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1. CARACTERIZAGAO DO NEGOCIO

HISTORICO:

Consciente da relevancia do setor turistico como impulsionador econdmico
e social, o Projeto do Distrito Turistico de Pindobas/ES emerge como uma
proposta estratégica para fomentar o potencial turistico da regido. A
iniciativa visa ndo apenas promover o crescimento sustentdvel, mas também

posicionar Pindobas como um ponto turistico proeminente e irresistivel.

Do turismo rural, com suas charmosas propriedades produtoras de café e
laticinios, ao turismo de aventura, Venda Nova do Imigrante atrai turistas em
busca de experiéncias auténticas em contato com a natureza e a cultura

local.

Sua forte influéncia italiana se reflete na cultura e na gastronomia tipica
proporcionando dos visitantes uma imersdo genuina na rica heranga dos
‘imigrantes italianos que ajudaram a moldar a identidade desta cidade
capixaba. O municipio conta ainda com o importante reconhecimento como

Capital Nacional do Agroturismo.

O Complexo Industrial Pindobas, localizado estrategicamente na Rodovia
Pedro Cola, em Venda Nova do Imigrante, conta com localizagdo privilegiada
na Regidio das Montanhas Capixabas e oferece potencial para revitalizagéo e
desenvolvimento em novas dreas de interesse, como o turismo cultural,
gastrondémico, ecoturismo e outras modalidades de experiéncias para
visitantes. As margens da rodovia estdo as propriedades rurais que foram as
precursoras da modalidade de Agroturismo, como por exemplos, das familias
Carnielli e Buzatto e outros empreendimentos |& existentes, como a Fazenda
Pindobas e o casardo da familia Scabello, que expressam oportunidades para
o turismo histérico, cultural e ecoldgico, oferecendo. aos visitantes uma

experiéncia auténtica e diversificada.




Além disso, a regido das Montanhas Capixabas, com suas paisagens
deslumbrantes e atividades ao ar livre, ampliom ainda mais as possibilidades

de desenvolvimento turistico local.

A implementacdo do Distrito Turistico de Pindobas surge como uma iniciativa
estratégica para alavancar o potencial turistico da regido, promovendo o
desenvolvimento econémico e cultural de forma sustentdvel. Ao valorizar a
historia, cultura e natureza local, este projeto visa ndo apenas atrair visitantes
em busca de experiéncias auténticas, mas também enriquecer a vida das
comunidades locais e contribuir para o crescimento harmonioso do turismo

na regido.
SITUAGAO ATUAL:

A iniciativa conjunta do Sebrae, através do Polo de Turismo de Experiéncia, da
Prefeitura Municipal de Venda Nova do Imigrante e do Montanhas Capixabas
Convention & Visitors Bureau para implantar o Distrito Turistico de Pindobas, .
Idestoco—se como um marco inovador na busca por um novo modelo de

desenvolvimento turistico na regido.

Espera-se um aumento no fluxo de turistas, o que contribuird para o
crescimento da economia local, a criagdo de novas oportunidades de

negocios e a valorizagdo dos produtos e servigos regionais.

Para tanto, investimentos privados desempenhar@o papel crucial no
desenvolvimento sustentdvel do Distrito Turistico de Pindobas, contribuindo
para a diversificagcdo da oferta turistica, como por exemplo: meios de
hospedagem, restaurantes, lojas de artesanato, agroturismo, cervejarias e

produtos de experiéncias voltados a valorizagdo da cultura italiana e tropeira.

Neste sentido, o Plano de Negbcios e estudo de viabilidade técnica e

econdmica ora proposto, destina-se & implantagdo de atrativos com




atividades de naturezaq, lazer, gastronomia e cultura no entorno do lago do

Espaco Expositivo.
O NEGOCIO:

A irﬁciativo conjunta do Sebrae, através do Polo de Turismo de Experiéncia, da
Prefeitura Municipal de Venda Nova do Imigrante e do Montanhas Capixabas
Convention & Visitors Bureau para implantar o Distrito Turistico de Pindobas,
destaca-se como um marco inovador na busca por um novo modelo de

desenvolvimento turistico na regido.

