


A GUERSOLA consultoria & Assessoria Empreendimentos GastronOmicos;

A Guersola Consultoria & Assessoria - Empreendimentos Gastrondmicos ou somente Guersola
Consultoria nasceu a partir do encontro de dois executivos amigos que observaram no universo
dos empreendimentos gastrondmicos uma oportunidade. Da amizade surgiu uma visdo para
apresentar e colocar a disposicao do mercado os conhecimentos e experiéncias adquiridas nas
principais redes hoteleiras nacionais e internacionais ao longo dos ultimos 20 anos. Assim, a
Guersola Consultoria apresenta ao segmento gastrondmico uma atuacao pratica de seus
executivos em cada projeto de forma personalizada e profissional.
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ADALBERTO SANTOS
Executivo responsavel pela area administrativo-financeira

Graduado e Especialista em Administracido Empreendedora, Pds-Graduado em Gestdao Empresarial e MBA em =
Gestdo Estratégica de Negodcios. Possui de 19 anos de experiéncia em gestdo de empresas nacionais e
multinacionais no segmento de hospitalidade. Vivéncia na operacdo e abertura de empreendimentos'
gastrondmicos 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 area académica ¢é professor na URM - Universidade Roberto Miranda, no curso Instituto de
Negdcios da Gastronomia — ING e entidades de cunho social como Senac-Cuiaba (MT), Projeto GMK, Projeto
Julita e Projeto Unibes. Durante vivéncia internacional na Inglaterra, estudou e trabalhou no ramo da
hospitalidade, para compreender o segmento hoteleiro naquele destino.
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FLAVIO GUERSOLA
Executivo Responsdavel pela Area Operacional

Especialista em Gestdo Empresarial pela Fundacdo Escola de Comércio Alvares Penteado(FECAP), graduado em
Hotelaria pela Faculdade HOTEC e Técnico em Alimentos e Bebidas. Profissional com mais de 20 anos de
experiéncia em gestdo e gerenciamento de empreendimentos gastrondmicos, em empresas nacionais e
multinacionais, de pequeno, médio e grande porte, no mercado de hospitalidade. Atuou como responsavel pelo
departamento de Alimentos e Bebidas em empresa de polo econémico e na categoria upscale. Ao longo da
carreira criou uma visdo abrangente sobre a organizacao, alinhamento de custos baixos com atendimento de alto
padrdo. 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 Negocios da
Gastronomia, com expertise nas areas de gerenciamento de alimentos e bebidas, planejamento de cardapio e
gestdo empreendedora.
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RESTAURANTE MARKETPLACE
DA ALIMENTACAO

Tendéncias do novo mercado foodservice




Marketplace - definicao

Marketing place € um espaco 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 comissao.

Marketplace no Brasil (ou como alguns preferem, market place) é um tema que tem ganhado
bastante relevancia nos ultimos anos. Talvez vocé ja tenha ouvido ou lido este tema em algum
lugar, ou até mesmo ja tenha comprado um produto ou visitado um desses sites recentemente.
Além disso, muita gente nos procura para saber o que é necessario e como anunciar e vender nos

varios sites de marketplaces.



https://olist.com/marketplaces/

A relevancia do
restaurante junto a
sociedade

Servir de forma mais integral e
completa seus clientes e,
especialmente a vizinhanga
mais proxima, é uma
oportunidade para 0S
restaurantes ganharem mais

relevancia para as pessoas, e ao
mesmo tempo, reinventarem
sua visao de atuacao e
faturamento.




Estrutura do Marketplace

e seus custos
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Como interagir junto a essa tendéncia? ‘
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MARKETPLACES E E-COMMERCES

Int diagao d
NEerme ’la?ao . Compra e Venda
Negocio

Descentralizado Centralizado

Fornecedor > Varejista
> Cliente
Definido pelo Definido pelo E-
Fornecedor Commerce

Fornecedor > Cliente




MARKETPLACES
NACIONAIS

No Brasil, ja temos alguns marketplaces
focado em vendas de produtos, como o
proprio Mercado Livre, e também novos
entrantes neste segmento.

+ Mercado Livre

« B2W: engloba os canais Submarino, Americanas
e Shoptime.

« Via Varejo: fundado em 2010, o grupo Via
Varejo integra os e-commerces Extra, Casas Bahia
e Ponto Frio.

+ Magazine Luiza: rede que apresenta mais de
700 lojas no Brasil langou seu modelo
de marketplace.

