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A GUERSOLA Consultoria & Assessoria Empreendimentos Gastronômicos;

A Guersola Consultoria & Assessoria - Empreendimentos Gastronômicos ou somente Guersola
Consultoria nasceu a partir do encontro de dois executivos amigos que observaram no universo
dos empreendimentos gastronômicos uma oportunidade. Da amizade surgiu uma visão para
apresentar e colocar à disposição do mercado os conhecimentos e experiências adquiridas nas
principais redes hoteleiras nacionais e internacionais ao longo dos últimos 20 anos. Assim, a
Guersola Consultoria apresenta ao segmento gastronômico uma atuação prática de seus
executivos em cada projeto de forma personalizada e profissional.



PROJETOS



ADALBERTO SANTOS
Executivo responsável pela área administrativo-financeira

Graduado e Especialista em Administração Empreendedora, Pós-Graduado em Gestão Empresarial e MBA em
Gestão Estratégica de Negócios. Possui de 19 anos de experiência em gestão de empresas nacionais e
multinacionais no segmento de hospitalidade. Vivência na operação e abertura de empreendimentos
gastronômicos e hoteleiros como gerente geral de hotéis de diferentes portes e categorias, nas principais
capitais e estados brasileiros. Atualmente, associado ao FCSI - Sociedade Internacional de Consultores de Food
Service, na área acadêmica é professor na URM - Universidade Roberto Miranda, no curso Instituto de
Negócios da Gastronomia – ING e entidades de cunho social como Senac-Cuiabá (MT), Projeto GMK, Projeto
Julita e Projeto Unibes. Durante vivência internacional na Inglaterra, estudou e trabalhou no ramo da
hospitalidade, para compreender o segmento hoteleiro naquele destino.



FLÁVIO GUERSOLA
Executivo Responsável pela Área Operacional

Especialista em Gestão Empresarial pela Fundação Escola de Comércio Álvares Penteado(FECAP), graduado em
Hotelaria pela Faculdade HOTEC e Técnico em Alimentos e Bebidas. Profissional com mais de 20 anos de
experiência em gestão e gerenciamento de empreendimentos gastronômicos, em empresas nacionais e
multinacionais, de pequeno, médio e grande porte, no mercado de hospitalidade. Atuou como responsável pelo
departamento de Alimentos e Bebidas em empresa de polo econômico e na categoria upscale. Ao longo da
carreira criou uma visão abrangente sobre a organização, alinhamento de custos baixos com atendimento de alto
padrão. Atualmente, associado ao FCSI - Sociedade Internacional de Consultores de Food Service, atua como
palestrante e professor na URM - Universidade Roberto Miranda, no curso ING - Instituto de Negócios da
Gastronomia, com expertise nas áreas de gerenciamento de alimentos e bebidas, planejamento de cardápio e
gestão empreendedora.



RESTAURANTE MARKETPLACE 
DA ALIMENTAÇÃO

Tendências do novo mercado foodservice



Marketing place é um espaço de compra e venda de produtos. No e-commerce, esse conceito se

aplica a sites de grandes redes varejistas que permitem a venda de produtos por parte de lojistas

parceiros, em troca do pagamento de uma comissão.

Marketplace no Brasil (ou como alguns preferem, market place) é um tema que tem ganhado

bastante relevância nos últimos anos. Talvez você já tenha ouvido ou lido este tema em algum

lugar, ou até mesmo já tenha comprado um produto ou visitado um desses sites recentemente.

Além disso, muita gente nos procura para saber o que é necessário e como anunciar e vender nos

vários sites de marketplaces.

Fonte: https://linq.net.br/category/empreendedorismo/

Marketplace - definição

https://olist.com/marketplaces/


Servir de forma mais integral e
completa seus clientes e,
especialmente a vizinhança
mais próxima, é uma
oportunidade para os
restaurantes ganharem mais
relevância para as pessoas, e ao
mesmo tempo, reinventarem
sua visão de atuação e
faturamento.

A relevância do 
restaurante junto a 

sociedade



Estrutura do Marketplace 
e seus custos

Como interagir junto a essa tendência?



MARKETPLACES E E-COMMERCES





A Amazon foi criada em 1994 pelo empreendedor Jeff Bezos, em uma garagem no estado de Seattle, nos
Estados Unidos.

A ambição de Bezos era construir uma enorme livraria online, e ele conseguiu.
▪ Com descontos agressivos, nos primeiros 3 meses a Amazon atingiu a marca de 100 livros vendidos

por dia.
▪ Vendo que o nicho de livros trouxe bons resultados no mundo online, em 1998 Bezos decidiu

expandir um pouco mais o seu mercado-alvo e começou a vender CD´s/DVD´s, brinquedos e
produtos eletrônicos.

