativa atingir um número de 100 respostas.  

O questionário foi desenvolvido para medir o nível da satisfação dos consumidores. Para 

a mensuração dos dados foi utilizado o programa do Google chamado “Formulários do 

Google”, sem interação pessoal com o cliente, sendo trabalhada apenas de modo virtual, 

preservando o anonimato do participante. 

Portanto, a pesquisa teve início no dia 25 de maio de 2018 e término no dia 29 de maio 

de 2018 e para isso, foram encaminhados 1521 convites para os seguidores que curtiram as 

publicações para responderem o questionário. 

As questões buscam levantar o nível de satisfação dos clientes como, muito satisfeito, 

satisfeito, indiferente, insatisfeito e muito satisfeito. 

 

Quadro 2: Nível de Satisfação 

 
Fonte: Autor (2018) 
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5. COLETA DOS RESULTADOS OBTIDOS NA PESQUISA 

 

Após o encaminhamento do questionário, via página do Facebook da pesquisadora 

Evani Escarlet de Jesus, para 1521 seguidores da Prime Garden, que curtiram as publicações 

do dia 01 de janeiro até dia 01 de abril de 2018, obteve-se 103 respostas.  

Para melhor compreensão, a pesquisa foi separa em 5 eixos, sendo: 

1) A primeira etapa sobre a disponibilidade do respondente a participar da pesquisa.  

2) A segunda etapa abordou dados demográficos como: gênero, idade, cidade, renda 

mensal e nível de escolaridade.  

3) A terceira etapa foi em relação às preferências pessoais, tais como as redes sociais mais 

utilizadas e o estilo musical preferido dos respondentes.  

4) A quarta etapa diz respeito à casa noturna Prime Garden no que diz respeito à frequência 

dos clientes.  

5) A quinta etapa abordou o nível de satisfação dos clientes da Prime Garden em relação a 

venda de ingressos, trabalho dos promoters, divulgações das festas, estrutura da casa, 

limpeza/higiene, atendimento nas portarias, nos bares, nos banheiros e também a 

questão do acesso ao local, estacionamentos, custo das bebidas, shows e sunsets. 

 

5.1. Disposição a participar do questionário 

 

Imagem 16: Participação da Pesquisa 

2 

Fonte: Autor (2018)  

 

                                                           
2 Nota: O resultado total dos que indicaram a intenção de prosseguir que correspondem a 97,1% é a somatória 
das cores alaranjado e azul. 
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Embora não tenha sido enviado via página do Facebook da Prime Garden, 97,1% se 

dispuseram a participar da pesquisa. Enquanto 2,9% não se dispuseram a participar. Cabe 

salientar que devido a um erro na grafia da palavra “prosseguir” o sistema abriu duas 

possibilidades de prosseguir com a pesquisa. Para o resultado final de 97,1% dos respondentes 

foram somadas as duas possibilidades que continham 74,8% e 22,3% nas cores azul e 

alaranjado.  

 

5.2. Dados Demográficos  

 

Gráfico 1: Dados Demográficos da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Referente ao gráfico acima, percebe-se que o público respondente maior é do sexo 

feminino com 66%, enquanto o masculino obteve apenas 34% de respondentes. 

 

Gráfico 2: Dados Demográficos da Prime Garden 

  
Fonte: Autor (2018)  
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De acordo com o gráfico, percebe-se que o público maior é entre 20 a 25 anos com 45%, 

em segundo lugar com menos de 20 anos 37%. Em terceiro lugar com 26 a 30 anos 14%, em 

quarto lugar com 31 a 35 anos 3% e por último com 36 a 40 anos 1%. 

 

Gráfico 3: Dados Demográficos da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Segundo o gráfico, grande parte das cidades fazem parte da região sendo Sananduva 

7%, Ibiaçá 7%, Cacique Doble 4%, Passo Fundo 4%, São José do ouro 4%, Tapejara 3%, 

Erechim 2%, Machadinho 2%, São João da Urtiga 2%, Barracão 1%, Garibaldi 1%, Ibiaraiaras 

1%, Maximiliano de Almeida 1% e Santo Expedito 1%. 

 

Gráfico 4: Dados Demográficos da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Conforme o gráfico, a renda mensal de grande parte do público com 58%, possui apenas 

2 salários mínimos, 31% com 2 a 4 salários mínimos. Os demais respondentes, com 8% 
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possuem entre 4 a 10 salários. Com 10 a 20 salários mínimos apenas 2% e acima de 20 salários 

mínimos, apenas 1%.  