MARKETPLACES

INTERNACIONAIS

Fora do Brasil, existem centenas de marketplaces ja
consolidados que movimentam bilhdes de dolares
todos os anos. Recentemente, um grande volume
de marketplaces de nicho tém surgido com o
objetivo de atender parcelas significativas de
usuarios e com maior interatividade e qualidade.

+ Etsy

« Airbnb
« Uber

« Upwork
« Alibaba



O que é marketplace de nicho?

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

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

A ambicao 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 comegou a vender CD’s/DVD’s, brinquedos e
produtos eletrénicos.

Analisando o case da Amazon:
Agora vamos a uma breve andlise sobre o case da Amazon. Primeiramente, a decisao partiu da ideia de

atender ao nicho de livros, mas depois houve essa expansao para segmentos diferentes. E a conclusao
sobre isso é: atendendo primeiramente um nicho, e se desenvolvendo nele, a Amazon pode coletar
alguns feedbacks desse mercado que possibilitaram uma futura expansao para outros mercados-alvo.



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

Conceitos basicos

marketplaces

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




CANAL DE DISTRIBUICAO

Os canais de distribuicdo correspondem as maneiras que fabricantes e produtores tém 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 intermediarios com a missao 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 presenca do intermediario faz o trabalho de aproximacado da industria junto
ao varejista e finalmente ao cliente final. O intermediario opera um parte importante dessa
cadeia que trata principalmente da logistica, marketing, relacionamento com os clientes e a
entrega das ofertas.

Normalmente costumam ter mais preparo para encaminhar seus produtos com eficiéncia até
os clientes finais.


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

O a nai
E quem realiza a venda de bens e/ou servicos direta- q u e Sa o ca a IS
Varejjsta mente ao cliente final: supermercado, papelaria, farma- o o e o~
cia, bazar, loja de calgados, etc. d e d Ist rl b u Iga 0?
Os canais de distribuicdo correspondem
as maneiras que fabricantes e
E quem compra e revende mercadorias para varejistas, produtores tém para levar seus produtos
outros comerciantes, estabelecimentos industriais, até os consumidores finais.
Atacadista institucionais e comerciais. Ndo vende em pequenas
guantidades para clientes finais. Por exemplo: atacadista C t t q ¢ ¢
farmacéutico que vende apenas para farmacias. omo res a_uran es PO em ter vantagens
nessa cadeia produtiva?
Falamos aqui de uma rede composta
. q 48 assisténcia técni por diversos tipos de intermediarios com
quem vende, armazena e da assisténcia técnica em - . .
Di bl uma area geografica delimitada de atuacao e, na maioria a_ mlss_,a_o_ de movimentar e garajmlr a
iIstribuidor das vezes, busca atender demandas mais regionalizadas, disponibilidade das suas mercadorias na
como distribuidoras de vinhos. guantidade certa, para o cliente ideal e
no melhor momento.
Agentes
{relacées de longo prazo) Sao pessoas juridicas comissionadas contratadas para
vender produtos de uma empresa: representantes de
e Corretores venda, corretores imobiliarios, corretores de seguros etc.
(relacoes de curto prazo)




Canais de distribuicao tem como principal objetivo garantir a

disponibilidade do produto para os clientes

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

Como fazer isso quando nédo se dispde de recursos financeiros para comercializar diretamente seus
produtos?

Canais de distribuicdo, digamos que vocé 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 questao?
Nesse momento surgem os canais de distribuicdo, com seus intermediarios, que suprem parte do trabalho do
fabricante.

Intermediarios
Sao os intermediarios que disponibilizam produtos e os tornam acessiveis ao mercado-alvo, preenchendo a
lacuna de tempo e espaco entre quem fabrica e quem quer comprar. Como eles fazem isso?

Escala de
operagcao

Seus amplos
contatos

Experiéncias



Principal objetivo
dos canais de
distribuicao

Os canais de distribuicao tem
como principal objetivo garantir a
disponibilidade do produto para os
clientes. Eles podem desempenhar
algumas tarefas para o negdcio

Prestacao de informacoes Oferta de produtos
sobre 0 produto complementares

Customizacdo Pos-venda

Garantia de qualidade \ Logistica
Assisténcia técnica \




E-COMMERCE, MARKETPLACE

ou CANAIS DE DISTRIBUICAO

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

estudo tem como objetivo traduzir as tendéncias e o suporte aos cliente junto a todas as refeicdes do

dia;

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

Servicos de bebida assumindo a fungéo de "adega”.