O Polo de Referéncia em Turismo de Experiéncia e o Centro de Referéncia do
Agroturismo Nacional, no Complexo Industrial Pindobas, serd um local
multifuncional projetado para oferecer uma combinagdo de atividades de
lazer, gastronomia e cultura, mostrando as riquezas através de exposicoes,
vivéncias, apresentagcdes e atividades interativas, promovendo o
desenvolvimento econdmico, geracdo de emprego e rendaq, fortalecendo os.
I pequenos negdcios locais e posicionando Venda Nova do Imigrante/ES, como
um destino turistico de destaque ndo apenas em nivel estadual, mas também

nacional.

Localizado estrategicamente na ES-166, também conhecida como Rodovia

Pedro Cold, em Venda Nova do Imigronte/ES, conforme Imagem Ol1.




Imagem 01: Espago Expositivo
Fonte: https://www.google.com/maps/dir/-20.6054346,-40.5359911/ Complexo+Agroindustrial

+Pindobas+-+Rod.+Pedro+Cola,+9+-+Venda+Nova+do+Iimigrante,+ES.

Os objetivos desse Plano de Negdbcio e Estudo de Viabilidade Técnica e
Econdmica & a apresentagcdo de oportunidades de negécio de um

‘restaurante com experiéncias gastronémicas.

1.1 DESCRIQI\O DA OPORTUNIDADE DE NEGOCIOS — SEGMENTO:
O crescimento do turismo cultural e rural tem crescido nos Ultimos anos, com
um aumento no interesse por experiéncias que combinam aprendizado e

entretenimento em ambientes naturais e culturais.

No cendrio atual, o mercado gastrondmico estd em constante evolugdo, com
consumidores cada vez mais exigentes e em busca de experiéncias que vdo
além de uma refeicdo comum. Essa tendéncia de busca por experiéncias
personalizadas e imersivas cria uma oportunidade significativa para o

desenvolvimento de um restaurante de experiéncia que ofereca algo Unico e

memordvel.




A valorizag@o da autenticidade e a conexdo com culturas locais, tradigoes,
gastronomia e histéria aumenta as experiéncias interativas e imersivas que

envolvem os turistas de maneira significativa.

Um restaurante de experiéncia gastronémica oferece muito mais do que um
jantar comum, ele transforma a refeicio em um evento imersivo, utilizando
ambienta¢cdo temdatica, tecnologia e interagcdo para criar uma memoéria

duradoura para os turistas.

Este projeto de viabilidade explora a criagdo de um restaurante de
experiéncia, analisando as oportunidades de mercado, requisitos

operacionais, e a viabilidade financeira.

1.2 CONTEXTO DO TURISMO E DO DISTRITO TURISTICO DE PINDOBAS:

Venda Nova do Imigrante é considerada a maior colénia italiana do estado
'do Espirito Santo, com uma rica histéria e forte ligagdo com a Itdlia, onde
dezenas de familias italianas imigraram para o Brasil e assim, se instalaram

na pacata Venda Nova, que ganhou a alcunha “do imigrante”.

A cidade redne atrativos de turismo rural, ecoturismo e turismo de aventura
em meio a paisagem Unica das Montanhas Capixabas, onde é referéncia em
todo o pais como o bergo do Agroturismo, modalidade de turismo rural que
associa a vivéncia do cotidiano agricola ao lazer, a visitagdo e a valorizagdo

do meio ambiente.

O titulo de Capital Nacional do Agroturismo foi conferido ao municipio
inicialmente pela ABRATUR (Associacdo Brasileira de Turismo Rural), pelo
pioneirismo da exploragdo da atividade, que teve inicio em 1987. A

denominacdo usada vem do italiano “agriturismo” e foi na Itdlia que os

primeiros empreendedores buscaram informagdes para a pratica.