 

Gráfico 5: Dados Demográficos da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Referente ao nível de escolaridade, 42% do público possui curso superior incompleto, 

sendo que 21% possui apenas ensino médio completo, 18% ensino superior completo, 10% 

ensino médio incompleto, 4% ensino fundamental completo, 3% pós-graduação e 2% ensino 

fundamental incompleto.  

 

5.3.Preferências Pessoais 

 

Gráfico 6: Preferências Pessoais 

 
Fonte: Autor (2018)  
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Segundo o gráfico, a rede social mais utilizada pelos respondentes é o whatsapp com 

85%, Instagram com 49%, Facebook com 45%, Twitter 10%, Youtube 16% e outras com 

apenas 8%.  

 

Gráfico 7: Preferências Pessoais 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Conforme o estilo musical, o sertanejo foi quem esteve em alta com 90% de preferência, 

enquanto o funk ficou com 45%, eletrônica com 23%, pagode com 14%, rock com 5%, gaúcha 

com 2%, samba com 1%, bandinha3 2%. 

 

5.4. Frequência na Prime Garden  

 

Gráfico 8:Frequência na Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

                                                           
3 Bandinha: Grupo de banda musical. 
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Observa-se acima que durante o período do dia 01 de janeiro até 01 de abril grande parte 

dos respondentes participaram mais das festas como o Réveillon com 63% e Páscoa com 62%, 

ou seja, o público maior é sempre nas festas em datas comemorativas. Nas demais festas 

encontra-se um índice inferior, onde houve a participação do público presente na expo 

(camarote prime) com 42%, na festa do Havaí com 35% e na festa do guardou ta liberado 12%.  

 

5.5. Nível de Satisfação 

Em relação ao nível de satisfação, foram apresentadas 5 sugestões de satisfação, sendo muito 

satisfeito, insatisfeito, indiferente, insatisfeito e muito insatisfeito, onde segundo os gráficos: 

 

Gráfico 9: Venda de ingressos da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Dos respondentes 52% estão satisfeitos e 23% muito satisfeito; 18% se sentem 

indiferentes; 6% são insatisfeitos e apenas 1% muito insatisfeito com a venda de ingressos, 

totalizando um total de satisfeito/muito satisfeito com 75% e de insatisfação/ muito insatisfeito 

de 7%. Já na questão crítica e sugestão, obteve-se um total de 10 respostas, sendo 4 críticas 

como: “Ingressos caros e festas sempre extremamente lotadas”, “Ruim estacionamento e falta 

de estrutura na hora de pegar bebidas pois perdia um tempão da festa na fila...”, “Tem promoter 

que guarda os vip para os amiguinhos e vendem para quem querem deixando os demais sem.” 

e “Ingresso com preço elevado”.  

E 4 respostas como sugestões: “Mais investimento online”, “lugar de curtição e 

comodismo ao mesmo tempo. ”, “Seria ótimo a possibilidade de reservas de ingressos! ” e 

“Venda de ingressos online”. 
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Gráfico 10: Trabalho dos Promoters da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Conforme o gráfico o nível de satisfação também é alto com 55% de satisfação e 19% 

de muito satisfeito com o trabalho dos promoters. Logo dentre as demais respostas considera 

apenas 22% respondentes indiferentes e apenas 3,9% insatisfeito. Totalizando um nível de 74¨% 

em satisfeito/muito satisfeito, onde 2 respostas foram indicadas como críticas como “Promoters 

nao promovem a festa, resultado está na última festa realizada. ”, “Tem promoter?” e como 

sugestão por “mais investimento online”.  

 

Gráfico 11: Divulgação das festas da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

Sobre a divulgação das festas, obteve-se 57% de clientes satisfeitos e 30% muito 

satisfeito, 10% são indiferentes e 2,9% de insatisfação. Totalizando em satisfeito/muito 

satisfeito com 87%. No entanto, teve apenas 1 resposta citando como sugestão fazer “mais 

investimento online”.  
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Gráfico 12: Estrutura da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Em relação a estrutura da casa noturna da Prime Garden, 50% estão satisfeitos e 39% 

estão muito satisfeitos, citando “Estrutura Fantástica! ”. Dentre os demais respondentes 7% 

ficaram insatisfeitos e 3,9% indiferentes, totalizando 89% satisfeito/muito satisfeito. 

Foram recebidas 11 respostas, sendo 6 críticas negativas em relação ao: 

“Estacionamento horrível, ambiente muito claro”, “Muito aberto muito frio”, “O 

estacionamento precisa ser melhorado, hoje é de grama e bem distante da Prime, mesmo 

quando não chove a gente se suja com o orvalho. ”, “Dificuldade para comprar fichas e 

bebidas”, “Muita Gente”, “Muito barro quando chove”, “Maior segurança. Para que se 

acontecer algo lá dentro serem r solvidos de uma boa forma. ”.  

