Porter e a competitividade dos restaurantes self-services: um estudo exploratério
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RESUMO - A economia naciona aliada a globalizacdo tem alterado a forma da concorréncia
bem como o padréo de competitividade. As alteragfes tém obrigado as empresas que desegjam
permanecer competitivas a ter uma visdo estratégica do ambiente em que se encontram
inseridas. O setor de restaurante self-service, tipico exemplo de empreendedores de sucesso,
vem sofrendo os impactos da globalizacdo em funcéo do crescimento do setor. Essa pesquisa
estudou a intensidade das forgas competitivas de Porter no setor de restaurante self-service. A
metodologia utilizada foi exploratéria, descritiva e quantitativa. Inicialmente o artigo
apresenta uma contextualizacdo sobre restaurantes, e ferramentas de competitividade e
estratégia. Para o levantamento dos restaurantes self-service foi utilizada uma amostragem por
conveniéncia no sul de Minas Gerais, e aplicou-se um question&rio com perguntas abertas e
fechadas em 59 restaurantes estabel ecidos, a fim de verificar a percepcdo dos empresarios do
setor em relagdo as forgas competitivas. Foram analisadas as principais caracteristicas dos
restaurantes self-service; os fatores que explicam a intensidade de cada uma das forcas
competitivas, a associagdo entre varidveis, e uma avaliagcdo gera da competitividade em
funcdo da percepcdo dos empresarios com relacdo as forgas competitivas.
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1. INTRODUCAO

Neves e Castro (2003) afirmam que o ramo alimenticio nunca precisou tanto do fluxo
eficiente de informagbes a0 longo da sua rede produtiva para compreender o que O
consumidor demonstra em termos de preferéncia aimentar e, consequentemente, como e o
que ird comprar, em virtude de um ambiente externo mais competitivo. A refeicéo forado lar
deixou de ser uma alternativa de lazer e tornou-se de grande necessidade dentro do modelo de
terceirizagdo dos servigos familiares, em fungdo do novo papel assumido pelas mulheres no
contexto atual da sociedade. Os restaurantes self-service (neste artigo, chamados pela sigla
RSS), baseado nos model os das redes de fast-foods, entraram no mercado oferecendo aos seus
clientes a opcéo de servico rapido, limpeza e qualidade, constituindo-se num novo segmento
no ramo aimenticio. O setor vem sofrendo os impactos da globalizacdo. Em funcdo do
constante crescimento desse segmento, atualmente € grande o niUmero de empresas que se
estabelecem, mas ndo conseguem sobreviver as exigéncias do mercado, o qua busca
qualidade com baixo custo, em funcdo do melhor preco, da lucratividade e da
competitividade.

Diversos fatores concorrem para 0 insucesso dos RSS, podendo destacar a falta de
preparo e, consequentemente, de planejamento dos empresarios do setor. A concepcdo de que
bons relacionamentos, localizacéo privilegiada do restaurante e fazer boa comida em casa
sejam suficientes para garantir bons resultados no negdcio € equivocada. Problemas  diarios
relacionados a custeio, receitas, busca e andlise de informagdes para avaliar 0 desempenho do
negocio e possiveis corregdes de rumo, geram problemas que ndo sdo resolvidos de maneira
correta, dificultando a tarefa de administrar 0 negocio, aumentando a probabilidade do seu
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fracasso. Para obter sucesso 0os RSS devem estar atentos as transformagdes que ocorrem em
seu ambiente, em funcdo dos desgjos dos consumidores, que alteram gradativamente seus
habitos alimentares.

Diante de um cenario de intensa competicdo qual a intensidade das forcgas
competitivas no setor de RSS? Pretendeu-se com este trabalho proporcionar um estudo
empirico, associado a uma teoria sobre competitividade, de um setor que ndo tem sido alvo de
estudos e que necessita de uma assisténcia pelos 6rgdos competentes, 0 que certamente
possibilitaria uma maior profissionalizacdo e crescimento. O objetivo geral foi avaiar a
competitividade do setor de RSS no sul de Minas, através da intensidade das cinco forgas
competitivas na percepcao dos empresarios do setor. Os objetivos especificos foram verificar
as hipoteses de associagdo, através de andlises ndo paramétricas e do teste Qui-quadrado,
entre as variavels de caracterizacdo dos RSS e os fatores componentes das cinco forgas
competitivas e, identificar tendéncias para 0 setor em relacdo aos componentes das forcas
competitivas como entrada de novos concorrentes, ameaca de produtos substitutos,
necessidade de produzir em escala, etc.

2.REFERENCIAL TEORICO
2.1. O setor de Restaurantes Self-Service no Brasil

Conforme Maricato (2002), o fendmeno da globalizacdo no Brasil na década de 90 do
século passado gerou desemprego de executivos, fruto dos processos de reengenharia e
enxugamento de custos nas empresas que, aliada a reducdo de ganhos dos profissionais
liberais fez com que muitos deles montassem pequenas empresas, em especial bares e
restaurantes. O Plano Real onerou a classe média brasileira, levando seus participantes a
cortarem gastos, atingindo diretamente o setor de restaurantes. Como o mercado exige um
acerto entre a oferta e a demanda, em 1997 o nimero de estabel ecimentos que fecharam as
portas ja eramaior do que os que abriam Maricato (2002).

Na década de 1970 do século passado, devido ao “milagre brasileiro”, a entrada de
capital externo e ao crescimento interno surge uma classe média ascendente, que propicia
mercado para a criagcdo de bares e restaurantes mais sofisticados, que sdo obrigados a se
aprimorarem continuamente, por exigéncia desse segmento cada vez mais exigente. Na
década de 80, comecam a se multiplicar os fast-foods, pizzarias e outros estabelecimentos
onde se pode comer rapidamente e sem gastar muito. JA na década de 90, a continua
sofisticacdo do mercado, aliada a abertura para a importacdo de produtos e a vinda de chefs
estrangeiros em maior nimero, da novo impulso a gastronomia, MARICATO (2002).

Concebidos nos model os das redes de fast-foods, os restaurantes self-service entraram
no mercado oferecendo aos seus clientes uma op¢do de servico rdpido, limpeza e qualidade,
competindo com as lanchonetes e com os restaurantes a la carte de baixo preco. Atualmente
esse tipo de restaurante self-service, por quilo ou ndo, constitui-se num novo segmento de
mercado no ramo de alimentos, que pela grande aceitagdo dos consumidores e pela crescente
competitividade, procuram atender a todos os requisitos de qualidade e eficiéncia em suas
atividades com relagdo ao processamento de refeicOes variadas diariamente e a0 servico de
atendimento e distribuicéo.

A refeicdo fora do lar deixou de ser uma aternativa de lazer e tornou-se uma
necessidade, constituindo uma tendéncia dentro do que se pode chamar de terceirizacdo dos
servigos familiares, surgidos em fungdo do novo papel assumido pelas mulheres no contexto
atual da sociedade. Conforme Montenegro (2003), elas passaram a buscar independéncia
econdbmica e a redizacdo profissiona através de um trabalho remunerado, bem como pela
necessidade de auxilio financeiro familiar, deixando de exercer as atividades domésticas
caracterizadas como ndo lucrativas. Deve-se considerar que existe um tipo de publico que
utiliza os restaurantes diariamente por comodidade, ndo levando em consideracdo os custos
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dessa opcdo. Preferem ndo conviver com empregadas em casa, ter de fazer compras
mensalmente e, ainda, correrem riscos de prejuizos relativos a perecibilidade dos alimentos
em fungdo do consumo inapropriado ou divergéncia entre a quantidade que sera consumida e
adquirida.

