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RESUMO

O trabalho apresentado esta indagado em entender o perfil dos consumidores
que frequentam pesque pague no municipio de Anapolis. O problema que
orienta esse trabalho é: Um estudo sobre o perfil dos consumidores que
frequentam pesque pague no municipio de Anapolis? Foram aplicados
questionarios aos frequentadores dos pesque pagues de Anapolis com o intuito
de identificar o perfil socioeconémico dos clientes, bem como os fatores que
influenciam a escolha pelo estabelecimento, e também a frequéncia e o que
motivou a frequentar o pesque pague. O objetivo deste estudo é entender, o
porqué o consumidor frequenta determinado pesque pague, se é por distancia,
por lazer, por opgao gastronémica ou pela pesca. Foram aplicados 120
questionarios durante quatro finais de semana divididos de forma igualitaria 15
questionario aos sabados e 15 no domingo nos quatro pesque pagues que
foram identificados nas lojas especializadas no ramo de pesca. Foi observado
que grande parte do publico pesquisado obteve a preferéncia por lazer, fugindo
do segmento inicial do estabelecimento que €& a pesca, identificou-se que
grande parte do publico presente nos locais era de homens de idade entre 35 a
45 anos, que frequentam o ambiente pelo menos uma vez por més, em busca

de lazer e qualidade.

Palavras-chave: Andlise de Mercado; Pesque Pague; Perfil do consumidor.



ABSTRACT

The work presented is asked to understand the consumer behavior of fish pay
of Anapolis.The problem that guides this work is: what is the behavior of the fish
consumer to pay in Anapolis? Questionnaires were applied to fishermen from
Fish Pay de Anapolis in order to identify the socioeconomic profile of the
customers, as well as the factors that influence the choice of the establishment,
as well as the frequency and motivation to attend Fish Pay. The purpose of this
study is to understand why the customer attends certain Fish Pay, whether by
distance, leisure, gastronomic option or the end activity, which is to fish. 120
questionnaires were applied during four weekends equally distributed 15
questionnaires on Saturday and 15 on Sunday in the four fish payment
identified in specialized stores.In search of a result, it was observed that a large
part of the public surveyed had a preference for leisure, avoiding the initial
segment of the establishment, it was identified that a large part of the public
present in the sites were men aged between 35 and 45 years, who attend the

environment at least once a month, in search of leisure and quality.

Key words: Market analysis; Fish Pay; Consumer Behavior.
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1. INTRODUGAO

Mediante pesquisas em lojas especializadas no ramo de pesca foi
identificado que em Anapolis existem quatro estabelecimentos de Pesque
Pague, contendo restaurante, bar e pesca sendo eles Pesque Pague Araujo
Pesque Pague Lirios Do Campo, Pesque Pague Por Do Sol e Pesque Pague
Talisma. Apds as pesquisas realizadas foiidentificado a seguinte questao para
estudo e compreensio; qual motivo que leva os consumidores até o local,
sabendo que nao é apenas pela pesca que é frequentado.

Para desenvolver o questionario o grupo teve como
objetivoconhecer mais sobre as empresas para assim desenvolver perguntas
que fossem apropriadas para os quatro pesqueiros.

Assim a pergunta problema desde trabalho é: Qual é o
comportamento do consumidor que frequenta Pesque Pague em Anapolis?

A pesquisa busca entender o perfil dos consumidores que
frequentam os pesqueiros assim comoidade, sexo, renda familiar, com quem
frequenta, com qual frequéncia, o principal motivo, e o que influéncia na
escolha do local.

Objetivo Geral desde trabalho é: Identificar o perfil dos consumidores
que frequentam pesque pague no municipio de Anapolis.

Os objetivos especificos do estudo era mapear os pesqueiros mais
conhecidos e mais frequentados, posteriormente aplicar o questionario com 10
perguntas diretas e objetivas e por fim tratar os dados por meio de percentuais
e assim identificar o perfil geral dos consumidores que frequentam pesque

pague no municipio de Anapolis.



2. FUNDAMENTAGAO TEORICA
Neste capitulo é apresentada a histéria e origem dos pesque pagues
no Brasil e suas caracteristicas, principalmente abordando um histérico dos
estabelecimentos situados no municipio de Anapolis, bem como os principais
conceitos e aplicagbes do marketing com a finalidade de compreender o

comportamento e o perfil dos seus frequentadores.

2.1 A histoéria do Pesque Pague no Brasil

Descobriu-se apenas que a pesca veio com os costumes indigenas
antes da colonizagédo portuguesa, e segundo Sanches (2012), a maioria dos
pesqueiros no Brasil é principalmente localizado em Sao Paulo, e, surgiram na
década de 80, e, um dos pioneiros no Brasil foi o pesqueiro “Nene Oliani” em
Socorro-SP, com pretexto de abrir um lago no seu sitio para tirar um lazer de
final de semana, comegando assim a histéria dos pesque pagues, uma das
formas de juntar a familia e amigos para um lazer no final de semana.