E 5 respostas positivas em relação a: “A venda de fichas poderia ser um lugar maior e 

com mais pessoas atendendo, evitaria filas e tumulto no local”, “Podiam pensar em uma 

estrutura onde fosse possível fazer festas mesmo no inverno! ”, “Fechar o local para fazer 

festas o ano todo” e “Poderia ser um ambiente mais fechado agora no inverno”.  

 

Gráfico 13: Limpeza e Higiene da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  
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Em relação a limpeza e higiene da Prime Garden, 61% de clientes estão satisfeitos e 

26% de muito satisfeito, na qual recebeu elogios no aspecto de “atendimento cordial, público 

seleto, preço padrão” totalizando 87% de clientes satisfeitos/muito satisfeito. Foram 

indiferentes 9% e 4,9% insatisfeitos. Neste tópico apenas 4 respondentes deixaram sua 

sugestão, sendo que 3 respostas foram similares no aspecto de “Banheiros femininos poderiam 

ter alguém monitorando durante toda a festa”, “Banheiros”, “Banheiros durante a festa, deveria 

de ter alguém responsável pela higienização. ” e 1 sugestão que os “Banheiros devem ser mais 

espaçosos (principalmente o feminino). A fila fica gigante, e ele fica bagunçado e sujo pela 

quantidade de pessoas que o usam”. 

 

Gráfico 14: Atendimento na portaria da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

De acordo com o gráfico, nota-se 65% de clientes satisfeitos e 23% muito satisfeitos, 

dentre os outros apenas 12% dos clientes foram indiferentes. Onde o nível de satisfação 

somando a satisfação/muito satisfeito é de 88%. Portanto, neste tópico de crítica ou sugestão 

apenas teve 2 respostas como sugestão em “atender com um pouco mais simpatia” e “fazer 

revista nas pessoas”. 
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Gráfico 15: Atendimento na copa da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

Sobre o atendimento na copa 62% de satisfação e 24% de muito satisfeitos, totalizando 

86% de clientes satisfeitos, 7% dos clientes foram indiferentes e 7% insatisfeitos. Obteve-se 4 

comentários, sendo um elogio de “EXCELENTE” atendimento e os demais sugeriram que 

“poderia ter mais atendentes”, “melhorias no atendimento” e “mais pessoas para suprir o 

atendimento na venda das fichas e na entrega de bebidas”.  

 

Gráfico 16: Atendimento no banheiro da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Em relação ao atendimento no banheiro da Prime Garden, 52% são clientes satisfeitos 

e 14% são muito satisfeitos, enquanto 22% dos respondentes foram indiferentes, 11% 

insatisfeitos e 1% de muito insatisfeito. Totalizando em satisfação/muito satisfeito 66% e de 

insatisfeito/muito insatisfeito com 12%.  
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Gráfico 17: Acesso ao local da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Em relação ao acesso ao local, 50% dos clientes estão satisfeitos e 15% estão muito 

satisfeitos, totalizando 65%, em satisfação/muito satisfeito, 22% foram indiferentes enquanto 

14% dos clientes estão insatisfeitos e 1% de muito insatisfeito, totalizando 15% de 

insatisfeito/muito insatisfeito. Foram recebidas 3 respostas com críticas sobre o acesso ao local 

como:  “Pagar para colocar o carro? ”, “Calçamento” e “Trânsito interditado, fila demorada”  

 

Gráfico 18: Estacionamentos da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Em relação ao estacionamento da Prime Garden, 35% dos clientes estão satisfeitos e 8% 

estão muito satisfeitos, enquanto 31% dos clientes estão insatisfeitos, contando ainda que 19% 

são indiferentes e 7% muito insatisfeitos. Totalizando 43% de satisfação/muito satisfeito e 38% 

de insatisfeito/muito insatisfeito, na qual nota-se que o nível de insatisfação perde para a 

satisfação por apenas 5%, ou seja, neste tópico há muitos clientes insatisfeitos.  

Os respondentes deixaram 12 respostas, sendo 6 críticas como: “Ruim para mulheres 

que vão com seus próprios carros e usando salto, principalmente em dia de chuva ou festas 

grandes, onde precisa-se estacionar longe”, “Principalmente quando chove”, “Deixa a desejar”, 
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“Muito barro”, “Porque teria que se um lugar mais ajeitado não muito lá para baixo no mato e 

mais segurança para cuidar dos carros também”, “Deve ser algo mais planejado quando espera 

um público grande”.  