Comida de conveniéncia (congelada ou nao), (kits estilo rotisserie para serem montados em casa),

(kits para saladas), etc.

Porque nem tudo o restaurante precisa produzir por conta propria. Ele pode acolher doces e salgados
de pequenos fornecedores, produtos de pequenos produtores rurais, parceria com importadores de

vinhos e vinicolas e marmitas / refeic6es congeladas. Existe um horizonte a ser explorado.
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TENDENCIAS, REALIDADE E

OPORTUNIDADE

Ifood

O iIFood € uma das principais empresas que oferece servicos de delivery. Fundada em
2011, a marca é nacional e comecou apenas fazendo o elo entre os usuarios e 0s
restaurantes. Agora também conecta esses locais aos fornecedores (laticinios,
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 servico de delivery?

O significado de servico de delivery é realizar a entrega da refeicao comprada pelo cliente
através de apps de delivery, whatsapp business ou telefone diretamente em suas casas.

Logo, para diferenciar um servico de delivery de uma entrega comum, é necessario 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 refei¢ao.



delivery

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

1. Pessoas: acima de tudo, vocé precisa saber como preservar os colaboradores e clientes;
2. Caixa: como proteger o capital, a sobrevivéncia do negdcio e se preparar para a retomada;
3. Operagao: como transformar um restaurante em delivery, ja que é a melhor op¢ao para deixar a chama acesa.

Como ADAPTAR a operacao para o delivery durante a crise ?

1. Primeiramente, olhe para dentro: entenda como esta seu negdcio, quantos meses de caixa o restaurante tem,
como estao os pagamentos e como é possivel economizar e reduzir as despesas.

2. Equipe: converse com seus funciondrios e fornecedores abertamente e tente renegociar os pagamentos para
qgue seu fornecedor também nao quebre.

3. E preciso comegar testando: venda somente por um canal nos primeiros dias, seja telefone ou uma plataforma
online e saiba aprender rapido, avalie diariamente se estd dando certo e se chegou a hora de al¢car novos voos.



Marketing em tempos de delivery

A principal estratégia de marketing é como vocé se posiciona nas plataformas e quais promocgdes pode
fazer. As redes sociais sdo muito Uteis neste momento, elas conseguem promover restaurantes que
operam tanto em plataformas quanto via telefone ou whatsapp.

Para se destacar nas plataformas, é preciso fazer promogdes. Por isso, utilize os cupons, entenda quais
sao melhores para o seu ticket médio. Aproveite também os descontos de primeira compra para
oferecer uma boa experiéncia para seu cliente.

Informagodes do segmento sao cruciais como:

Levantar as caracteristicas do publico 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.

NN



Grab and Go

A pratica ja contagiou o mercado de alimentacao dos Estados Unidos e Europa, com
excelentes resultados.

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



VANTAGENS DO GRAE AND GO

O

Para os Clientes

0 cliente escolhe, paga e leva, sem a necessidade
de fazer um pedido antes.

O cliente pode consumir a refeicdo onde quiser,
jaque a embalagem de grab and go é sempre
planejada para facilitar o consumo do produto
pelo cliente, diretamente na mesma embalagem.

Qualquer tipo de refeicdo pode ser disponibilizada
no grab and go, das entradas a sobremesa.

de consumir opgdes do restau-

rante em casa a qualquer momento, quando con-
geladas.

©

Para os restaurantes

As opcoes podem ser disponibillzadas a medida que sao
vendidas. Assim, ndo ha a necessidade de estoque e 0
cliente terd uma opgao mais fresca.

0 grab and go também é uma &tima opgao para vender
pratos prontos ja congelados.

Clientes que consomem no restaurante poderdo levar
pratos para consumir posteriormente, o que aumenta o
valor do ticket médio do cliente.

N&o ha a necessidade de varios funciondrios para dar
conta do setor de grab and go. Se os alimentos forem
vendidos congelados, fica ainda mais facil administrar
na cozinha. Destaforma, a preparacao dos pratos pode
acontecer fora do horario dos servigos de almogo e
jantar.

Grab and Go

Grab and Go

A pratica ja contagiou o
mercado de alimentac¢ao dos
Estados Unidos e Europa,
com excelentes resultados.

Como o préprio nome em
inglés 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 expansdao, a modalidade se desenvolve a partir da
mudanca de habito do consumidor e do surgimento de novas plataformas e
aplicativos para comercializar produtos e servicos. Ha muitas oportunidades para
operacdoes mobile e o cruzamento entre ambientes fisicos e virtuais, como no
segmento de take away — ou de “levar para casa”, em portugués.