Conforme Neves e Castro (2003), as empresas do setor de alimentos e bebidas passam
hoje por grandes transformacdes, que partem do seu elemento-chave, que € o consumidor
final. Entender as mudangas nos desgjos desse novo consumidor, que atera gradativamente
seu habito alimentar, € fundamental para compreender como as empresas ao longo das cadeias
agroalimentares devem trabalhar para ter sucesso. Esses autores afirmam que o ramo
alimenticio nunca precisou tanto do fluxo eficiente de informacdes ao longo da rede produtiva
para compreender o que o consumidor demonstra em termos de preferéncia alimentar e,
consequentemente, como e 0 que ird comprar, em virtude de um ambiente externo mais
competitivo.

As causas dos insucessos nesse setor sdo motivadas pela falta de plangjamento dos
empresarios do setor. N&o é admissivel criar um restaurante sem saber qual serd a sua
composic¢ao de custos, seu potencial de receita ou ainda qual € a caracteristica principal do seu
negocio. Depois, torna-se necessario uma boa definicdo de como seréo identificadas as
informagdes importantes para analisar o desempenho do negécio e possibilitar as correcfes de
rumo; por ultimo, identificar as alternativas para a readaptacéo dos planos ou a modificacédo
dos objetivosiniciais, FONSECA (2002). A falta de preparo dos empresarios do setor também
contribui para o insucesso do negécio. Acreditam que bons relacionamentos, localizacdo do
imovel e fazer comida em casa sgja a mesma coisa que servir comida para dezenas de pessoas,
com 0s mesmos padrbes de qualidade, higiene e satisfagdo, o que dificulta a tarefa de
administrar um restaurante. Os problemas cotidianos ndo séo solucionados de maneira correta,
aumentando a chance de insucesso do negacio.

Conforme Fitzssmmons e Fitzsimmons (2000), h&4 complacéncia na administracdo das
indUstrias de servicos, descuido com a qualidade, negligéncia com as necessidades dos
clientes e a atencdo voltada somente a orientacdo financeira a curto prazo sdo fatores que
contribuem para arruinar o setor de servicos na economia. Outro fator que deve ser destacado
diz respeito a gestéo desses restaurantes, ela é centralizada e em sua maioria S0 empresas
familiares administradas pelos seus proprietérios. O nivel cultural das pessoas que exercem
funcBes operacionais deixa a desgjar, resultando em baixos salérios, minimas condicdes de
vida e, consequentemente, sua alta rotatividade. Conforme Montenegro (2003), o fato de a
mao de obra ser quase toda artesanal dificulta a gestdo dos restaurantes, ao contrario de outras
empresas que estdo investindo em tecnologia para minimizar custos e tentar maximizar lucros.

A tecnologia também é fundamental para o incremento da produtividade e um
facilitador da garantia da qualidade. A fata de profissonalismo dos fornecedores dos
restaurantes tanto em relacéo aos prazos de entrega quanto a qualidade dos produtos constitui-
se num problema crucial, ja que comprar bem € necessario para garantir boa rentabilidade e o
processo de aquisicdo deve estar em perfeita sintonia com a producdo. A higiene de
processamento, armazenagem e manipulagdo dos alimentos sdo fundamentais no ramo de
atividade. Problema de contaminacdo normalmente traz sérias consequiéncias para o negocio e
congtitui seu ponto vulnerdvel; por isso, a busca de padrdes de higiene mais eficazes nos
processos deve ser prioritéria e objetivo de treinamento do pessoal. Além desses problemas
relacionados a aquisicdo; armazenagem e controle de insumos; programagéo da producéo;
controle e garantia da qualidade; e, administracéo de pessoal, 0s proprietarios de restaurantes
ndo utilizam um sistema de custeio, 0 que impossibilita conhecer a lucratividade dos clientes,
produtos e servicos.

Rebelato apud Montenegro (2003), afirma que o0s restaurantes comerciails S8o
empresas que ha grande maioria ndo dispdem de adequado sistema de custeio ou mesmo de
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mecanismo de apropriacdo de custos. Esse desconhecimento provoca desvios de caixa para
fins ndo centrais ou estratégicos, podendo comprometer as oportunidades e revelando, por
fim, o desvio de foco do negécio. Como conseqiiéncia, a maioria das empresas que se lanca
no mercado, estara fora do negdcio antes do primeiro ano de atividade.

No setor de restaurantes 0s custos e os desperdicios devem ser analisados sob varios
aspectos. Um restaurante a la carte, por exemplo, possui carddpio e quantidades das porcdes
definidas, necessitando de uma quantidade menor de insumos, ndo havendo desperdicio por
excesso de producdo, e o pouco desperdicio que ocorre vem embutido no preco do prato.
Nesse caso, 0 cliente paga pelo que consumiu e pelo que foi jogado fora. Entretanto, num
restaurante self-service, por quilo ou preco fixo, a importancia do desperdicio € indiscutivel,
j& que o0 niumero de clientes diarios € muito varidvel. Com isso, o volume de comida é de
dificil plangiamento, podendo sobrar pouco, muito, ou exigir habilidades rapidas de reposicao
pela falta. Como nesse caso o cliente sO paga pelo que consome, o que foi produzido em
excesso necessita de criatividade para aproveitamento. Se isso ndo ocorrer, os desperdicios
s80 de valor muito elevado, afetando consideravel mente os custos finais e a sobrevivéncia do
negoécio, ja que ndo podem ser repassados aos clientes e nem elevar excessivamente o custo
darefeicéo.

2.2. Estratégias Competitivas

A competitividade traduz-se na capacidade que uma organizagdo desenvolve em
algumas atividades especificas que |he ddo vantagem competitiva no seu ramo de negécio.
Henderson (1988) a conceitua como a capacidade da firma formular e implementar estratégias
concorrenciais, que lhe permitam ampliar ou conservar, de forma duradoura, uma posicao
sustentavel no mercado, ou sgja, para as empresas vencerem a concorréncia é necessario que
obtenham vantagens competitivas e uma das formas que elas podem utilizar para conseguir
vantagens competitivas é elaborando estratégias. Conforme Day (1999) as vantagens
competitivas resultam ou da posicdo da empresa na indistria ou de Sseus recursos e
capacidades. Na primeira abordagem, chamada pelo autor de forgas estruturais, as vantagens
resultam de assegurar um custo justificavel ou da posicdo de diferenciacdo nos segmentos
mais atraente do mercado total; na visdo baseada nos recursos, ao contrério, relaciona um
desempenho superior a recursos especificos e de dificil reproducdo que a empresa possui,
cultivados ao longo do tempo e que determinam o seu grau de eficiéncia e eficacia.