Analisando o case da Amazon:
Agora vamos a uma breve análise sobre o case da Amazon. Primeiramente, a decisão partiu da ideia de
atender ao nicho de livros, mas depois houve essa expansão para segmentos diferentes. E a conclusão
sobre isso é: atendendo primeiramente um nicho, e se desenvolvendo nele, a Amazon pôde coletar
alguns feedbacks desse mercado que possibilitaram uma futura expansão para outros mercados-alvo.

O que é marketplace de nicho?

Marketplace de nicho (ou marketplaces “nichados”, como muitos costumam falar), são aqueles modelos 
de negócio que buscam atender demandas em segmentos específicos de mercado. Esses segmentos 
nada mais são do que os nichos de mercado.

http://exame.abril.com.br/negocios/jeff-bezos-da-amazon-passa-bill-gates-e-e-o-mais-rico-do-mundo-2/


Conceitos básicos 
marketplaces

Marketing place é um
espaço de compra e
venda de produtos.



Os canais de distribuição correspondem às maneiras que fabricantes e produtores têm para

levar seus produtos até os consumidores finais.

Como restaurantes podem ter vantagens nessa cadeia produtiva?

Falamos aqui de uma rede composta por diversos tipos de intermediários com a missão de

movimentar e garantir a disponibilidade das suas mercadorias na quantidade certa, para o

cliente ideal e no melhor momento.

Mercado Atual ou Mercado pré Covid-19

Hoje falamos da presença do intermediário faz o trabalho de aproximação da indústria junto

ao varejista e finalmente ao cliente final. O intermediário opera um parte importante dessa

cadeia que trata principalmente da logística, marketing, relacionamento com os clientes e a

entrega das ofertas.

Normalmente costumam ter mais preparo para encaminhar seus produtos com eficiência até

os clientes finais.

CANAL DE DISTRIBUIÇÃO

https://blog.gs1br.org/7-maneiras-de-melhorar-seu-relacionamento-com-cliente/?utm_source=blog&utm_campaign=rc_blogpost


O que são canais 
de distribuição?

Os canais de distribuição correspondem às maneiras que fabricantes e produtores têm para levar seus produtos até os consumidores finais.

Como restaurantes podem ter vantagens nessa cadeia produtiva?

Falamos aqui de uma rede composta por diversos tipos de intermediários com a missão de movimentar e garantir a disponibilidade das suas mercadorias na quantidade certa, para o cliente ideal e no melhor momento.

Os canais de distribuição correspondem

às maneiras que fabricantes e

produtores têm para levar seus produtos

até os consumidores finais.

Como restaurantes podem ter vantagens

nessa cadeia produtiva?

Falamos aqui de uma rede composta

por diversos tipos de intermediários com

a missão de movimentar e garantir a

disponibilidade das suas mercadorias na

quantidade certa, para o cliente ideal e

no melhor momento.



Canais de distribuição tem como principal objetivo garantir a disponibilidade do produto para os clientes.

Como fazer isso quando não se dispõe de recursos financeiros para comercializar diretamente seus

produtos?

Canais de distribuição, digamos que você seja um fabricante de doces.

Montar pontos de vendas pelo pais com objetivo de atender ao publico ou apenas para despachar os

produtos.

Como resolver esta questão?

Nesse momento surgem os canais de distribuição, com seus intermediários, que suprem parte do trabalho do

fabricante.

Intermediários
São os intermediários que disponibilizam produtos e os tornam acessíveis ao mercado-alvo, preenchendo a

lacuna de tempo e espaço entre quem fabrica e quem quer comprar. Como eles fazem isso?

Canais de distribuição tem como principal objetivo garantir a 
disponibilidade do produto para os clientes



Principal objetivo 
dos canais de 
distribuição

Os canais de distribuição tem
como principal objetivo garantir a
disponibilidade do produto para os
clientes. Eles podem desempenhar
algumas tarefas para o negócio,
como:



E-COMMERCE, MARKETPLACE 
ou CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO

Entendo e analisando as mudanças junto ao nosso mercado e o comportamento do consumidor, esse

estudo tem como objetivo traduzir as tendências e o suporte aos cliente junto a todas as refeições do

dia;

Lanches e aperitivos, transformando os restaurante em uma espécie de marketplace transformado.

Serviços de bebida assumindo a função de "adega”.

Comida de conveniência (congelada ou não), (kits estilo rotisserie para serem montados em casa),

(kits para saladas), etc.

Porque nem tudo o restaurante precisa produzir por conta própria. Ele pode acolher doces e salgados

de pequenos fornecedores, produtos de pequenos produtores rurais, parceria com importadores de

vinhos e vinícolas e marmitas / refeições congeladas. Existe um horizonte a ser explorado.