Em 2023, por meio da Lei Federal n°. 14.636. de 25 de julho de 2023, o titulo de
Capital Nacional-do Agroturismo foi oficialmente conferido ao municipio de
Venda Nova do Imigrante, como forma de reconhecimento da consolidagdo
da-cidade como referéncia na exploracdo da atividade no Brasil, com
envolvimento de 70 propriedades, com 300 familias e 1500 pessoas

diretamente atuantes.

Venda Nova do Imigrante tem uma forte ligagdo com a tradi¢do tropeira, que
remonta ao periodo colonial do pais. A regido foi um importante ponto de
passagem para tropeiros que viagjavam entre Minas Gerais e o litoral do

Espirito Santo, transportando mercadorias e gado.

O Distrito de Pindobas é uma drea dentro do municipio de Venda Nova do
Imigrante, regidio que se destaca por seus atrativos turisticos, histoériq,
localizagdo, empreendimentos no entorno, rodovia que proporciona acesso a
outros destinos como Castelo e Concei¢céo do Castelo, conexdo com outras
'Rotas Turisticas (Rota dos Lagos e Rota Azul), instalagées de hospedogem,-
atividades recreativas e outros servicos voltados aos visitantes e demais

atrativos histérico-culturais.

O principal objetivo do Distrito Turistico de Pindobas é concentrar recursos e
esforgos para oferecer uma experiéncia turistica e fomentar um novo modelo
de desenvolvimento em uma drea com grande potencial histérico, cultural e
turistico, promovendo o desenvolvimento econdmico, geragdo de emprego e
rendaq, fortalecimento dos pequenos negécios locais e posicionando Venda

Nova do Imigrante como um destino turistico de destaque ndo apenas em

nivel estadual, mas também nacional.




1.3 RECOMENDAGOES ADMINISTRATIVAS: FORMA JURIDICA,
ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO, LICENCAS ESPECIFICAS DA ATIVIDADE:

E necessdrio contratar um contador profissional para legalizar a empresa nos

seguintes 6rgdos:

Junta Comercial;

e Secretaria da Receita Federal (CNPJ);

e Secretaria Estadual de Fazenda;

e Prefeitura Municipal, para obter o alvard de funcionamento;

e Enquadramento na Entidade Sindical Patronal em que a empresa se
enquadra (é obrigatério o recolhimento da Contribuigéo Sindical
Patronal por ocasido da constituicdo da empresa e até o dia 31 de
janeiro de cada ano);

e Caixa Econbmica Federal, para cadastramento no sistema

“Conectividade Social — INSS/FGTS";

e Corpo de Bombeiros Militar para a licengca da atividade.

Os fundamentos legais s@o as Leis Complementares 123/2006 (com as
alteracées das Leis Complementares n.° 127/2007, 128/2008 e 139/2011) e

Resolucdo CGSN — Comité Gestor do Simples Nacional n® 94/2011.

Conforme a Lei Complementar n° 123/2006, as aliquotas do SIMPLES Nacional,
para esse ramo de atividade, variom de 6% a'17,42%, dependendo da receita
bruta auferida pelo negbcio. No caso de inicio de atividade no préprio ano-
calenddrio da opgdo pelo Simples Nacional, para efeito de determinacdo da
aliquota no primeiro més de atividade, os valores de receita bruta acumulada

devem ser proporcionais ao nimero de meses de atividade no periodo.

Além do cumprimento das exigéncias anteriores, € necessdrio pesquisar na
Prefeitura Municipal e na Capitania dos Portos a legislagdo e regulamentagdo

aplicadas ao negdcio de servigos de pedalinhos.




Outros documentos necessdrios:

e Alvard de funcionamento emitido pela Prefeitura da cidade;

e Atestado de funcionamento emitido pelo Corpo de Bombeiros;

o Alvard sanitario emitido pela Vigil@ncia Sanitdria da cidade;

e Alguns municipios podem solicitar a Licenga Ambiental, verifique junto

a Prefeitura de seu municipio.