Foi aprendendo a cultivar e cuidar dos peixes de grande, médio e
pequeno porte, isso trazia uma grande satisfacdo pegando tilapias, trairas,
caras, lambaris e pacus com isso as brigas na ponta da vara foram atraindo
cada vez mais adeptos a esse futuro esporte.

Citando ainda Sanches (2012), os amigos dos amigos também iam
pescar e a situacdo comecava a ficar insuportavel. Depois, pessoas
desconhecidas queriam pagar para pescar, comegando assim a ideia de
aumentar os lagos, e de lazer a negdcio foi muito rapido, onde surgiram os
primeiros Pesgue Pague do Brasil. Era hora de aumentar os tanques para
atender a demanda. Apéds analise e aprendizado observaram que aquilo era um
negocio que futuramente daria grande rentabilidade, e assim o aplicaram.

No inicio o sistema mais adotado nos pesqueiros era o Pesque
Pague, onde o pescador pagava pelo quilo do peixe pescado, e o sistema
Pague e Pesque, onde o pescador pagava uma taxa e o que pescava levava
para casa. Para os clientes a op¢do de Pague e Pesque era mais lucrativa,
pois o cliente pagava uma taxa e levava uma grande quantidade de peixes ja

para o proprietario ndo era tao interessante. (SANCHES, 2012).



Hoje, conforme publicagdo no site Louco por Pesca (SANCHES,
2012), apresenta que um dos maiores Pesque Pague do Brasil € o Maeda,
contendo todo aspecto, como pesca lazer, restaurante, bar, pousada e
camping. Localizado em Itu-SP. Sendo reconhecido até mundialmente por seus
campeonatos de pesca, trazendo pescadores do mundo todo. Atualmente até
programas de Televisao estao frequentando e realizando alguns programas no
Parque Maeda, como por exemplo, 0 campeonato em equipes televisionado
pela FISHTV.

Os anos foram passando e muitos pesqueiros comegaram a aplicar
o sistema de Pesque e Pague. Inumeros pescadores comegaram a se afastar,
pois, no final a conta ficava muito alta, e ja ndo podia trazer para casa uma
grande quantidade de quilos de peixes, outra razdo do declinio foi que muitos
pesqueiros e pescadores sofriam com assaltos e isso se tornaria um
impedimento.

No final dos anos 90, aliado a mudanca de sistema e a queda de
movimento, muitos pesqueiros nado aguentaram e fecharam suas portas,
enquanto outros sufocados sobreviveram. Nessa mesma época alguns
programas de televisdo do segmento da pesca esportiva surgiram e arrastavam
muitos fas para a telinha. Muito espantados, viam os pescadores soltarem seus
peixes, uma atitude até entdo nunca vista no pais. Rubens Almeida Prado, o
Rubinho, foi o percussor do Pesque e Solte no Brasil, porém esta técnica era
executada em rios e lagos, Sanches (2012).

Conforme Sanches (2012), “o tempo passou mais um pouco e
alguns pesqueiros com acompanhamento de bidlogos foram introduzindo o
Pesque e Solte”. A pesca esportiva comecava a aparecer por aqui
definitivamente. Muitos ainda tinham um pé atras, mas aos poucos esta
modalidade cresceria e mais adeptos apareceriam, o preconceito ficava de
lado, o que importava era ter a briga na ponta da linha, depois o fator liberar o
peixe para a vida trazendo assim um conceito de conscientizagdo de cuidados
com a natureza. Os pesqueiros descobriram entdo uma formula de atrair seus
apaixonados novamente, agora como um esporte. Essa foi a grande hora dos
proprietarios de Pesque Pague elevarem suas vendas, levando em conta que o
produto teria que ser de qualidade, atraindo assim mais pescadores, a pesca

esportiva nos pesqueiros vem como uma hova atitude. Familias inteiras



também aparecem, pois, alinhando pesca e lazer aos pesqueiros, descobriu
também outro publico na area de bar, restaurante e contato com a natureza.

Atualmente, para se manter em um local e ganhar freguesia, muitos
Pesque Pagues utilizam todos os artificios para atrair e manter seus clientes
quer seja com promocdes de pesca como, competicdes, pesque um leve dois,
peixe mais dificil de pescar com recompensa em dinheiro, ou na area de bar e
restaurante um almocgo por quilo e a La carte, outro fator que chama a atengao
com bastante frequéncia é o bar com precos a baixo custo e som ao vivo, que
atrai outro tipo de publico que ndo se encaixam somente na pesca, ou seja,
através de suas instalacoes e infraestrutura, onde fatores como localizagao,
atendimento, precos, limpeza e conservagao, seguranga, comida, como nao
poderia deixar de mencionar os tipos de peixes que podem ser capturados,
alguns considerados verdadeiros troféus, como o dourado, o pintado, o
tucunaré, entre outros. Como estratégia de conquistar clientes, grande parte
dos pesqueiros investe em um bom parque de diversao para as criancas, para
que enquanto os pais pescam ou se divertem no bar, seus filhos também
possam aproveitar com mais tranquilidade o momento de lazer.