Canal de Distribuição

Em geral, o intermediário tende a ser os varejistas, atacadistas e os

distribuidores.

Empresa ==> Varejo ==>Cliente

Empresa ==> Atacado ==> Varejo ==> Cliente

Empresa ==> Distribuidor ==> Atacado ==>Varejo ==> Cliente

Empresa ==> Cliente (TENDÊNCIA CANAL DISTRIBUIÇÃO)



TENDENCIAS, REALIDADE E 
OPORTUNIDADE FOODSERVICE



TENDENCIAS, REALIDADE E 
OPORTUNIDADE

ifood
O iFood é uma das principais empresas que oferece serviços de delivery. Fundada em

2011, a marca é nacional e começou apenas fazendo o elo entre os usuários e os

restaurantes. Agora também conecta esses locais aos fornecedores (laticínios,

embalagens etc.). O iFood pretende ampliar o seu crescimento.

Estamos falando de um delivery ou marketplace?

https://www.ifood.com.br/


delivery
O que é serviço de delivery?

O significado de serviço de delivery é realizar a entrega da refeição comprada pelo cliente

através de apps de delivery, whatsapp business ou telefone diretamente em suas casas.

Logo, para diferenciar um serviço de delivery de uma entrega comum, é necessário investir na

sua marca, como por exemplo usando embalagens personalizadas ou adesivos.

Além disso, seus clientes tendem a comprar novamente quando a entrega é mais pessoal. Para

isso basta adicionar um recado na embalagem ou algum bilhete desejando uma boa refeição.



delivery
Dessa forma, para navegar na crise, é preciso ter em mente três pilares:

1. Pessoas: acima de tudo, você precisa saber como preservar os colaboradores e clientes;

2. Caixa: como proteger o capital, a sobrevivência do negócio e se preparar para a retomada;

3. Operação: como transformar um restaurante em delivery, já que é a melhor opção para deixar a chama acesa.

Como ADAPTAR a operação para o delivery durante a crise ?

1. Primeiramente, olhe para dentro: entenda como está seu negócio, quantos meses de caixa o restaurante tem,

como estão os pagamentos e como é possível economizar e reduzir as despesas.

2. Equipe: converse com seus funcionários e fornecedores abertamente e tente renegociar os pagamentos para

que seu fornecedor também não quebre.

3. É preciso começar testando: venda somente por um canal nos primeiros dias, seja telefone ou uma plataforma

online e saiba aprender rápido, avalie diariamente se está dando certo e se chegou a hora de alçar novos voos.



Marketing em tempos de delivery

A principal estratégia de marketing é como você se posiciona nas plataformas e quais promoções pode

fazer. As redes sociais são muito úteis neste momento, elas conseguem promover restaurantes que

operam tanto em plataformas quanto via telefone ou whatsapp.

Para se destacar nas plataformas, é preciso fazer promoções. Por isso, utilize os cupons, entenda quais

são melhores para o seu ticket médio. Aproveite também os descontos de primeira compra para

oferecer uma boa experiência para seu cliente.

Informações do segmento são cruciais como:

✓ Levantar as características do público alvo;
✓ Analisar os concorrentes e estabelecer diferenciais;
✓ Determinar o local para o delivery e fornecedores;
✓ Definir o valor do investimento a ser feito;
✓ Verificar a viabilidade do empreendimento.



Grab and Go
A prática já contagiou o mercado de alimentação dos Estados Unidos e Europa, com

excelentes resultados.

Como o próprio nome em inglês diz, trata-se de uma proposta em que o

consumidor simplesmente “pega” o produto e “vai”, ou seja, deixa o ambiente.



Grab and Go

Grab and Go

A prática já contagiou o
mercado de alimentação dos
Estados Unidos e Europa,
com excelentes resultados.

Como o próprio nome em
inglês diz, trata-se de uma
proposta em que o
consumidor simplesmente
“pega” o produto e “vai”, ou
seja, deixa o ambiente.

https://www.scuadra.com.br/blog/wp-content/uploads/2018/08/infografico.png?x63796


TAKE AWAY
Com um grande potencial de expansão, a modalidade se desenvolve a partir da

mudança de hábito do consumidor e do surgimento de novas plataformas e

aplicativos para comercializar produtos e serviços. Há muitas oportunidades para

operações mobile e o cruzamento entre ambientes físicos e virtuais, como no

segmento de take away – ou de “levar para casa”, em português.