Aqui estdo algumas recomendagdes e diretrizes legais importantes para

quem pretende atuar nesse setor no Brasil:

1. Cadastro e Licenciamento:

e Cadastur: Todos os prestadores de servigos turisticos, incluindo as
empresas de turismo de aventura, devem estar cadastrados no
Cadastro dos Prestadores de Servigos Turisticos (Cadastur) do
Ministério do Turismo. O cadastro é obrigatério e gratuito.

e Licenciamento Ambiental: Dependendo da atividade e da regido onde
serd realizada, pode ser necessdrio obter licengas ambientais
especificas. Consulte o 6rgdo ambiental local (IBAMA, ICMBio, ou
6rgaos estaduais e municipais) para entender os requisitos.

2. Qualificagéo de Profissionais:

e Guiasde Turismo: Os profissionais que conduzem as atividades devem
ser devidamente qualificados e registrados no Cadastur. Guias
especializados em turismo de aventura devem possuir formagéo
especifica e treinamento em primeiros socorros.

e Capacitagdo Continua: Investir na formacgéo e capacitagdo continua
dos profissionais, incluindo cursos de reciclagem e atualizagdo em
técnicas de seguranga e resgate.

3. Seguros:

e Seguro de Responsabilidade Civil: Obrigatério para cobrir eventuais

danos causados a terceiros.
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e Segurode Acidentes Pessoais: Recomenda-se fortemente oferecer ou
exigir que ‘os participantes contratem seguro de acidentes pessoaqis
especifico para as atividades de aventura.

4. Responsabilidade Ambiental:

e Praticas Sustentaveis: Implementar prdaticas que minimizem o
impacto ambiental das atividades, como gestdo de residuos, respeito
a fauna e flora locais, e educagdo ambiental para os participantes.

e Respeito as Comunidades Locais: Integrar e respeitar as comunidades
locais, promovendo o desenvolvimento sustentdvel, evitando impactos
negativos.

5. Informacgdes Claras aos Clientes:

e Termo de Consentimento: Fornecer informagdes claras e completas
sobre os riscos das atividades e obter o consentimento informado dos

participantes.

e Briefing de Seguranca: Realizar briefing detalhado de seguranga antes
de cada atividade, destacando procedimentos de emergéncia e uso

de equipamentos.

6. Monitoramento e Melhoria Continua:

e Auditorias e Inspegdes: Realizar auditorias internas e inspecgdes
regulares para garantir a conformidade com as normas de seguranga
e identificar oportunidades de melhoria.

e Feedback dos Clientes: Coletar e analisar o feedback dos
participantes para aprimorar continuamente a experiéncia e a

segurancga das atividades. |

Estar em conformidade com a legislagdo e as normas técnicas é essencial
para garantir a seguranca dos participantes e a sustentabilidade do negécio.
Além disso, atuar de forma ética e responsa@vel contribui para a preservagdo

do meio ambiente e o desenvolvimento das comunidades locais,
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fortalecendo a reputacéo da empresa no mercado de turismo de aventura e

nhatureza.

P

A assessoria juridica & primordial para a definicdo do modelo juridico e
comercial a ser definido entre Arrendador e Arrendatdrio, onde o Arrendador
€ o proprietdrio do bem, que cederd seus direitos de uso e o Arrendatdrio € a
parte que utilizard o bem. O Arrendatdrio fard um pagamento pelo uso do
bem de forma peridédica para o proprietério e serd responsdvel por suas

despesas e manutengdo.

O Sebroe da localidade poderd ser consultado para aprofundar as
orientagdes sobre forma juridica, enquadramento tributdrio e licencas

especificas de cada atividade.

2. ANALISE DE MERCADO

'A andlise de mercado é uma definigdo para obter informagdes do mercado
na atuacdo de uma empresa, podendo impactar no sucesso ou fracasso do

empreendimento.

O Espirito Santo € um dos mais atraentes estados do Brasil. Suas belezas,
aliadas as tradicbées de povos indigenas, negros, portugueses, italianos,
alemdes e outros povos que participaram da construcdo da histéria
capixaba, compdem um rico mosaico. Nesse cendrio, o estado se destaca por
ser extremamente rico em opg¢des turisticas, sejom de .lazer, sejom de

negocios.