Conforme Sanches (2012) existe basicamente quatro tipos de

pesqueiros que sao classificados como:

Tabela 1 — Classificagdo de pesque pagues

TIPO DE PESQUE CARACTERISTICAS
PAGUE
Concessao Mais comum nos EUA. Mediante pagamento de aluguel,

um grupo limitado de pessoas, que geralmente primam
pela qualidade e buscam peixe de grande porte, como
trutas de 12 quilos. Depois de capturados, os peixes sao

fotografados, medidos e soltos nas lagoas e represas.

Pesque e pague Tipo de pesca onde se paga pela quantidade de peixe
capturada, podendo ou ndo ser cobrada taxa de
ingresso que pode variar de R$ 10,00 a R$ 25,00.
movimentam grande quantidade de peixes. Mantem um

bom controle da entrada e saida de peixes, e, portanto,




boa densidade de estocagem, evitando problemas na
qualidade da agua, e também quanto a doengas e
parasitas que possam reduzir a lucratividade do

empreendimento.

Pague e pesque

Cobrada taxa unica e mais alta por pescador (variando
entre R$ 40,00 a R$ 80,00 reais). Nao existe controle da
qualidade e quantidade dos peixes estocados nesses
estabelecimentos, que ndo impdem limite de captura ou
equipamento de pesca. Esse tipo de pesqueiro esta

sendo gradativamente abolido.

Pegue e solte

Peixes de alto valor (devido ao tamanho, espécie ou
resisténcia a captura — exemplos dourado, pintado, etc.).
Neste sistema paga-se apenas a taxa de ingresso,
podendo variar entre R$ 30,00 a R$ 60 reais,

dependendo do tipo de pesca oferecida.

FONTE: Sanches (2012)

Sanches (2012) Acredita que nesses tipos de Pesque Pague

existem varias formas de trabalho, algumas ja nao sao mais utilizadas devido a

grande procura que 0s pesqueiros tiveram assim pesqueiros tiveram que se

adequar para aumentar seus lucros e assim se manterem no mercado.

Conforme estudado em Kotler (2011), um dos objetivos do marketing é

apresentar seu produto ou servigo de forma que ele se venda sozinho, sendo

assim os pesqueiros tiveram que se adequar, seja buscando a melhoria no

espaco como o0 ambiente para criangas, oferecendo comida de qualidade ou

fornecendo o servico de bar. Para buscar resultado melhor os proprietarios nao

podem deixar que seu ambiente fosse ultrapassado, pois 0 consumidor esta ali

procurando um ambiente agradavel para aproveitar com a familia e amigos.




2.2 Apresentacao dos Pesque Pagues

Neste capitulo serdo apresentados os histéricos dos pesque pagues

pesquisados, trazendo suas origens eseus diferenciais competitivos.

2.2.1 PESQUE PAGUE ARAUJO

Figura 1 - Pesque Pague Araujo

FONTE:Gedeon(2016)

O pesque pague Araujo inaugurou no ano de 2014 exatamente no
dia 09 de margo o proprietario observou uma oportunidade de negdcio apds o
ambiente ja ter sido um criatério de peixes, o Sr. Gedeon Araujo Da Silva,
percebeu que era a hora de abrir um novo negdcio, pois o espago era do seu
avd e passado para seus pais e assim repassado a ele, apdés uma reforma e
uma ampliada na area que hoje é de 15.000m?, o Pesque Pague Araujo fica
localizado na Avenida Souzania, Zona Rural, com horario de funcionamento de
Terca a Domingo, conta com um contato com natureza direto por estar
localizado em uma area rural, 0 seu ambiente conta com uma area para
restaurante e bar separadas dos tanques.

Relacionando o composto de marketing ao pesque pague araujo o
mesmo se aplica na praca, observou mediante a pesquisa que o0s

frequentadores optam pelo ambiente pela distancia.



2.2.2 Pesque Pague Lirios Do Campo

O Pesque Pague Lirios do Campo ganhou for¢a apés o fechamento
do clube, o proprietario o senhor Jordelirio Moreira Alves que é apaixonado por
pesca entdo teve a ideia junto com familia de dar continuidade ao pesqueiro
aproveitando o espaco do clube e atendendo a uma paixao do mesmo.

O ambiente possui apenas um lago e um bar, do qual ndo possui

almoco. Fica localizado Rua 27 proximo a BR 153, zona urbana, na cidade de

Anapolis.

Figura 2 - Pesque Pague Lirios do Campo

FONTE: proprio autor

Analisando o pesqueiro lirios do campo e relacionando ao composto
de marketing o mesmo aposta no produto conforme pesquisa realizada os

frequentadores vao ao ambiente pela qualidade do produto oferecido.