E 6 respostas com sugestões: “Algumas melhorias para dias de chuva poderiam ser 

realizadas”, “Necessita de melhor iluminação. ”, “Iluminação no local, por favor”, “Um 

aumento seria bom”, “Pavimentação”, “Locais de difícil acesso, porém, ótimo atendimento da 

portaria em buscar o pessoal de guarda-chuva em uma noite de chuva. ” 

 

Gráfico 19: Valor das bebidas na Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Referente ao valor das bebidas na Prime Garden, 44% dos clientes são satisfeitos e 3,9% 

são muito satisfeitos, logo os demais clientes 25% são insatisfeitos e 2,9% são muito 

insatisfeitos, enquanto apenas 24% ficaram em indiferentes, na qual deixam 2 respostas sendo 

1 crítica “meio caro” e 1 sugestão “poderia ser valor melhor”. Neste caso totalizam 47,9% de 

clientes satisfeitos/muito satisfeitos e 27,9% de insatisfeitos/muito insatisfeitos. 

 

Gráfico 20: Shows na Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  
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Relacionado aos shows musicais na Prime Garden, 61% estão satisfeitos e 18% muito 

satisfeitos, enquanto 10% foram indiferentes e 11% insatisfeitos, totalizando 79% em 

satisfação/muito satisfeito. Foram recebidas 4 respostas sugerindo por “trazer gente nova”, 

“poderia ser investido em apresentações melhores”, “mais festas eletrônicas, por favor” e 

“poderia ser trazido bandas de maior expressão, mais consagradas. Não temos uma casa com 

esse perfil em Sananduva”. Neste caso o total de satisfação/muito satisfeito é de 79% clientes 

satisfeitos.  

 

Gráfico 21: Sunsets na Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Sobre as Sunsets4 na Prime Garden, nota-se que o nível de satisfação dos clientes é de 

46% e 18% muito satisfeitos, totalizando 64% de satisfeito/muito satisfeito, no entanto 3,9% 

são insatisfeitos, 1% muito insatisfeito e 31% dos clientes são indiferentes na questão, 

totalizando 4,9% de insatisfeito/muito insatisfeito. Neste caso, os respondentes deixaram 2 

respostas como sugestão que “poderia ser investido em bons Djs de música eletrônica para a 

Sunset! Temos ótimos Djs na região” e “dou a ideia de fazer um Sunset eletrônico na Garden”. 

 

 

 

 

 

 

                                                           
4 Sunsets: São festas ao ar livre durante o dia.  
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6. RESULTADO FINAL DA PESQUISA 

 

Através do referencial teórico sobre a classificação das empresas, percebe-se que a 

Prime Garden é uma empresa MEI, que presta serviços de entretenimento para seus 

consumidores. Já em relação à pesquisa descritiva com levantamento de dados, observa-se que 

o nível de satisfação na percepção dos clientes da Prime Garden é de 53,07% e o nível de 

insatisfação é de 9,81%, como podemos ver no gráfico abaixo: 

 

Gráfico 22: Nível de satisfação da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  

 

Neste caso, fazendo a somatória entre satisfeito/muito satisfeito e insatisfeito/muito 

insatisfeito do gráfico acima tem-se um total de 72,75% de clientes satisfeitos, 16,14% de 

clientes indiferentes e 10,81% de clientes insatisfeitos, como podemos ver no gráfico abaixo: 

 

Gráfico 23: Somatória do nível de satisfação da Prime Garden 

 
Fonte: Autor (2018)  
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Desta forma, analisando os gráficos citados acima, observa-se que o nível de satisfação 

dos clientes da Prime Garden é bom, mesmo havendo a necessidade de melhorias na casa, 

chegando a quase 100% de satisfação, fazendo a somatória de satisfeito/muito satisfeito.  

Observou-se com a pesquisa que o público do sexo feminino foi quem teve maior 

participação com 66%, enquanto o público masculino possuía apenas 34%. Nesta circunstância, 

embora a casa já trabalhe com um público estimado de clientes de classe A e B, que residem na 

região e com faixa etária entre 18 a 30 anos, comparando com os gráficos pode – se 

compreender que a casa apresenta clientes com faixa etária de 20 anos até 40 anos de idade, 

que residem nas cidades da região e que possuem uma classe social E até a A. 

Verificou-se que o nível de escolaridade do público maior é de 42% de clientes com 

curso superior incompleto, enquanto o menor índice possui um nível mais baixo, isto é, de 2% 

dos clientes com ensino fundamental incompleto.  