Segundo Porter (1986) além do ambiente global em que se inserem, as empresas tém
gue se preocupar com um ambiente mais restrito, formado por concorrentes, fornecedores,
clientes, produtos substitutos e entrantes potenciais, que as influenciam na competicdo num
determinado setor e na geracdo da sua rentabilidade potencial. O autor chama de forgas
competitivas o relacionamento entre a empresa e esses elementos; gue o grau de concorréncia
nesse setor pode ser explicado pela intensidade dessas forgas e ao seu estudo chamou de
andlise estrutural de indlstrias. A estrutura industrial tem uma forte influéncia na
determinag&o das regras competitivas, assim como das estratégias disponivels para a empresa.

Porter (1989, p. 49), define estratégia competitiva como sendo o conjunto de agdes
ofensivas ou defensivas para criar uma posicao defensdvel em uma indlstria, para enfrentar
com sucesso as cinco forcas competitivas e, assim, obter um retorno sobre o investimento
maior para empresa. Num sentido amplo aponta a existéncia de trés estratégias genéricas,
internamente consistentes e potencia mente poderosas para se criar uma posicéo defensavel no
longo prazo e superar os concorrentes. lideranca em custo total; diferenciacéo; enfoque.

Porter (1986) propde um modelo de cinco forcas competitivas que agem num setor e que
s80: @) ameaca de novos entrantes; b) intensidade da rivalidade entre concorrentes existentes,
c) ameaca de produtos substitutos, d) poder de negociacdo dos clientes; €) poder de
negociacdo dos fornecedores. Para 0 autor a meta da estratégia competitiva para uma empresa
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num determinado setor € encontrar um posicionamento dentro dele em que a empresa possa
melhor defender contra estas forcas ou influenciéa-las a seu favor.

As abordagens estratégicas genéricas diferem em outras dimensbes aém das
diferencas funcionais indicadas. Sua implementacdo bem sucedida exige diferentes recursos e
habilidades, implicam arranjos organizacionais diferentes, procedimentos de controle e
sistemas criativos. Podem também requerer estilos diferentes de lideranca e traduzir-se em
climas e culturas bastante diferentes nas empresas, PORTER (1996).

Conforme Porter (1998), as trés abordagens genéricas sdo métodos alternativos viaveis
paralidar com as forgas competitivas. No entanto, se a empresa fracassar em desenvolver uma
abordagem em ao menos uma das trés dimensdes, ficara no meio termo, em uma situacdo
estratégica extremamente pobre. A essa empresa fatara parcela de mercado e investimento de
capital; ela deve se satisfazer com uma baixa rentabilidade ou €la perde os clientes de grandes
volumes que exigem pregos mais baixos ou ainda deve renunciar seus lucros para colocar seu
negécio fora do alcance das empresas de baixo custo. Ela também perde negécio com altas
margens para as empresas que enfocaram metas de atas margens ou que atingiram um padréo
de diferenciacdo global. A empresa no meio termo também deve sofrer de uma cultura
empresarial indefinida e de um conjunto conflitante de arranjos organizacionais.

Segundo Mintzberg e Quinn (2001) uma organizacdo se distingue em um mercado
competitivo ao diferenciar suas ofertas de alguma forma, agindo para distinguir seus produtos
e servicos dos de seus concorrentes. Propds que uma organizacdo utilizasse seis tipos de
estratégias para diferenciar seus produtos: @) Diferenciagdo de preco; b) Diferenciacéo de
imagem; c) Diferenciacdo de suporte; d) Diferenciacdo de qualidade; e) Diferenciacdo de
design; f) Nao diferenciagéo.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O presente estudo caracterizou-se quanto ao conteldo por uma pesquisa exploratéria e
aplicada. Segundo Mattar (2001), a pesguisa exploratéria € Util quando se tem uma nogéo
muito vaga do problema e visa prover o pesquisador de maior conhecimento sobre o tema de
pesquisa. Vergara (2000) concordando com Cervo e Bervian (1996), afirmam que a pesguisa
aplicada € basicamente motivada pela necessidade de resolver problemas préticos, mais
imediatos, buscando solugdes para problemas concretos. Quanto a amplitude, caracteriza-se
como sendo descritiva, Gil (2002). O instrumento utilizado para coleta de dados foi um
formulério com questfes fechadas, relativas a caracterizacdo dos restaurantes, pelas quais se
procura obter informagdes a respeito do tempo de funcionamento do restaurante; nimero de
mesas, de funcionarios, de pratos e quilos servidos por dia; localizacdo; e, grau de
escolaridade dos seus proprietarios. O instrumento utilizado foi adaptado dos estudos
desenvolvidos por Paleta (2001) e Cassiano (2005), com base em material proposto e
atualizado pelo SEBRAE (2004), consistindo em uma replicagem adaptada destes métodos,
conforme Berndt e Oliveira (2005).

As questdes foram relacionadas em grupos a cada for¢ca competitiva que atua no
ambiente e que sdo: ameaga de novos entrantes, rivalidade entre concorrentes, ameaca de
produtos ou servigos substitutos, poder de negociacéo dos clientes, poder de negociacdo dos
fornecedores. Ao término da avaliacdo de cada forca competitiva, foi realizada uma soma que
corresponde aos pontos totais daguelas forcas. Estes totais foram transferidos para um
formulédrio de Avaiacdo Geral, onde pode-se redizar a avaliagdo das cinco forcas em
conjunto e o grau de competitividade, na visdo dos proprietérios, que elas representam para o
sucesso do RSS. Os respondentes foram os proprietérios ou gerentes dos RSS das cidades de
Pocos de Caldas, Pouso Alegre, Varginha, Lavras e Alfenas. Optou-se por realizar a pesquisa
nestas cidades por constituirem-se em cidades-polo na regido do Sul de Minas. Essa
caracteristica confere as mesmas um nivel de atividade econdmica elevada, constituindo um
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ambiente propicio onde as forcas competitivas e seus componentes manifestam de maneira
mas acentuada.

Para determinar a amostra a ser pesquisada em cada cidade fez-se um levantamento in
loco nos diversos bairros da existéncia de RSS e em seguida o contato com o proprietério ou
gerente para colaborar respondendo as questBes do formulario. Na cidade de Pouso Alegre
colaboraram 15 (quinze) RSS, em Varginha e Alfenas 14 (quatorze) RSS em cada cidade, em
Lavras 11(onze) RSS e Pocgos de Caldas 5 (cinco) RSS, perfazendo uma amostra de 59
(cinqlienta e nove) RSS. Foram testadas as hipéteses de haver associacéo entre as variavels de
caracterizacdo dos RSS, representadas pelas questbes da primeira segdo do formulario e as
variavels que representam os fatores que explicam a intensidade de cada forca competitiva,
representada pelas questdes da segunda secdo do formulério, submetidas a andlises néo
paramétricas, através do teste Qui-quadrado.

Conforme Malhotra (2001) e Martins (2002), as provas ndo paramétricas sao
prioritariamente adaptaveis aos estudos que envolvem variaveis com niveis de mensuracao
nominal e ordinal, bem como a investigacdo de pequenas amostras. S&0 recomendadas para
analises de resultados de experimentos com dados emparel hados, para verificar se as variaveis
s80 independentes ou relacionadas, e também para o tratamento estatistico de dados oriundos
de tabelas com dupla entrada. Devido ao pequeno nimero da amostra utilizou-se neste estudo
0 teste Qui-quadrado para tabelas (2 x 2). Para tanto, em relacéo aos fatores das cinco forcas
competitivas, as opcdes “discordo totalmente” e “discordo parcialmente” foram agrupadas
para se evitar que as células ou caselas pudessem conter freqliéncias esperadas menores que 5
(cinco), estendendo-se para as opcdes “concordo parcialmente” e “concordo totalmente” o
mesmo procedimento. O nivel de significancia estabelecido neste trabalho para o teste Qui-
quadrado foi de 5% = 0,05 e o grau de liberdade = (L-1) (C-1) = 1, onde L € o nimero de
linhas e C 0 nimero de colunas databela (2 x 2).