O mercado gastronémico no estado do Espirito Santo, principolr'nente na
regidlo do municipio de Venda Nova do Imigrante tem aberto novas
oportunidades de negdcios, ndo somente em segmentos tradicionais, mas
em novas dreas como cervejarias, restaurantes tematicos, pousadas com
espaco gourmet e servigos para eventos e outras atividades.
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Segundo o Ministério do Turismo, em dez anos o turismo no Brasil deverd
movimentar US$140 bilhdes, e deve se apoiar cada vez mais no mercado
interno.

As atividades turisticas no Espirito Santo sdo muito promissoras para 2024. Em
2023 tais atividades apresentaram um crescimento de 1,2%, conforme o indice
de Atividades Turisticas (latur) do Governo do Estado do Espirito Santo, com
registro de aumento de 2,4% do ndmero de pessoas empregadas Nos
segmentos turisticos entre o primeiro e o terceiro trimestre do ano. Esse
crescimento €& particularmente significativo, considerando os desafios

enfrentados durante a pandemia da Covid-19, ressaltou o secretdrio de

Estado do Turismo, Philipe Lemos.

Pﬁilipe Lemos destaca que, no acumulado dos anos 2022 e 2023, somando os
resultados, chegou-se a uma curva crescente de mais de 26% no segmento
do turismo no Espirito Santo, onde o setor de alimentagdo foi o mais
‘representativo, com 54,1% das pessoas ocupadas no terceiro trimestre de
2023, seguido por transporte (31,3%) e atividades culturais e desportivas (5,1%).

J& o setor de hospedagem cresceu 12,7% nos trés primeiros trimestres de 2023.

2.1 ESTUDO DA DEMANDA ATUAL E POTENCIAL:
Hoje o turismo gastronémico de experiéncia ndo é apenas comprar o produto,
mas de conhecer as tradigdes, processo de fabricagdo, vivenciar a vida no

campo, a cultura e a histéria.

O publico-alvo serd diversificado, dependendo dos servicos e experiéncias
oferecidos no local, sendo definido com base em diferentes caracteristicas

demogrdficas, psicograficas e comportamentais.

Aqui estd uma descricdo do publico-alvo como potencial, sendo esse

composto por individuos de todas as idades, conforme apresentado a seguir:
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e Demografia: Adultos entre 25-45 anos, com interesse em cultura,
entretenimento e gastronomia.

e Psicografia: Buscadores de experiéncias Unicas, interessados em
conhecer a culindria/gastronomia local, regional e tematica com
entretenimento interativo.

e Segmentacdo de Mercado:

- Turistas Nacionais e Internacionais: pessoas interessadas em
turismo cultural e rural, buscando experiéncias auténticas e
educativas.

- Turistas Regionais: visitantes de estados proximos que procuram
passeios de fim de semana e feriados prolongados.

- Familias Locais e Visitantes N&o Locais: familias que buscam
novas experiéncias, com diversdo e aprendizado.

- Amantes de Cultura: pessoas interessadas em explorar culturas
através de experiéncias gastronémicas e artisticas.

- Buscadores de Experiéncias: consumidores que valorizam
experiéncias acima de produtos e que frequentemente
compartilham suas experiéncias em plataformas sociais.

‘> Amantes da Gastronomia: pessoas interessadas em conhecer
detalhes do preparo, histéria do prato, tradigcdées da culindria e
cultura local, buscando aprofundar seu conhecimento e vivéncia.
Isso pode incluir familias, casais, estudantes e viajantes culturais.

- Profissionais Urbanos: buscam experiéncias de jantar Gnicas para
lazer e networking.

- Casais: interessados em experiéncias especiais e romdntlicos.

- Grupos de amigos e familiﬁs: procuram entretenimento interativo
e divertido.

- Visitante Didrio: individuos que se deslocam de localidades

proximas com o objetivo de passar o dia explorando as belezas e
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riquezas naturais em conjunto com a variedades de opgoes

culturais e gastronémicas.