Conveniência e estilo de 
vida estimulam o 

crescimento do delivery

Com um grande potencial de
expansão, a modalidade se
desenvolve a partir da
mudança de hábito do
consumidor e do surgimento
de novas plataformas e
aplicativos para
comercializar produtos e
serviços. Há muitas
oportunidades para
operações mobile e o
cruzamento entre ambientes
físicos e virtuais, como no
segmento de take away – ou
de “levar para casa”, em
português.



Dark Kitchen
“Dark kitchen”, conhecida como restaurante fantasma, ou restaurante virtual ou ainda,

ghost restaurant, é um estabelecimento de serviço de alimentação que oferece apenas

comida para viagem.

Em outras palavras, essas empresas não têm sala de jantar. É um negócio apenas de

entregas e está estreitamente alinhado com os novos serviços de entrega de comida

online.

Esses restaurantes fantasmas não têm uma loja, de modo que os clientes não podem

comprar seus alimentos pessoalmente. As “dark kitchens” entregam comida

diretamente aos seus clientes, muitas vezes através do uso de serviços de entrega

terceirizados.

Um grupo de restaurantes diferentes pode operar na mesma “dark kitchen”

compartilhada, com o objetivo de cozinhar alimentos puramente para delivery.



Por que a “dark kitchen” 
é uma tendência?

Para que uma ideia se torne tendência, é preciso
que haja vantagens reais, independente do setor.

No caso da “dark kitchen” ou cozinhas fantasmas,
a principal vantagem é o custo. Sem uma sala de
jantar, o custo operacional é menor, não havendo
garçons e outras despesas relativas ao salão.

Além disso, as cozinhas fantasmas não precisam
se preocupar tanto com sua localização física
quanto com um restaurante tradicional. Elas
podem estar localizadas em áreas de aluguel
baixos e espaços menores, economizando ainda
mais.

Outro ponto é que a “dark kitchen” pode ser
compartilhada por vários restaurantes, de redes
diversas, o que torna a operação de entrega via
aplicativo, muito mais eficiente e econômica.

https://www.scuadra.com.br/blog/tendencias-2020-para-o-setor-de-alimentacao-e-delivery/


“dark kitchen” – Otimização de processos

Sim, pensar em otimizar os processos de delivery de comida, inevitavelmente, nos leva a pensar na

embalagem adequada para essa tendência.

Embalagens seguras, seladas à máquina ou com travas de segurança são essenciais para ajudar a construir

a confiança do cliente de que seus alimentos são entregues de maneira segura e não contaminada.

Ponto importante que deve ser considerado é a nova lei que foi sancionada dia 13/01/2020, pelo prefeito da

cidade de São Paulo, Bruno Covas. A lei que proíbe o fornecimento de utensílios plásticos descartáveis em

estabelecimentos comerciais em São Paulo, abrange também a entrega de comida por aplicativos.

Assim, para que a “dark kitchen” opere de forma eficiente, as embalagens além de adequadas ao tipo de

comida, deverão atender à legislação local. A proibição de uso de embalagens descartáveis plásticas está se

espalhando pelo país e mundo afora. Se você quer saber mais, sobre este tema, temos um post interessante

sobre o banimento de embalagens plásticas na China.

O apelo de sustentabilidade do meio ambiente é fator determinante, posto que as novas gerações estão
ecologicamente mais conscientes.



Logística e produção

Sem o investimento para manter o salão em ordem, as Dark Kitchens têm mais

espaço para apostar no volume e na eficiência da produção de pedidos.

Além de garantir a qualidade e a rapidez da preparação dos pratos, também é

preciso pensar em todos os aspectos envolvidos na entrega, como a

funcionalidade das embalagens. Elas devem acondicionar bem os alimentos e

garantir que a apresentação do prato seja mantida até chegar ao seu destino final.

É através dos apps que os clientes encontram os restaurantes, fazem seus pedidos,

pagam, acompanham a entrega e avaliam o serviço. Trabalhar com aplicativos

sérios, que invistam em melhoramentos constantes para garantir a eficiência das

operações e a satisfação dos usuários, pode ser um fator determinante do sucesso

do empreendimento.



Como uma Dark Kitchen
pode ajudar neste 

momento e após a crise?

Se o seu restaurante está fechado para o

público durante o período de isolamento

social, é válido seguir a mesma ideia de

corte de custos das Dark kitchens:

reveja contratos de prestação de serviços

relacionados à manutenção do salão;

otimize seus processos de produção

visando o delivery;

realoque funcionários para funções que

passam a ser essenciais no delivery, como

as entregas e organização de pedidos.

busque apps confiáveis de delivery para

inserir o seu restaurante.

Essa lógica também será importante

quando a pandemia passar. É difícil prever

o comportamento dos consumidores em

um período tão incerto, então é mais

prudente trabalhar com um cenário de

movimento abaixo do esperado.
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