2.2.3 Pesque Pague Por do Sol

Criado no ano de 2000, apds uma oportunidade no ambiente o qual
os antigos proprietarios retiravam argila para fazer ceramica, assim
reaproveitando as escavagdes que eram feitas no local encheram com agua, e
a oportunidade de abrir o Pesque Pague surgiu neste momento. O grupo
observou nos dias de pesquisa que aos domingos ha show ao vivo o que € um
atrativo para o publico. O pesqueiro possui trés tanques de pesca, uma area de
bar e restaurante com comida a la carte. O local possui um alqueiro e fica
localizado na Rua 1 em frente ceramica Cenabre, Vila fabril.



Figura 3 - Pesque Pague Por do Sol
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Como observado acima o pesque pague pér sol se encaixa no
composto de marketing pela praga o qual fica muito bem localizado em um
bairro onde ndo possui muitas opgdes de lazer, conversado com a proprietaria
a mesma informou que investe na divulgagdo do pesqueiro com propagandas
em radio e carro de som.

2.2.4 Pesque Pague Talisma

O Pesque Pague Talisma foi inaugurado no dia 11 de fevereiro de
2008, inaugurado pelo senhor Alcides e pelo filho Alaor os mesmos ja eram
proprietarios do local, porém era apenas uma chacara, em uma conversa
informal entre um conhecido de Brasilia que também e proprietario de um
pesqueiro surgiu a ideia de abrir o Pesque Pague Talisma para aproveitar o
espaco. No inicio eram apenas os tanques e o bar, com o grande fluxo e
procura por restaurante criaram um restaurante com muitas opcgbdes de
comidas. O publico e a rotatividade sé aumentaram, os proprietarios fizeram
entdo um investimento e criaram o segundo complexo que conta com um lago,
bar, comida & La carte, espago para camping e espacgo para festas. O Pesque
Pague Talisma se localiza na rodovia GO 560, Km 8 na zona rural no municipio

de Anapolis.



Figura 4 - Pesque Pague Talisma

FONTE: proprio autor

Observando o pesqueiro talisma e aplicando o composto de
marketing o mesmo se encaixa no produto, essa observagao foi realizada

mediante ao resultado da pesquisa que sera melhor exposta posteriormente.

2.3 ABORDAGEM HISTORICA DO MARKETING

O objetivo do marketing segundo Kotler (2011) é conhecer e
entender o cliente tdo bem que o produto ou o servigo seja adequado a ele e se
venda sozinho. O marketing e muito mencionado diariamente em meios de
comunicagao, as empresas trabalham com essa ferramenta e tem como
objetivo conhecer o consumidor e desenvolver produtos e servigos que se
adaptem as necessidades e desejos dos seus clientes.

“A esséncia do marketing € um estado da mente. Em marketing os
profissionais de negdcios adotam o ponto de vista do consumidor. E essas
decisdes sao apoiadas com base no que o cliente necessita e deseja”. (Cobra,
2009, P3)

No grafico abaixo, tem-se os principais pesquisadores sobre o tema

marketing e seus conceitos.



Tabela 2 — Conceitos de marketing e os principais pesquisadores.

PESQUISADORES CONCEITOS DE MARKETING

“O marketing envolve a identificacéo e
satisfacao das necessidades
KOTLER humanas e sociais. Para definir de
uma maneira bem simples podemos
dizer que ele supre necessidades

lucrativamente.”

“Marketing é o0 processo de
planejamento e execucdo desde a
COBRA concepcao, aprecamento, promogao e
distribuicdo de ideias, mercadoria e
servicos para criar trocas que
satisfagam os objetivos individuais e

organizacionais.”

“Marketing é o processo pelo qual as
empresa criam valor para os clientes
e constroem fortes relacionamentos
KOTLER, ARMSTRONG com eles para capturar seu valor em
troca. Em um contexto mais
especifico, o marketing envolve
construir relacionamento lucrativo e

de valor com os clientes.”

FONTE:KOTLER (2011. P.4), COBRA (1992. P.34), KOTLER, ARMSTRONG (2011. P.4)

Diante dos conceitos, percebe-se que independente do autor, o foco
do marketing sempre é voltado para a satisfagéo do cliente e tem por objetivo a
sua fidelizagao.

Segundo Zeithaml, Bitner, Gremler (2011), simplificando o marketing
de servicos e o ato, processo e atuagdes oferecidas de uma empresa ou
pessoa. Nessa aba de servicos 0 marketing conta com os servicos tangiveis
que sao os servicos que podemos tocar como carro, livro, roupa entre outros e
0s servigos intangiveis que sdo atos como atendimento e a credibilidade.

Agregando essa ferramenta no ramo citado no trabalho o grupo percebeu que




o cliente sempre leva em consideragao os dois tipos de servigos oferecidos
tanto os bens tangiveis quanto os intangiveis.

O marketing de servigo para Lovelock, Wirtz (2007) € uma atividade
econdmica que cria valor e proporciona beneficios ao consumidor e a empresa,
efetuando uma mudanca desejada em quem recebe o servico e em quem
presta o servigo.