E importante .entender as necessidades, interesses e preferéncias desses
diferentes segmentos de publico para desenvolver estratégias de marketing

e oferecer experiéncias que atendam ds suas expectativas.

2.2 ESTUDO DOS CONCORRENTES:
Os concorrentes diretos sdo aqueles que oferecem experiéncias
gastrondmicas e produtos semelhantes, com foco em temas, tecnologia e

interatividade.

e Concorrentes Diretos: Restaurantes tematicos e experiéncias
gastronémicas que oferecem um elemento de entretenimento.

e Concorrentes Indiretos: Teatros interativos, escape rooms com
jantares, eventos pop-up gastronémicos e restaurantes em pousadas

e hotéis.
A andlise dos concorrentes € de suma importdncia, assim como:
1. PONTOS FORTES DOS CONCORRENTES:

e Estabelecimentos Renomados: Alguns concorrentes tém uma
forte reputacdo e clientela fiel devido & sua histéria e qualidade de
experiéncia.

e Experiéncia Consolidada: Muitos restaurantes e atragdes tém anos
de experiéncia em oferecer experiéncias imersivas, o que lhes
permite refinar e melhorar continuamente suas ofertas. I

e Recursos Amplo: Concorrentes maiores podem ter mais recursos

para investir em tecnologia, marketing e inovagdo.
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2. PONTOS FRACOS DOS CONCORRENTES:

¢ Falta de Novidade: Restaurantes ou atragées que ndo atualizam
suas experiéncias regularmente podem perder a capacidade de
surpreender e atrair novos clientes.

e Precos Elevados: Algumas experiéncias podem ter pregos
proibitivos para a maioria dos consumidores, limitando seu
publico-alvo.

e Limitagdo de Personalizagdo: Muitos concorrentes oferecem
experiéncias padronizadas que ndo atendem das preferéncias

especificas de cada cliente.

E importante entender o posicionamento e os pontos fortes e fracos dos
concorrentes para desenvolver estratégias eficazes de marketing e
diferenciar as instalagées do Polo de Referéncia em Turismo de Experiéncia e
do Centro de Referéncia do Agroturismo Nacional como destino turistico

"Unico e atrativo.

2.3 ESTUDO DOS FORNECEDORES:

A escolha de fornecedores adequados é essencial para o sucesso de um
restaurante de experiéncia. Os fornecedores ndo apenas fornecem produtos
e servigos essenciais, mas também contribuem para a autenticidade,

inovagdo e sustentabilidade da experiéncia oferecida aos clientes.
Principais fornecedores:
1. FORNECEDORES DE ALIMENTOS E BEBIDAS:

e Produtos Frescos e Organicos: Fornecedores que oferecem frutas,
vegetais, carnes e peixes frescos, de alta qualidade e,
preferencialmente, orgdnicos ou sustentéveis e com IG (Indicagéo

Geogrdfica).
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e Exemplo: Mercados Locais e Fazendas Orgdnicas: Parcerias com
agricultores locais para garantir produtos frescos e sazonais, como
o Caminho do Imigrante, que oferece produtos da coldénia italiana
local.

e Produtos Gourmet e Especiais: Fornecedores de produtos gourmet
como trufas, caviar, queijos especiais, socol e ingredientes
tradicionais de alta qualidade.

e Bebidas e Vinhos: Fornecedores de vinhos, cervejas artesanais,
destilados e bebidas ndo alcodlicas de alta qualidade.

e Ingredientes Etnicos e Temadticos: Fornecedores que oferecem
ingredientes especificos para cozinhas étnicas ou temdaticas,
alinhados com o tema do restaurante.

e Fornecedores de Equipamentos e Tecnologia: Fornecedores de
equipamentos de cozinha de Ultima geracdo, que incluem fornos,
fogbes, utensilios, e madaquinas especializadas para técnicas:-
avangadas.

e Tecnologia de Imersédo e Entretenimento: Fornecedores de
tecnologia de ponta para criar experiéncias imersivas, como
projecdes de video, som ambiente, e iluminagdo especial.

o Softwares de Gestdo: Fornecedores de sistemas de gestdo de
restaurante, como POS (Point of Sale), gerenciamento de reservas,
e controle de estoque.

e Fornecedores de Decoragéo e Ambiéncia: Fornecedores que criaom
ambientes tematicos através de decoragdo, mobilidrio, e design de
interiores personalizados. |

e Elementos Culturais e Artiéticos: Fornecedores de arte, decoracéo
cultural, e pecas que adicionam autenticidade ao tema do

restaurante.