Para a andlise dos fatores que explicam a intensidade de cada uma das forcas
competitivas, representadas pelas questdes da segunda secdo do formulério, foi realizada
através da abordagem do Ranking Médio (RM). Conforme (Tresca e De Rose JR., 2004) apud
CASSIANO (2005, o Ranking Médio é obtido pelo Método tipo Likert, através da pontuacdo
atribuida as respostas, relacionando a freguiéncia das respostas dos gestores que fizeram tal
atribuicdo, onde os valores menores que 3 sdo considerados discordantes e, maiores que 3,
concordantes.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO
4.1. Estatistica Descritiva

Em relacdo ao nimero de mesas constatou-se que, em média, 0os RSS possuem 26
delas, sendo que 63% deles dispdem em menor numero. Verificou-se que os RSS que
possuem numero de mesas acima da média oferecem refei ¢cbes nos finais de semana, fazendo
do almoco uma opc¢éo de lazer para as familias e que aqueles que possuem nimero de mesas
abaixo da média oferecem aimentacdo somente nos dias Uteis, procurando atender
especificamente aos trabal hadores das areas de servicos.

Os RSS pesquisados tém, em média, 08 (oito) funcionérios. Conforme classificagdo do
SEBRAE (2004), pela qual empresas de micro porte possuem até 19 (dezenove) funcionarios
e de pequeno porte de 20 (vinte) a 99 (noventa e nove) funciondrios, pode ser constatado que
97% dos RSS sdo micro empresas e 3% de pequeno porte. O tempo médio de funcionamento
dos RSS pesquisados é de 05 (cinco) anos, sendo que 37% deles - 22 RSS - tém mais de cinco
anos, 51% deles — 30 RSS — tém menos de 05 anos e 12% deles — 07 RSS — tém tempo de
funcionamento em torno da média. Também constatou-se que 31% deles — 18 RSS, tém até
trés anos de funcionamento e que 69% deles - 41 RSS, tém acima de trés anos de
funcionamento. Conforme o SEBRAE (2004) devido a vérios fatores, entre eles a fata de
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preparo dos empresarios, entre micro e peguenas empresas com até dois anos de constituicéo,
o indice de mortalidade chega a 45%, saltando para 50% entre empresas estabelecidas ha no
maximo trés anos. Apesar da retrospectiva desfavoravel, verificou-se que grande parte do
setor — 69% dos RSS no sul de Minas conseguiram romper a barreira temporal, o que pode
indicar o acerto no entendimento das necessidades do mercado e na capacitacdo interna, vitais
para o sucesso do empreendimento.

Em relagdo ao tipo de refeicles servidas, constatou-se que 41% dos RSS pesquisados,
em numero de 23 empresas, servem somente na modalidade prato, que 22% deles, em nimero
de 14 empresas servem somente na modalidade a quilo e que 37% deles, em nimero de 22
empresas servem a prato e a quilo.Dentre os RSS que servem somente na modalidade prato
s80 servidos, em média, 104 (cento e quatro) pratos por dia, sendo que 62% deles — 15 RSS -
servem menos que essa quantidade. Nesse caso, verificou-se que o valor médio cobrado pelo
prato € de R$ 5,00 (cinco reais). Foi constatado que 29% deles — 07 RSS - cobram um preco
abaixo da média, que 25% deles— 06 RSS - cobram um prego em torno da média e 46% deles
— 11 RSS - cobram um preco acima da média.

Constatou-se que grande numero de RSS serve na modalidade prato e indica o
fornecimento de refeicbes a consumidores, que na sua maioria, seriam trabalhadores que
privilegiam o valor certo darefeicdo em relagdo a incerteza do valor a ser pago na modalidade
aquilo, condicdes em que poderia ocorrer desequilibrio no seu salario e consequentemente no
seu orcamento. Na pesquisa realizada pelo autor na cidade de Pouso Alegre verificou-se junto
aos proprietarios dos RSS que dentre os clientes que optam pela modalidade prato estdo
incluidos aqueles que utilizam marmita para embalagem dos alimentos que serdo consumidos
em casa e também por aqueles que utilizam “marmitex” como empresas comercials, pequenas
indlstrias ou empreiteiras que oferecem a alimentacdo aos seus funcionarios na empresa ou
no canteiro de obras. Nesses casos, a perda de receita verificada em funcéo de ndo servir
bebidas e sobremesas é compensada pela pequena quantidade de “misturas’ servidas no prato,
normalmente carnes, que possuem significativas parcelas de custos na composi¢ao do preco
do prato e também pela ndo utilizacdo do sal&o, dos utensilios e do tempo do garcom.

Em relacdo aos RSS que comercializam somente na modalidade a quilo sdo servidos
por dia, em média, 84 (oitenta e quatro) quilos de alimentos. Foi constatado que 69% deles —
09 RSS - servem mais que oitenta e quatro quilos por dia e que 31% deles — 4 RSS - menos
gue essa quantidade. Nesse segmento, verificou-se gque o valor médio cobrado pelo quilo é de
R$ 12,50 (doze reais e cinglienta centavos). Foi constatado que 15% deles — 2 RSS - cobram
um preco abaixo da média, que 31% deles — 4 RSS - cobram um preco em torno da média e
54% deles— 7 RSS - cobram um preco acima da média.

Observou-se que os RSS situados nesta categoria sdo diferenciados em relacéo a
localizagdo, atendimento e variedade de produtos, sendo sua clientela constituida de um
publico também diferenciado como executivos, gerentes ou empresarios, que estdo
preocupados com outros atributos, ndo privilegiando o valor da refeicdo. Quanto a
localizagdo dos RSS nas cidades pesquisadas, ou sgja, 63% deles estdo localizados no centro,
29% em bairros e 8% em outros locais como, em sua maioria, postos de servicos ligados as
distribuidoras de combustiveis, localizados nas rodovias préximas ou dentro do perimetro
urbano. Verificou-se que grande parte dos prestadores de servicos esta localizada na regido
central das cidades pesguisadas. Considerando gque o grupo de trabal hadores desse segmento
tende a privilegiar o trabalho em relacdo a alimentacéo no lar, exigindo rapidez, comodidade,
qualidade e prego, 0s RSS vieram a se instalar preferencialmente na regi&o, buscando atender
as necessidades dessa clientela.

Em relacéo ao grau de instrucdo dos pesguisados, proprietérios ou gerentes dos RSS
constatou-se que conforme a figura 6, 24% deles — 14 RSS - possuem primeiro grau de
escolaridade, que 39% deles — 23 RSS - possuem 0 segundo grau de escolaridade e que 37%
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deles — 22 RSS - possuem o curso superior. O tempo prolongado de funcionamento dos RSS,
0 acerto na sua localizagdo regiona e a capacidade de entendimento e atendimento das
necessidades do publico-alvo, ja anaisadas, podem estar relacionadas a qualificacdo e
habilitac8o dos proprietérios ou gerentes, em funcéo do alto grau de escolaridade dos mesmos,
jAque 76% deles possuem o 2° grau ou nivel superior de escolaridade.