De acordo com os dados sobre as redes sociais, observou-se que a mais utilizada pelos 

respondentes é o Whatsapp que, com base na pesquisa, fixa-se um percentual de 85%. Quanto 

ao mais, tendo em vista que a Prime Garden possui páginas no Instagram e no Facebook, 

destaca-se que há um percentual de 49% dos consumidores em relação ao Instagram, bem como, 

no Facebook, encontrou-se um percentual de 45% dos mesmos. 

Em relação ao estilo musical dentre o sertanejo, funk e eletrônica, o que prevalece na 

região, segundo a pesquisa, o sertanejo possui um índice de 90%, quanto ao funk 45%. Já o 

estilo musical eletrônico, possui um percentual de 21%, na qual é declarado como uma 

porcentagem baixa. A maior frequência dos clientes a casa foi nas festas de Réveillon e Páscoa, 

contendo 63% dos consumidores na festa da virada do ano e 62% na festa de páscoa.  

Em relação a satisfação dos consumidores da Prime Garden, é possível identificar que 

há um nível de satisfação em todos os tópicos da pesquisa, sendo maiores que os índices de 

insatisfação.  

O maior índice de insatisfação é em relação ao estacionamento com 31% de clientes que 

se sentem descontentes, pois o local é composto por grama e também há reclamações referentes 

aos valores das bebidas vendidos durante a festa, totalizando um percentual de 25% de clientes 

insatisfeitos. 

Nos demais itens obteve-se índices baixos de insatisfação, na área de acesso ao local 

com 14%, atendimento no banheiro com 11%, shows com 11%, atendimento na copa 7%, 

estrutura da casa com 7%, venda de ingressos com 6% limpeza e higiene com 4,9%, serviços 

dos promoters com 3,9%, sunsets com 3,9% e divulgação das festas com 2,9%. Porém, apenas 
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no atendimento a portaria não houve insatisfação e nem muito insatisfeito, sendo o tópico com 

mais satisfação.  
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CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

 

O presente trabalho teve como objetivo identificar o nível de satisfação dos clientes das 

Prime Garden, pois quando se tem, mesmo que, uma minoria de clientes insatisfeitos, esse 

descontentamento poderá se multiplicar, pois é sabido que os aspectos negativos marcam muito 

mais que os positivos.  

Com o auxílio do referencial teórico, foi possível se ter um embasamento sobre o 

assunto, que ajudou na construção do questionário. Que buscava saber como eles se sentiam 

em relação a casa noturna. 

Cada questão foi construída buscando identificar o nível de satisfação dos 

consumidores. O encaminhamento da pesquisa foi na plataforma online, via página no 

Facebook da pesquisadora Evani Escarlet de Jesus.   

A partir da realização da pesquisa com os clientes da Prime Garden, considerou-se que 

as respostas foram proveitosas e que a empresa possui um bom nível de satisfação na percepção 

dos consumidores.  

As críticas e sugestões apontadas pelos clientes, estavam de acordo com os aspectos da 

casa, a fim de que ocorra uma melhoria e que possa alcançar a demanda daqueles que 

frequentam o local. 

Assim com a obtenção dos resultados, percebeu-se que o público – alvo, bem como o 

estilo musical trabalhado na casa tem coerência com a pesquisa elaborada. Entretanto, a classe 

social não fecha com o público – alvo da casa, sendo que seu público através dos dados 

coletados é de classe E até a A.  

A empresa possui grande potencial para ser uma boate renomada na região, como 

também um grande palco para grandes atrações. O local hoje é bem administrado no aspecto de 

distribuição do público, onde, o proprietário, além de visar lucro busca também o bem-estar dos 

clientes. Mas como o proprietário deseja atender a toda a região é necessário atribuir os reparos 

apontados pelos clientes. Pois assim fará com que mais pessoas frequentem a casa. 

No entanto, no decorrer da pesquisa, obteve-se a informação de que o proprietário não 

iria mais trabalhar com promoters para venda de ingressos. Analisando, então os dados com 

esta informação, observa-se que os clientes estão satisfeitos, todavia, criticam bastantes o 

trabalho efetuado pelos promoters, razão pela qual torna-se uma opção do proprietário em 
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continuar ou não com os serviços daqueles, pois, havendo a permanência deste serviço será 

necessário que ocorra um treinamento para os mesmos.  

Com isso, percebeu-se também, que grande parte da população não é participativo a 

questionários online, muitos por falta de tempo, outros por não haver visualização do mesmo 

em sua rede social. 

Portanto, o nível de elaboração deste projeto foi muito gratificante, pois através dele, 

tornou-se possível a visualização e contato direto sobre a satisfação dos clientes da Prime 

Garden, na qual também serviu para reconhecimento dos dados primários desta empresa.  
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