17




e Fornecedores de Servigos: Fornecedores de servigos de
treinaomento para a equipe, incluindo atendimento, culindria
especifica e hospitalidade.

e Servicos de Marketing e Publicidade: Agéncias que ajudam na
promocdo do restaurante, desenvolvimento de estratégias de
marketing e gerenciamento de redes sociais.

e Sustentabilidade e Meio Ambiente: Fornecedores que ajudam na
implementacdo de prdaticas sustentdveis, como a gestdo de
residuos orgdnicos e reciclagem.

e FontesdeEnergiaRenovavel: Fornecedores de solugdes de energia
sustentdvel, como painéis solares e sistemas de eficiéncia
energética.

P

Ao selecionar fornecedores & importante considerar a qualidade dos
produtos e servigos, a confiabilidade da empresa e as avaliagdes de outros

.clientes para garantir uma experiéncia positiva para os turistas.

3. PLANO DE MARKETING

P

Desenvolver um plano de marketing sélido & essencial para promover a
manutengd@o e o crescimento dos negdcios envolvidos nesse estudo,
objetivando atrair turistas e visitantes interessados em uma boa alimentagdo

e experiéncias gastronémicas.
Aqui estdio as principais estratégias de marketing:

1. ANALISE DE MERCADO:
e Pesquisa constante de mercado para entender as tendéncias,

necessidades e preferéncias dos potenciais turistas e visitantes.
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e Andlise da concorréncia para identificar pontos fortes e

oportunidades de diferenciagdo.

2. POSICIONAMENTO DA MARCA:

e Definicdo da proposta de valor Unica de cada negbcio e como ele
se diferencia da concorréncia.

e Desenvolver mensagens de marca claras e persuasivas que
ressoem com o publico-alvo.

3. ESTRATEGIAS DE MARKETING:

e Desenvolver um website atraente e responsivo que destaque as
experiéncias oferecidas pelas propostas de negbcio.

e Utilizar as redes sociais para compartilhar conteddo relevante
como fotos, videos e historias de clientes satisfeitos.

e Implementar estratégias de SEO para melhorar o ranking do site
nos mecanismos de busca.

e Investir em publicidade online direcionada para alcangar o
publico-alvo em diferentes plataformas.

e Estabelecer parcerias com agéncias de viagens e empresas de
receptivo/transportes com foco em experiéncias.

e Estabelecer parcerias com influenciadores digitais, blogueiros de
viagem e empresas locais para ampliar o alcance e a credibilidade
da marca.

e Criar programas de dfiliados para incentivar parceiros a promover
os atrativos com atividade de natureza, gastronomia e cultura no
entorno do Lago Negro e do Lago Pindobas, em troca de comissoes
ou beneficios.

e Organizar eventos temdticos sazonais, como festivais

gastronémicos, feiras de artesanato e concertos ao ar livre.
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e Oferecer promogdes especiais e descontos para reservas

antecipadas, pacotes turisticos e clientes fiéis.

4. CONTEUDO DE QUALIDADE:

e Criar e compartilhar conteddo de qualidade que demonstre a
autenticidade e o valor das experiéncias oferecidas por cada
segmento.

e Publicar blogs, artigos e guias de viagem relevantes que
destaquem a cultura local, a gastronomia regional e as atividades
ao ar livre.