4.2. Percepcao dos proprietarios ou gerentes dos RSS

Na apresentacao dos resultados da pesquisa baseada na percepcao dos proprietérios ou
gerentes dos RSS e da abordagem de Ranking Médio, foi feita uma andise dos fatores que
explicam a intensidade de cada uma das cinco forcas competitivas, propostas por Porter
(1986) no modelo de Andlise Estrutural daIndustria.

4.2.1. Andlise da Forca “Ameaca de Novos Entrantes”

As barreiras a entrada de novos concorrentes. Avaliando estes fatores, percebeu-se que
ndo é necessario produzir em larga escala. Ao contrério dos restaurantes que servem a la
carte, onde a sobra da refeicdo ja estd embutida no valor do prato, nos RSS a producdo em
alta escala ndo é recomendada, pois haveria dificuldade de reaproveitamento da sobra, o que
incorreria em custos para a empresa. Verificou-se na andlise das varidveis de caracterizacéo
gue a maior parte dos RSS esta localizada na regido central das cidades pesguisadas. Seus
clientes sdo os trabalhadores dos diversos setores de servigos e familias que preferem néo
produzir a refeicdo em casa, 0s quais buscam localizacdo e ambiente adequados para a sua
adimentacdo. Para atender a essa demanda, verificou-se que € necessario grandes
investimentos de capital em instalaces, equipamentos e localizacdo favoravel. Mesmo com a
necessidade de grandes investimentos, percebeu-se que ndo h& previsdo de reacdo pelos
restaurantes estabelecidos para quem tentar entrar no negocio. Verificou-se que os clientes
ndo tém sentimento de lealdade & marca dos RSS, privilegiando qualidade e precos baixos,
ndo havendo altos custos para mudarem para outros restaurantes gue venham a se estabel ecer.

Percebeu-se que 0s RSS tém acesso aos fornecedores de matéria prima necessaria para
0 preparo dos alimentos e que aqueles restaurantes estabelecidos tém seus custos unitarios
reduzidos, em funcdo da ampla experiéncia e conhecimento do negécio. Nota-se que o setor
de RSS nas varias localidades ja se encontra saturado, havendo necessidade de buscar clientes
em novos mercados, principa mente naquele constituido por empresas industriais de pequeno
e médio porte ou empreiteiras que optam por fornecer alimentacdo para seus funcionarios
através de pratos prontos ou “marmitex” servidos nos seus refeitdrios ou canteiro de obras.
4.2.2. Andlise da forca “Rivalidade entre Concorrentes”

Avaliando a rivalidade dos concorrentes no setor de RSS, percebeu-se que existe um
grande nimero de empresas com tamanhos e recursos semelhantes, tendendo a aumentar a
concorréncia entre eles. Essa constatagao é reforcada pela percepcdo de crescimento lento do
setor, situagdo em que o aumento de vendas sd é possivel tomando mercado de outros
concorrentes. A intensidade da rivalidade é ampliada quando ao analisar os dados verificou-se
elevada disputa de precos no setor por haver barreiras elevadas para os empresarios sairem do
negocio, alto custo de estocagem dos insumos e produtos e ndo existir diferenciacdo dos
produtos oferecidos. Percebeu-se também que em funcdo da intensa concorréncia, 0S
empres&rios do setor tém maneiras diferentes de conduzirem seus negdcios, 0 que podera
originar estratégias diversificadas, acirrando aintensidade da rivalidade.

4.2.3 Analise da forca “Ameaca de Produtos substitutos”

Em relacdo ao setor de RSS € grande o nimero de produtos substitutos oferecidos por
padarias, lanchonetes, bares, pastelarias, casas de pdo de queijo, de panquecas, de vitaminas,
de sucos, etc. Percebeu-se que os produtos of ertados por esses setores tém precos mais baixos
gue aquel es disponibilizados pel os RSS e que os mesmos encontram-se em franca expansao.
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Quanto mais atrativa for a opcdo de preco oferecida ao mercado pelos substitutos,
permitindo obter a mesma qualidade, tanto mais ameacados seréo os lucros do setor de RSS,
interferindo diretamente na sua competitividade. Percebeu-se que os RSS estabel ecidos néo
tém costume de utilizar publicidade intensa para promover sua imagem e seus produtos. Esse
fato decorre da constatacdo junto aos respondentes de que a propaganda “boca a boca’,
resultado da qualidade, do custo e do atendimento, € a mais eficiente para atrair o consumidor.
4.2.4 Andlise da forca “Poder de Negociacdo dos clientes”

Percebeu-se que os clientes sdo muito bem informados sobre os precos praticados pelo
setor de RSS e como compram em grandes quantidades — tendem a fazer a refeicdo nos
mesmos RSS ao longo do més - sempre fazem pressdes para reduzir 0s precos, principa mente
guando se constata que os produtos vendidos pelos RSS representam uma fragdo significativa
das suas compras.

Tabela 1 — Fatores de maior relevancia na competitividade dos RSS

Forca “Ameaca de Novos Entrantes”

Fatores | Discordo | Indiferente | Concordo [  RM
Necessidade de grandes investimentos de
capital (instalagBes, maquinas, estoques) 18 02 39 3,6
ACesso a matéria prima 11 10 38 39
Grandes investimentos para  conseguir
localizagdo favorével 11 05 43 3,8
RSS estabelecidos tém ampla experiéncia e
conhecimento do negécio, contribuindo para 17 06 36 3,6

diminuir custos

Mercado loca estd saturado necessitando
buscar clientes em outros mercados 19 03 37 35

Forca “Rivalidade entre as empresas”

Existe grande nimero de RSS concorrentes,

com relativo equilibrio em termos de tamanho 16 03 40 3,6
€ recursos

O setor onde se situa 0 RSS mostra um

crescimento lento, mostrando que para crescer 14 05 40 38

€ necessario tomar parcela de mercado das
empresas existentes

Verificou-se acirrada disputa de precos entre

0s concorrentes 18 02 39 3,7
N&o existe diferenciagdo entre os produtos

comercializados pelos outros RSS 41 06 12 21
estabelecidos

Forca “Ameaca de Produtos Substitutos”

Verificou-se uma enorme quantidade de
produtos substitutos 14 12 33 3.7

Produtos substitutos tém precos mais baixos do
que os oferecidos pelos RSS estabelecidos no 17 11 31 35
mercado

Os RSS existentes ndo tém costume de utilizar
publicidade intensa para promover imagem e 13 06 40 3,7
produtos

Forca “Poder de Negociacdo dos clientes”

Os produtos vendidos pelos RSS representam

uma fracdo significante das compras dos 16 11 32 33
clientes

Os clientes s80 muito bem informados sobre

pregos em vigor no mercado 11 02 46 4,2

Forca “Poder de Negociacdo dos Fornecedores”

Os RSS existentes ndo sdo clientes importantes
para os fornecedores 40 07 12 2,1
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Os produtos comprados dos fornecedores sao

diferenciados 15 07 37 3.7
Existe ameaca permanente dos fornecedores
passarem a produzir, 1és proprios, os produtos 40 06 13 2,0

gue os RSS fabricam atualmente

Os materiais adquiridos dos fornecedores sdo
importantes para 0 sucesso dos negdcios dos 04 05 50 44
RSS

Fonte: Dados primérios. Elaborada pelos autores.