Para Zeithaml, Bitner, Gremler (2011. P.89)”,0s principais objetivos
dos profissionais de marketing de servigos e o desenvolvimento e a oferta de
servicos que atendam as necessidades e expectativas dos clientes.” Os
autores citados a cima expressao a necessidade de surpreender positivamente
os consumidores com servicos de qualidade de maneira que fidelizem o cliente
e faga a empresa se destacar no mercado perante aos concorrentes.

Para Cobra (1992), a teoria dos quatro P’s ou também conhecido
como mix de marketing tem como objetivo um conjunto de ferramenta tatica
muito utilizada pelas empresas. Os 4P’s é ocomposto por produto essa
ferramenta agrega a qualidade, caracteristicas, marca e embalagens; esses

diferenciais torna o produto um grande atrativo ao olhos dos consumidores.

Figura 5 — Mix de Marketing ou 4P°S

Produto (Servigo) Promocao (Divulgagio)

Variedade Embalagem Promocdo de Vendas / Descontos

Publicidade e Propaganda

ualidade Funcionalidade . e P -
Q Comercializacido / Esfor¢o de Vendas
Caracteristicas Garantia Relacdes Publicas / Imagem da Marca
Design Atendimento Marketing Direto

Mix de Marketing )

(Compostos de Marketing ou4 P’s) J

Ponto (Praga) Pl'E(;O (Valor Percebido)
Abragéncia Territorial Prego de Venda (Statiis)
Canaig de Marketing Concessio de Crédito

Ll Prazo de Financiamento
Localizacdo Fisica / Virtual :

Forima de Pagamento
Lay-out (PDV)

FONTE:Daniel Franga, (2013, p.).



Promogao tem como objetivo fazer a propaganda, merchandising ou
até mesmo a promocgao de produtos, € uma ferramenta quechama a atencéao
do publico. Ja o preco trabalha com descontos, termos de créditos, periodo de
pagamento entre outras caracteristicas: € uma ferramenta interessante para
atrair os consumidores. A pragca tem como alvo a localizagdo e canais da
empresa, algo que para alguns clientes e muito importante e levado em conta.

Para Lélis (2011), A gestdo da qualidade surgiu na inspegao de
produtos, o objetivo dos empresarios era identificar produtos com imperfeigdes
e tirar de circulagdo. As empresas entdo acabaram criando a garantia da
qualidade. O alvo das empresas com essa ferramenta é agradar o cliente.
Porém e necessario que todos os setores e colaboradores estejam
empenhados na aplicagdo dessa ferramenta. Assim a identificagdo do produto
com pouca circulagdo ou venda, serd identificado com maior eficacia podendo
fazer reparos ou a retirada de circulagao do produto ou servico.

Em seguida neste capitulo sera apresentado o comportamento do
consumidor e um pouco sobre a qualidade no servigo, 0 que nido se pode
deixar de citar, pois a qualidade do servico e a satisfacdo do cliente estao
entrelagadas, pois para Hoffman (2010) "a qualidade do servigco decorre
através de uma avaliacédo geral de longo prazo, do desempenho da empresa”
Assim entende-se que um servico sendo bem executado e com qualidade
resultara na maior satisfagao dos clientes.

No grafico abaixo, foi exposto o conceito de comportamento do

consumidor segundo trés grandes pesquisadores.

Tabela 3 — Conceitos de comportamento do consumidor.

PESQUISADORES CONCEITOS

“E definido como atividades com que
as pessoas se ocupam quando
Blackwell obtém, consomem e dispbéem de

produtos e servigos.”

“O estudo de comportamento de
consumo € uma ciéncia aplicada

Karsaklian originaria da ciéncia humanas e




sociais, como a economia, a
psicologia, a sociologia, e a
antropologia, seu objetivo e
compreender o comportamento de
consumo adotando uma perspectiva

pluridiciplinar”.

Samara e Morsch

“O estudo que tem como um objetivo
conhecer profundamente o]
comportamento das pessoas, suas
necessidades, seus desejos e suas
motivagdes, procurando entender o
processo de como, quando, e o
porqué elas compram é uma area de
conhecimento fundamental do
marketing, o qual denominamos
simplesmente como comportamento

do consumidor”.

FONTE:Blackwell (2005. P.6), Karsaklian (2008. P.20), Samara e Morsch (2010. P.2).

Os trés pesquisadores citados acima possuem ideias diferentes,

porém sempre voltadas na compreensao do consumidor, esse estudo tem

como objetivo analisar necessidades, desejos, area socioeconbémica entre

outra, abordando assim as motivacbes do consumidor € o motivo real da

compra.

O papel do consumidor ndo se encerra em apenas avaliar o servigco

ou estabelecimento, Samara e Morsch (2010 P. 15), também estudou o sobre

os tipos de consumidores e distinguiu 5 diferentes papéis:

» Iniciador: pessoa que sugere a ideia de comprar um produto ou

servico,

> Influenciador: pessoa cujo ponto de vista ou conselho influencia na

decisao.