Conveniéncia e estilo de
vida estimulamo
crescimento do delivery

Com um grande potencial de
expansao, a modalidade se
desenvolve a partir da
mudanca de habito do
consumidor e do surgimento
de novas plataformas e
aplicativos para
comercializar produtos e
Servigos. Ha muitas

oportunidades para
operacdes mobile e o
cruzamento entre ambientes
fisicos e virtuais, como no
segmento de take away — ou
de “levar para casa”, em
portugués.




“Dark kitchen”, conhecida como restaurante fantasma, ou restaurante virtual ou ainda,
ghost restaurant, € um estabelecimento de servigo de alimentacdo que oferece apenas
comida para viagem.

Em outras palavras, essas empresas ndo tém sala de jantar. E um negdécio apenas de
entregas e esta estreitamente alinhado com o0s novos servicos de entrega de comida
online.

Esses restaurantes fantasmas nao tém uma loja, de modo que os clientes ndo podem
comprar seus alimentos pessoalmente. As “dark kitchens” entregam comida
diretamente aos seus clientes, muitas vezes através do uso de servicos de entrega
terceirizados.

Um grupo de restaurantes diferentes pode operar na mesma “dark kitchen”
compartilnada, com o objetivo de cozinhar alimentos puramente para delivery.



Por que a “dark kitchen”
é uma tendéncia?

Para que uma ideia se torne tendéncia, 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, ndo havendo
garcons e outras despesas relativas ao saldo.

Além disso, as cozinhas fantasmas nao precisam
se preocupar tanto com sua localizagdo fisica

quanto com um restaurante tradicional. Elas
podem estar localizadas em dareas de aluguel
baixos e espacos menores, economizando ainda
mais.

Outro ponto é que a “dark kitchen” pode ser
compartilhada por vérios restaurantes, de redes
diversas, o que torna a opera¢ao de entrega via
aplicativo, muito mais eficiente e econémica.



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

“dark kitchen” — Otimizacao de processos

Sim, pensar em otimizar os processos de delivery de comida, inevitavelmente, nos leva a pensar na
embalagem adequada para essa tendéncia.

Embalagens seguras, seladas a maquina ou com travas de seguranca Sao essenciais para ajudar a construir
a confianca do cliente de que seus alimentos séo entregues de maneira segura e nao contaminada.

Ponto importante que deve ser considerado € a nova lei que foi sancionada dia 13/01/2020, pelo prefeito da
cidade de Sdo Paulo, Bruno Covas. A lei que proibe o fornecimento de utensilios plasticos descartaveis em
estabelecimentos comerciais em Sao 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, deverdo atender a legislacao local. A proibicdo de uso de embalagens descartaveis plasticas esta se
espalhando pelo pais e mundo afora. Se vocé quer saber mais, sobre este tema, temos um post interessante
sobre o0 banimento de embalagens plasticas na China.

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



Logistica e producao

Sem o investimento para manter o saldao em ordem, as Dark Kitchens tém mais
espaco para apostar no volume e na eficiéncia da producao de pedidos.

Além de garantir a qualidade e a rapidez da preparacao 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 apresentacao do prato seja mantida até chegar ao seu destino final.

E através dos apps que os clientes encontram os restaurantes, fazem seus pedidos,
pagam, acompanham a entrega e avaliam o servico. Trabalhar com aplicativos
sérios, que invistam em melhoramentos constantes para garantir a eficiéncia das
operacoes e a satisfacao dos usuarios, pode ser um fator determinante do sucesso
do empreendimento.



Como uma Dark Kitchen
pode ajudar neste
momento e apas a crise?

Se o seu restaurante esta fechado para o
pUblico durante o periodo de isolamento
social, € valido seguir a mesma ideia de
corte de custos das Dark kitchens:

reveja contratos de prestacdo de servicos
relacionados a manutencao do salao;
otimize seus processos de producao
visando o delivery;

realoque funcionarios para fungdes que
passam a ser essenciais no delivery, como
as entregas e organizagao de pedidos.
busque apps confidveis de delivery para
inserir o seu restaurante.

Essa logica também sera importante
quando a pandemia passar. E dificil prever
o comportamento dos consumidores em
um periodo tao incerto, entdo é mais
prudente trabalhar com um cenario de
movimento abaixo do esperado.
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