Também verificou-se que os produtos que os clientes compram n&o sdo padronizados
e que ndo havera custos significativos se os clientes mudarem de RSS, fatores que tornam a
competicdo mais acirrada no setor. Entretanto, constata-se que ndo ha a ameaca dos clientes a
produzir, eles proprios, os alimentos adquiridos nos RSS.

4.2.5 Andlise da forca “Poder de Negociacdo dos Fornecedores”

Verificou-se que os produtos adquiridos dos fornecedores sdo diferenciados e
constituem insumos importantes para 0 processo de fabricagdo ou para a qualidade dos
produtos oferecidos pelos RSS, o que poderia aumentar significativamente o poder de
negociagao dos fornecedores. Entretanto, percebeu-se que 0s insumos ndo estdo concentrados
em poucos fornecedores, gque ndo existem custos significativos para os RSS mudarem de
fornecedores e que os produtos adquiridos tém substitutos, aspectos que tendem a diminuir o
poder de negociagdo dos fornecedores. Verificou-se que 0os RSS sdo clientes importantes para
os fornecedores e que néo existe a ameaca de integracdo para frente, ou segja, ameaca dos
fornecedores entrarem para o setor de RSS. Constata-se que a forga Poder de Negociagdo dos
Fornecedores, em funcéo da pouca influéncia dos seus componentes, é aquela que exerce a
menor pressdo na competitividade do setor de RSS. A Tabela 1 mostra um resumo de quais
fatores componentes sdo de maior relevancia para explicar a intensidade de cada uma das
cinco forgas competitivas, baseado na percepcao dos respondentes.

4.3. Andlise de associacgdo das variaveis

Realizaram-se andlises através do teste Qui-quadrado, para verificar se ha associagdo
entre as variaveis de caracterizacdo dos RSS e as variavels que representam os fatores que
explicam aintensidade de cada forga competitiva.

4.3.1 Analise da Forca “Ameaca de Novos Entrantes”

A Tabela 2 indica os valores do Qui-quadrado calculados quando relacionadas
variaveis de caracterizacdo dos RSS e fatores componentes da forca Ameaca de Novos
Entrantes. Relacionando os valores do Qui-quadrado calculado com o valor do Qui-quadrado
tabelado, verificou-se que ndo existe associacdo entre as variavels Lealdade dos Clientes e
Localizacdo dos RSS. O fato da localizacdo dos restaurantes e dos prestadores de servicos,
empregadores dos clientes, encontrarem-se concentrados na regido central das cidades pode
permitir aos clientes maior opcdo de escolha, reduzindo o seu grau de lealdade.

N&o foi constatada associacdo entre Investimento de Capital em InstalagOes,
equipamentos e Localizacdo dos RSS. Como os clientes disponibilizam pouco tempo para as
refeicdes, pode-se observar que eles privilegiam além da localizacdo, a qualidade, o custo e 0
atendimento como fatores de preferéncia, ndo considerando as instalagbes e equipamentos
como fatores determinantes para a escolha do RSS. N&o foi observada associagdo entre
Experiéncia e Conhecimento do Negdcio e Grau de Escolaridade dos proprietérios ou
gerentes dos RSS.

Tabela2 — Valores do Qui-quadrado para variaveis de caracterizacdo e componentes daforca

Ameaca de Novos Entrantes.
Componentes da Forca Variaveis de Caracterizagdo X%
L ealdade dos clientes L ocalizacdo dos RSS 1,29
Investimento Capital instalagbes L ocalizacdo dos RSS 0,06

Experiéncia e Conhecimento do Grau de escolaridade Proprietarios 0,21
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Negbcio
Mercado saturado Localizacdo dos RSS 4,79
Fonte: Dados primérios. Elaborada pel os autores.

Percebeu-se gque existe uma associacdo entre as varidveis Mercado Saturado e localizacdo dos
RSS e isso permite observar que os restaurantes tendem a localizar-se em torno de um centro
urbano, beneficiando da saturacdo dos mercados, e criando forcas a partir do poder da
concorréncia para atrair consumidores para uma mesma regiao.

4.3.2. Analise da Forca “Rivalidade entre Concorrentes”

A Tabela 3 indica os valores do Qui-quadrado cal culado quando relacionadas variaveis
de caracterizagcdo dos RSS e os fatores componentes da forca “ Rivalidade entre Concorrentes’
Tabela 3 — Valores do Qui-quadrado para variaveis de caracterizacéo e componentes daforca
Rivalidade entre Concorrentes.

Componentes da Forca Varidvels de Caracterizacdo X2ac
Nudmero de Concorrentes L ocalizac8o dos RSS 0,02
Diferenciacdo entre Produtos Localizac8o dos RSS 1,37
Dispéndio para sair do Neg6cio Tempo de Funcionamento 0,19

Fonte: Dados primérios. Elaborada pelos autores.

Percebeu-se que ndo existe associacdo entre as variaveis de caracterizacdo L ocalizagao
dos RSS e Numero de Concorrentes com relativo equilibrio em termos de tamanho e recursos.
Essa dissociacéo indica que os RSS tendem a se estabel ecer em outras regides das cidades em
busca de clientes de outros segmentos de mercado, como trabalhadores no comércio dos
bairros, pessoas da terceira idade que ndo se dispdem deslocar ao centro da cidade para
alimentar e turistas, vigjantes e caminhoneiros que preferem alimentar nos restaurantes
localizados nas rodovias de acesso as cidades.

Percebeu-se ainda ndo existir associacdo entre a variavel Localizacdo e a componente
N&o Diferenciacdo entre Produtos. Essa constatacdo permite afirmar que os produtos
oferecidos pelos restaurantes sofrem diferenciacéo, dependendo da localizacdo do RSS, ou
segja, na regido central os produtos s&o mais sofisticados e apresentam maior variedade. Nos
bairros sdo menos sofisticados com poucas variedades. Nagqueles estabel ecidos nas rodovias
de acesso as cidades podem-se verificar os dois tipos de produtos: sofisticados e com muita
variedade para turistas e menos sofisticados e pouca variedade para vigantes comuns e
caminhoneiros. Verificou-se que ndo ha associacdo entre a varidvel de caracterizagcdo Tempo
de Funcionamento e o componente E Muito Dispendioso para RSS Sair do Negécio. 1sso
indica que os custos fixos de saida como acordos trabal histas e custo de restabel ecimento néo
influenciam a decisdo dos empresarios sairem do negdécio, independente do tempo que o seu
RSS esteja estabelecido. Esse fato também indica ndo existir barreiras de saida elevadas,
amenizando a concorréncia no setor.