» Decisor: pessoa que decide sobre quaisquer componentes de uma
decisdo de compra: comprar, 0 que comprar como comprar ou onde
comprar.

» Comprador: pessoa que definitivamente realiza a compra.

» Usuario: pessoa que consome ou usa o produto ou servigo.

Comoum exemplo em relagdo aos Pesque Pagues, aplicamos a
esse modelo de visdo do consumidor a uma familia frequentadora de um
possivel Pesque Pague uma familia com o Pai a méae, um filho, cunhado e
sogra, sendo que a sogra no papel de iniciadora qual teve a ideia inicial de ir ao
local, o influenciador a esposa que queria sair da rotina, o decisor assemelha-
se ao filho que ira escolher aonde quer ir e em qual ambiente, o comprador o
pai que realiza a compra e por ultimo o usuario que foi o cunhado que ira

consumir o produto ou servigo.






3. METODOLOGIA

De acordo com (GIL, 2010) uma pesquisa sobre problemas praticos
pode conduzir a descoberta de principios cientificos. Da mesma forma, uma
pesquisa pura pode fornecer conhecimentos passiveis de aplicacdo a pratica
imediata. Com este trabalho procuramos identificar o comportamento do
consumidor mediante a pesquisa de campo.

Quanto ao caminho da pesquisa, ela é do tipo hipotético dedutivo,
onde através deste objeto, levantou uma hipétese a respeito do perfil dos
consumidores que frequentam os pesque pagues, e neste caso, a hipoétese foi
conclusiva.

Quanto a natureza, esta pesquisa € do tipo basica, pois o objetivo
geral é apenas levantar o perfil sem ter que gerar respostas ou interferéncias
nas empresas, muito menos gerar propostas de melhorias ou técnicas de
marketing para atender aos clientes internos e externos.

A pesquisa, quanto a sua forma é do tipo quantitativa, pois utilizou
de questionarios para levantar dados relativos aos frequentadores dos
estabelecimentos comerciais, e apos a sua aplicacdo, houve uma analise dos
dados e transformados em gréficos e analises.

De acordo com Santos(2005), padrdes comuns aos procedimentos
tipicamente utilizados em campo. Um experimento ou um levantamento,
procedimentos caracteristicos de pesquisa, sera desenvolvido seguindo um
caminho tipico, possivel de ser reconhecido, e que sempre caracterizara
aqueles procedimentos.

Quanto ao seu objetivo, ela é do tipo descritiva, pois foi aplicado
questionamento em quatro pesque pagues com o objetivo de levantar o perfil
do frequentadores dos pesqueiros.

Segundo Barros e Lehfeld (2008) O questionario € uma ferramenta
muito utilizada para o levantamento de informacbdes, ndo existe uma
guantidade de questdes, mais e aconselhado que ndo seja muito extenso para
que o pesquisado nao perca o interesse.

Quanto ao universo de amostra o grupo fez um levantamento em
lojas especializadas na area de pesca as lojas entrevistadas sdo Kodiak e Céu

azul, nas lojas 0 grupo conversou com os gerentes e funcionarios os mesmos



foram perguntados quais os pesqueiros mais frequentados no municipio de
Anapolis, foi informado ao grupo quatro pesqueiro sdo eles pesque pague
Araujo, Lirios do campo, Por do sol e Talisma. Em conversa entre o grupo e o
orientador do trabalhado foi decidido aplicar 120 questionarios, dividimos os
questionarios entre os quatro pesque pagues, sendo assim 30 questionarios
para cada pesqueiro. Cada questionario conta com 10 perguntas diretas e
objetivas como, por exemplo, idade, sexo, local de residéncia, renda familiar,
escolaridade, profissdo, com quem frequentam o pesque pague, com que
frequéncia vai ao pesqueiro, qual o principal motivo de frequentar o local e o
influencia na escolha pelo pesque pague.

Na coleta de dados foram utilizadas pesquisas bibliograficas como
pesquisas em livro, sites e lojas especializadas nbo ramo de pesca e o
levantamento foi realizado mediante aos questionarios aplicados.

De acordo com (CERVO, BERVIAN, DA SILVA, 2006, P 35) “As
pesquisas que trabalham com grande quantidade de dados precisam de uma
base quantitativa de dados é uma das mais utilizadas sao graficos estaticos”.

O tratamento dos dados foi realizado pelo grupo de forma ética de
modo que nao houvesse beneficios entre os pesque pagues. Foi feita uma
planilha com todos os dados, posteriormente foi feito os graficos gerais com os
resultados e um numero de percentuais. Para essa analise o grupo usou
apenas o Word e o Excel.