4.3.3 Andlise da Forca “Ameaca de Produtos Substitutos”

A Tabela 4 indica os valores do Qui-quadrado calculados quando relacionadas
variaveis de caracterizacdo dos RSS e fatores componentes da forca “Ameaca de Produtos
Substitutos’. Cotejando os valores do Qui-quadrado calculado com o valor do Qui-quadrado
tabelado, verificou-se que ndo existe associacado entre as variaveis de caracterizacdo Tempo de
Funcionamento e Grau de Escolaridade dos Proprietarios com o componente Ndo Utilizacéo
de Publicidade Intensa. Indica que a promoc¢do da imagem e dos produtos dos RSS néo esta
atrelada a campanhas publicitarias, dependendo mais da qualidade, custo e atendimento
oferecidos, que serdo disseminados entre os consumidores através do “boca a boca” .
Verificou-se que ndo existe associacdo entre as variaveis de caracterizacdo Tempo de
Funcionamento e Localizacdo dos RSS e o componente Preco Baixo do Produto Substituto.
Indica que apesar do preco baixo oferecido pelas lanchonetes, bares e outros ofertantes de
produtos substitutos, existe espago para novos entrantes, independente de localizacdo, fazendo
com que a competicao se torne mais acirrada no setor.
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Tabela 4 — Valores do Qui-quadrado para variaveis de caracterizacdo e componentes da forca
Ameaca de Produtos Substitutos

Componentes da Forca Varidveis de Caracterizacdo X2 aic
N&o Utilizacdo Publicidade Tempo de Funcionamento 0,02
N&o Utilizacdo Publicidade Grau Escolaridade Proprietéarios 0,15
Preco Baixo Produto Substituto Tempo de Funcionamento 0,01
Preco Baixo Produto Substituto Localizagdo dos RSS 1,24
Ameaga Expansdo Prod. Substituto Tempo de Funcionamento 0,05

Fonte: Dados primérios. Elaborada pel os autores.
Verificou-se que ndo existe associagdo entre as variaveis de caracterizacdo Tempo de
Funcionamento com o componente Ameaca do Mercado dos RSS Existentes com a Expanséo
dos Produtos Substitutos. Isso indica que, mesmo com a expansdo verificada no setor de
produtos substitutos, no futuro ndo havera a possibilidade de ameagas ao funcionamento dos
restaurantes, o que provavel mente aumentard a competicdo no setor de RSS.
4.3.4. Andlise da Forca “Poder de Negociagdo dos Clientes”

A Tabela 5 mostra os valores do Qui-Quadrado calculados quando relacionadas
variaveis de caracterizacdo dos RSS e componentes da forca “Poder de Negociacdo dos
Clientes’. Percebeu-se que ndo existe associacdo entre as variaveis de caracterizagdo
Localizagcdo dos RSS e o componente Clientes N&o terdo Custos Adicionais para Mudarem de
Fornecedores. Indica que alocalizac&o do restaurante deverd influenciar a opgéo do cliente na
escolha do local para realizar suas refeicdes, em funcdo dos custos que podera incorrer em
relacdo a perda de tempo com deslocamentos, reducdo do tempo livre de ailmogo, possivel
perda de qualidade do produto e do atendimento em outros RSS. O fato pode concorrer paraa
concentragdo dos RSS na regido central das cidades, contribuindo para o acirramento da
concorréncia entre os RSS nela estabel ecidos.

Verificou-se que ndo existe associagdo entre a variavel Localizagdo dos RSS e o
componente Produtos que clientes compram dos RSS serem padronizados, ndo oferecendo
diferenciacdo. Indica que os RSS utilizam da diferenciacdo dos produtos oferecidos como
vantagem competitiva, principalmente aqueles localizados na regido central das cidades,
oferecendo diversos tipos de saladas, entradas, carnes e comidas tipicas. Nesse aspecto,
também procuram diferenciar em relagéo as formas de pagamento, seja atraves de cartbes de
crédito, de convénios com os empregadores ou oferecendo diversos convénios com empresas
de vale-refeicles.

Tabela 5 — Valores do Qui-quadrado para variaveis de caracterizagcdo e componentes da forca
“Poder de Negociacdo dos Clientes”

Componentes da Forca Variaveis de Caracterizagdo XZeaic
Custos Mudarem Fornecedores L ocalizag8o dos RSS 0,84
Produtos Fornecidos Padronizados Localizagdo dos RSS 0,66
Produtos Fornecidos Padronizados Tempo de Funcionamento 0,31

Fonte: Dados primarios. Elaborada pel os autores.

Observa-se que ndo existe associacdo entre a variavel de caracterizacdo Tempo de
Funcionamento e o componente Produtos que clientes compram dos RSS serem
Padronizados, ndo oferecendo diferenciacdo. Indica que, a exemplo da andlise feita em
relacdo alocalizacdo dos restaurantes, os clientes optam por produtos diferenciados e que esta
caracteristica também € uma vantagem competitiva, preponderante na sobrevivéncia dos
RSS.

4.3.4. Andlise da Forca “Poder de Negociacdo dos Fornecedores”

A Tabela 6 indica os valores do Qui-quadrado calculados quando relacionadas
variavels de caracterizacdo dos RSS e os componentes da forca “Poder de Negociacdo dos
Fornecedores”.

Tabela 6 — Valores do Qui-quadrado para variaveis de caracterizacdo e componentes da forca
“Poder de Negociag&o dos Fornecedores”
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Componentes da Forca Varidvels de Caracterizaco X2ac
Produtos concentrados em poucos Tempo de Funcionamento 0,07
fornecedores
Produtos dos fornecedores ndo serem  Tempo de Funcionamento 0,04
substituivels
Custos para RSS mudarem Fornecedor  Tempo de Funcionamento 0,46

Fonte: Dados priméarios. Elaborada pel os autores.

Verificou-se que ndo existe associagdo entre a variavel de caracterizagdo Tempo de
Funcionamento e o componente da for¢ca Produtos Comprados pelos RSS estarem
Concentrados em Poucos Fornecedores. Indica que os insumos de quaisquer segmentos
utilizados pelos RSS ndo estédo concentrados em poucos fornecedores. Essa pulverizacao
aumenta o poder de negociacdo dos RSS junto aos fornecedores em relacdo a qualidade,
custos e condicdes de venda, constituindo fatores de melhora da lucratividade do setor, que
poderd proporcionar a sobrevivéncia das empresas e consequentemente maior tempo de
funcionamento.

Verificou-se que ndo h& associagcdo entre a variavel de caracterizagdo Tempo de
Funcionamento e o componente “Produtos Adquiridos pelos RSS’ serem facilmente
substituiveis por outros produtos disponiveis no mercado. Indica que além de ndo haver
concentracdo dos fornecedores, os produtos fornecidos sdo facilmente substituidos pelos
produtos de outros fornecedores. Esse fato também constitui-se em vantagem para 0s RSS na
medida em que diminui o poder de negociacdo dos fornecedores, que terdo que concorrer com
insumos substitutos. Verificou-se também que ndo ha associagcdo entre a varidvel de
caracterizacdo Tempo de Funcionamento e o componente Custos para RSS mudarem de
Fornecedores. Os RSS n&o teriam custos significantes para mudarem de fornecedores de
insumos. Indica que o poder de negociacdo dos fornecedores nesse aspecto também &
reduzido, j& que os RSS poderdo buscar nos diversos fornecedores insumos com melhor
qualidade, custos mais baixos e melhores condicdes de pagamento. Esses fatores podem
melhorar a lucratividade do setor, influenciando na sobrevivéncia das empresas estabel ecidas,
aumentando seu tempo de funcionamento.