Houve uma preocupagéo do grupo com as implicagbes éticas todos
os proprietarios dos pesqueiros foram consultados antes de realizar a
pesquisa, 0s quatro pesque pagues se mostraram interessados em participar
da pesquisa apenas, porém o grupo teve dificuldade em conhecer a histéria de
apenas um Lirios do campo. Da mesma maneira antes de iniciar os
questionarios o grupo se apresentava ao frequentador e pergunta se havia o
interesse de participar. Sempre houve um tratamento igual entre os

estabelecimentos para ndo haver nenhum tipo de beneficios entre os mesmos.



4. RESULTADOS E ANALISES DE RESULTADOS

Abaixo serdo apresentados os graficos que foram feitos mediante a
pesquisa realizada,évalido ressaltar que sao informais gerais dos quatro
pesque pagues pesquisados. Seréao feitas analises de acordo com o referencial

tedrico que foi utilizado no trabalho.

Grafico 1: Idade dos frequentadores.
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FONTE: Dados da pesquisa, 2017.

O Gréfico 1 tinha a seguinte pergunta qual a idade do frequentador,
0 mesmo tinha quatro opgdes de escolha.

Analisando o grafico 1 30,83% dos frequentadores tem entre 35 a 45
anos, em segundo com 25% dos pesquisados tem entre 25 a 34 anos, em
terceiro com 22,5% tem entre 15 a 24 anos e em ultimo com 21,67% tem acima

de 45 anos.



Grafico 2: Faixa etaria do frequentador
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FONTE: Dados da pesquisa, 2017.

A segunda pergunta do questionario tinha o objetivo de conhecer a
faixa etaria dos consumidores dos pesque pagues.

Observando o grafico 2mostra que 52,5 % dos frequentadores que
responderam ao questionario eram do sexo masculino e 47,5% era do sexo

feminino.

Grafico 3- Renda familiar dos frequentadores.
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FONTE: Dados da pesquisa, 2017.



O grafico acima teve a seguinte questdo qual e a renda familiar, esta
pergunta foi embasada no salario minimo.

No grafico 3 foi observado que 46,67% dos pesquisados tinham a
renda familiar de 1 a 2 salarios minimos em seguida com 37,5% tem a renda
familiar de 3 a 5 salarios minimos e 15,83% tinham a renda familiar acima de 5

salarios minimos.

Gréafico 4:Com quem o consumidor frequenta o pesque pague.
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FONTE: Dados da pesquisa, 2017.

A sétima pergunta do questionario tinha como objetivo identificar
com quem o entrevistado ia ao pesque pague, a pergunta contava com 4
respostas.

Analisando o grafico 4 foi observado que 65% dos frequentadores
vao com a familia seguido de 22,5% que vao com os amigos, posteriormente
10% vao ao pesqueiro sozinho e 2,5% optaram pela opgao de outros. Mediante
estudos realizados foi interligada a pergunta a uma teoria de Kotler a mesma e
os cinco tipos de consumidores; as pessoas que dao a ideia de ir ao local,
pessoas que influenciam na escolha do local, a pessoa que decide o
estabelecimento, o comprador que é o consumidor que de fato paga pelo

servigo oferecido e o usuario que é a pessoa que utiliza o servigo.



Grafico5: Com que frequéncia o consumidor vai ao pesque pague.
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FONTE:Dados da pesquisa, 2017.

A oitava pergunta tinha como alvo identificar com que frequéncia o
consumidor vai ao pesqueiro.

Foi analisado o grafico 5 e notou-se que o percentual de pessoas
que frequentam ao menos uma vez por més com quase 50%, em analise dos
referenciais estudados pode-se associar este fato com o mix de marketing, pois
assim os frequentadores optam por escolhas de produto como exemplo
aproveitando o restaurante. Em seguida vem como destaque a primeira vez
que frequenta com 20%, neste momento é a oportunidade que o proprietario
tem para fidelizar seu cliente apresentando-o todo o seu servi¢co de qualidade,
e apresentacao do produto, com 15,83% vem os clientes que frequentam todo
fim de semana esses sao aqueles clientes que ja conhecem o produto e
retornam por alguma opc¢do ou produto ou o servico, e com 13,33 os
frequentadores que néo vao todo final de semana, porém vao mais de duas a
trés vezes ao més, e por fim 2,50% os clientes que vao mais de duas vezes na

semana.



Grafico6: Qual o principal motivo de frequentar o pesque pague.
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FONTE: Dados da pesquisa, 2017.

O objetivo da pergunta 9 do questionario e saber qual o principal
motivo de frequentar o pesque pague.

Observando o grafico 6 os consumidores que frequentam os
pesqueiros procuram mais lazer com 40,83% pode-se associar a este maior
numero de frequentadores com o marketing de servigo, pois lazer assemelha-
se com o contexto geral agregando que para o cliente retornar e curtir seu
momento e lazer ele tem que ter sido bem atendido e o produto oferecido seja
de qualidade, seguido de pesca com 30% conforme o mix de marketing essa
opcao se encaixa no papel de produto pois o local esta apenas oferecendo o
seu principal ramo de negocio, ja 12,5% vao aos pesque pagues em busca de
mais contato com a natureza conforme estudado acima o marketing € a forma
de analise do ponto de vista do consumidor caso o cliente procure ter maior
contato com a natureza provavelmente ele ira preferir um local mais afastado
da cidade e assim conseguir maior contato com o meio ambiente 0 sossego e a
tranquilidade, 10% optam ir aos pesqueiros pelo restaurantes e 6,67% buscam
o servigos de bar, como ja estudado o percentual encontrado nesta opgéo
revela que o consumidor vai ao pesque pague com a intencdo de aproveitar o

servico ou produto oferecido pelo estabelecimento.



Grafico7: O que influencia na escolha pelo pesqueiro.
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FONTE: Dados da pesquisa, 2017.

Neste grafico tem a seguinte questdo o que influéncia na escolha
pelo pesque pague.

Acima foi pesquisado o motivo que os frequentadores estavam no
local, sendo as opg¢des Distancia, Custo, Variedade e Qualidade, apos
analisadas as respostas dos questionarios chegou-se aos resultados, como
qualidade o maior influenciador com 40,83% assim ja pesquisado o marketing
de servicos se encaixa perfeitamente neste fator de escolha, pois assim
assemelha-se o produto e o servico como a qualidade do ambiente, em
sequéncia veio a distancia com 30% onde o marketing diz que o proprietario da
empresa tem que fazer um levantamento de local e seus concorrentes apds
esta analise a localizagdo é o ponto estratégico para assim a atragao dos
clientes, a variedade veio em seguida onde apresentou-se o0s resultados
também satisfatérios com 19,17%, e por ultimo a analise dos custos que trouxe

resultados de 10%.



5. CONSIDERAGOES FINAIS

Analisando e observando os pesqueiros do municipio de Anapolis o
grupo levantou uma problematica: ldentifica o perfil dos consumidores dos

pesque paguesdo municipio de Anapolis.

O objetivo geral do trabalho é um estudo sobre o perfil dos

consumidores que frequentam pesque pague no municipio de Anapolis.

Os objetivos especificos do estudo era mapear os pesqueiros mais
conhecidos e mais frequentados, posteriormente aplicar o questionario com 10
perguntas diretas e objetivas e por fim tratar os dados por meio de percentuais
e assim identificar o perfil geral dos consumidores que frequentam pesque

pague no municipio de Anapolis.

Mediante a pesquisa o grupo percebeu que um estabelecimento
pode oferecer varios servigcos ao consumidor sem sair do seu ramo principal,
como foi observado com os graficos acima. Observou-se que o0s
frequentadores dos pesqueiros nem sempre vao procurando a pesca alguns
vao pelo contato com a natureza pelo lazer ou pelo simples fato de contar com
um local que pode oferecer varios servicos de qualidade e préximo da sua

residéncia.

De modo geral e mediante a pesquisa realizada em quatro pesque
pagues foi levantado que o publico que mais frequenta os pesqueiros tem entre
35 a 45 anos, sao do sexo masculino tem uma renda familiar que varia entre 1
a 2 salarios minimos preferem frequentar o pesqueiro com a familia vao ao
pesque pague pelo menos uma vez por més optam por frequentar o pesgue
pague pelo lazer que o local pode proporcionar € 0 que mais influencia na

escolha pelo estabelecimento e a qualidade.
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Apéndice A

Vocé esta sendo convidado (a) para participar de uma pesquisa académica,
cujo objetivo é analisar qual é o perfil do consumidor que frequenta pesque e
pagues em Anapolis. Sera preservada a sua identidade e os dados serao
tratados em conjunto. A presente pesquisa faz parte do trabalho de concluséo
de curso — TCC, dos académicos Lucas Fonseca e Thais Cristina de Souza, do
curso de administragao da Faculdade Catdlica de Anapolis - FCA.

Questionario

1. Idade:
()15a24
()25a34
()35a45
( ) Acima de 45 anos
2. Sexo:

()M

()F
3. Local de residéncia

Cidade: Bairro:

4. Renda familiar: S.M (SALARIO MINIMO):
()1a2S.M
()3a5S.M

( )Acimade 5S.M

5. Escolaridade:
( ) Ensino fundamental
( ) Ensino médio

( ) Ensino superior



( ) Outros:

6.

7.

10.

Profissao:

Frequenta o pesque pague:
()Sozinho
( ) Familia
( ) Amigos

( ) Outros:

Com que frequéncia vai ao pesque pague?
() Primeira vez
( ) Uma por més
( ) De duas a trés vezes por més
( ) Todo Fim de semana
( ) Mais de duas vezes na semana.
Qual principal motivo de frequentar o pesque pague:
( ) Pesca
( )Bar
( ) Lazer
( )Restaurante
( ) Contato com a natureza
O que influéncia na sua escolha pelo pesque e pague?
( ) Distancia

( ) Custo



( ) Variedade

( ) Qualidade