4.4. Agbes para enfrentar a concorréncia e Avaliagdo geral da competitividade dos RSS
Para melhor avaliar a competitividade no setor de RSS, no final do questionario de pesguisa
foi incluida uma pergunta aberta, pela qual se solicita aos respondentes informarem quais
acOes foram realizadas para enfrentar a concorréncia. Dos 59 RSS pesquisados 73% deles —
43 RSS - responderam a questdo e 23% deles — 16 RSS — ndo responderam. As respostas
ocorreram de diversas maneiras. alguns respondentes indicaram apenas uma agao, sinalizando
gue era, no seu entendimento, a mais importante, enquanto outros apontaram varias acoes que,
para eles, seriam as mais eficazes para enfrentar a concorréncia. Esse fato impede que se
estabeleca uma correlacdo e, como consequiéncia, uma analise entre o tipo de a¢éo, o volume
de ocorréncias e nimero de RSS optantes por elas.

No entanto, percebeu-se que as caracteristicas determinantes pelos clientes na escolha
do local para fazer suas refeicdes como qualidade, atendimento, preco, higiene e limpeza,
diferenciacéo e variedade do produto, sdo aquelas privilegiadas nas a¢bes dos proprietarios ou
gerentes dos RSS para enfrentarem a concorréncia no setor, havendo uma sintonia correta
entre as expectativas dos clientes e o atendimento das mesmas, o que poderd indicar um
acirramento da concorréncia. Uma das agOes dos RSS para enfrentar a concorréncia que
aparece com certo destague nas respostas diz respeito a propaganda feita através de rédio,
jornal e panfletos. Porém, a que merece maior atencdo do setor é aquela tipo “boca a boca’,
resultante da percepcdo pel os clientes das caracteristicas acima assinaladas e que foi objeto de
andlise na secdo 4.2.3 — Andlise da forca “Ameaca dos Produtos Substitutos’. Percebeu-se
gue o treinamento dos funcionarios aparece como fator importante nas respostas. Indica que
alguns empresarios do setor estdo preocupados em qualificar seus colaboradores para que 0s
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mesmos estejam habilitados, tanto na area operacional quanto no atendimento, em suplantar
as expectativas dos clientes, o que poderia conferir aos seus negdcios vantagens competitivas
perante os demais RSS estabel ecidos.

Observa-se que as formas alternativas de pagamento como cartdes de crédito, tiquetes,
vale-refei¢cdo ou acerto mensal como estratégia de retencdo de clientes mereceu pouca atencéo
dos respondentes, o que pode indicar ndo ser eficaz como acdo para enfrentar a concorréncia.
Ouitras respostas, com menos de trés ocorréncias e que para alguns respondentes constituem
acOes para enfrentar a concorréncia dizem respeito a trabalhar com pessoas da familia,
tradicdo pelo tempo de funcionamento, ambiente tipico, localizac8o privilegiada, entrega em
domicilio, cardapio assistido por nutricionista, degustacdo antes de servir e promocédo de
sorteios. Observa-se que as trés Ultimas agdes para enfrentar a concorréncia ndo sdo comuns
no negoécio e poderdo, se mostrarem eficazes, constituirem-se numa tendéncia, ampliando o
leque de opcdes para a concorréncia no setor.

Verificou-se qual avisao dos proprietérios dos RSS sobre as cinco forcas competitivas
em conjunto. Esta andlise permitiu verificar como os proprietérios dos RSS enxergam a
competitividade tratada por Porter (1986). Por meio de escala desenvolvida pelo SEBRAE
(2004), estabeleceu-se uma pontuacdo para O comportamento competitivo de cada
empreendedor, conforme atabela 7.

Tabela 7 - Avaliacdo Geral da competitividade

Pontos Frequéncia Frequéncia Relativa % Competitividade
Individual
0 I--- 44 02 3 Baixa
44 I--- 88 50 85 Média
88 !---132 07 12 Alta
TOTAL 59 100

Fonte: Dados primarios. Elaborado pelos autores.
A tabela 7 apresenta a distribuicdo percentual por faixa de intensidade das forgas competitivas
em conjunto, numa escala que vai de no minimo 0 (zero) pontos e no maximo 132 (cento e
trinta e dois) pontos. Os resultados revelaram que 85% dos proprietérios pesquisados — 50
RSS - tendem a classificar o setor de RSS como sendo de média competitividade, que 12% -
07 RSS - tendem a classificar o setor como de alta competitividade e que 3% - 02 RSS -
tendem a classificar o setor como de baixa competitividade.

5. CONCLUSOES

Identificou-se e avaliou-se a percepcdo dos empres&rios do setor em relagdo aos
componentes das cinco forcas competitivas, através de pesquisa bibliografica e de campo. A
avaliagdo geral, apesar de ndo permitir conclusdes generalizadas sobre a competitividade do
setor, indica que 85% dos empresarios dos RSS localizados no sul de Minas o percebem como
de média competitividade. Para atender ao primeiro objetivo especifico proposto no estudo
fez-se uma andlise da dependéncia entre as variaveis que representam os fatores que explicam
a intensidade de cada forca competitiva. Quanto ao segundo objetivo especifico, de
identificacdo de tendéncias para o setor de RSS no sul de Minas, realizou-se andlise para cada
forca competitiva, baseada nos dados disponibilizados na apresentacéo dos resultados e na
constatagao do setor ser percebido como de média competitividade pel os empresarios.

Com o0 avango das atividades de servigos nas cidades de médio porte o setor de
restaurante self-service passou a ter destaque e relevancia para a economia local. Portanto, €
importante fazer algumas observacfes em relagdo ao comportamento dos empresarios e
gerentes quanto a maneira de administrarem os RSS. Foi observado junto aos proprietéarios e
gerentes diversos aspectos que, mesmo ndo podendo ser extrapolados para os RSS |ocalizados
nas outras cidades pesquisadas, poderiam indicar acdes que viessem a otimizar o
gerenciamento das empresas do setor. Verificou-se ndo haver nenhum estabel ecimento filiado
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a 0rgdo representativo da classe, como também ndo haver interesse em fazé-lo. Como
consequéncia, percebeu-se ndo haver um fluxo de informacdes coordenadas que possibilite
interacdo, discussdes e troca de experiéncias entre 0s empres&rios e gerentes que possam
trazer beneficios para o setor, como agenda de cursos de capacitacdo e aperfeicoamento,
conhecimento das alteracdes nas legislacOes especificas, assessorias técnica e juridica entre
outros.

A principa contribuicdo deste trabalho é proporcionar um estudo empirico, aiado a
uma teoria sobre competitividade de um setor que ndo tem sido foco de estudos e que
necessita de um acompanhamento administrativo pelos 6rgdos competentes, o que certamente
possibilitaria uma maior profissionalizacdo e crescimento do mercado. Diversas outras
situacdes poderiam ser verificadas e como sugestdes poderiam ser pesquisadas 1) o nivel de
satisfacdo dos clientes com os RSS, 2) nivel de satisfacdo dos clientes com os produtos
substitutos dos RSS, 3) viabilidade da constituicdo de rede de RSS para atender cidades de
médio porte no sul de Minas, 4) grupos estratégicos no setor de RSS no sul de Minas, 5)
andlise da ameaca dos produtos substitutos no mercado dos RSS, 6) a publicidade como
vantagem competitiva no setor de RSS, 7) andlise da expectativa e da percepcao dos clientes
dos RSS.
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