5. AVALIAGAO E MONITORAMENTO:

e Estabelecer métricas de desempenho claras para monitorar o
sucesso das iniciativas de marketing, como trafego do site, taxa de
conversd@o e engajamento nas redes socidais.

e Readlizar pesquisas de satisfago do cliente para entender o
feedback dos visitantes e identificar Greas de melhoria.

6. ORGAMENTO DE MARKETING:

e Alocar recursos financeiros de forma eficiente para maximizar o
retorno sobre o investimento em marketing.

7. AJUSTES E MELHORIAS CONTINUAS:

e Analisar regularmente os resultados e fazer ajustes nas estratégias de

marketing conforme necessdario para otimizar o desempenho.
Com o plano de marketing pretende-se:

e Aumentar o reconhecimento da regido, principalmente o Distrito de
Pindobas, entre novos turistas e turistas interessados em exp'eriéncios
auténticas e sustentdveis.

e Atrair um nimero especifico de visitantes e turistas durante o proximo ano.

e Gerar um aumento nas reservas de pacotes turisticos integrados que

incluem atividades de natureza, lazer, gastronomia e cultura.
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Com a implementagdo deste plano de marketing abrangente e estratégico,
os atrativos aqui definidos como oportunidades de negdcio, poderdo

aumentar sua visibilidade, atrair mais turistas e alcangar o sucesso desejado.

3.1 DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS:

A descrigdo dos principais produtos e servigcos de um restaurante & essencial
para comunicar claramente o que o restaurante oferece e como ele se

diferencia no mercado.

Um restaurante ndo se limita apenas a comida, ele oferece uma experiéncia
gastrondmica completa que envolve todos os sentidos, proporcionando uma

viagem cultural e sensorial.

O restaurante terd seus servigos durante o periodo diurno e noturno, onde terd

seus principais produtos e servicos:
'DIURNO:

A variedade de produtos a serem comercializados no restaurante no periodo

diurno, incluird os seguintes grupos:

° Servigo d La Carte;

e Sucos, refrigerantes, cafés e chds;

e Cerveja artesanal;

e Sobremesas e gelatos;

e Cafés especiais;

e Produtos da regido;

e Produtos com IG (Indicacéo Geogrdfica);

e Salgados assados e folhados, sﬁnduiches diferenciados;

e Pdes, bolos e produtos alimenticios prontos para o consumo.
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NOTURNO:

e Menu A La Carte Tematico: Menu cuidadosamente elaborado que
oferece pratos inspirados em uma cozinha especifica, seja ela regional,
étnica ou tematica. Cada prato € uma obra de arte culindria que conta
uma histéria através de sabores, ingredientes e apresentacdes
inovadoras.

e Menus Degustacéio: Experiéncias gastrondmicas que oferecem uma
sequéncia de pequenos pratos cuidadosamente selecionados para
proporcionar uma viagem pelos sabores e aromas de uma cozinha
especifica.

e Menu Degustacédo Tradicional: Focado em pratos cldssicos e técnicas
tradicionais.

e Menu Degustagdo Experimental: Envolve ingredientes raros e
combinagdes inovadoras.

e Menu Degustacgéio Personalizado: Criado especificamente para
eventos ou festas privadas, permitindo ao cliente escolher seus pratos
favoritos.

e Jantares Temadaticos: Eventos especiais onde o restaurante se
transforma para oferecer uma experiéncia imersiva que combina
gastronomia com cultura. Os turistas s@o transportados para um local
ou época especifica através da decoragdo, mUsica e pratos, tais como:

¢ Noite Italiana: Massas feitas d mado, vinhos italionos auténticos,
musica ao vivo com tarantela e decoragcdo que remete a Toscana.

e Jantar Medieval: Pratos rasticos servidos em cer@micas
artesanais, decoragdo medieval e entretenimento ao vivo com
musicos e atores caracterizados.

e Jantares Tematicos:

A. Quarta das Pizzas;
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B. Quinta das Massas;
C. Sexta dos Defumados e Frios;
D. Sabado Italiano (pratos tipicos da gastronomia italiana);

E. Domingo da Mama | Polenta.

Vinhos e Degustag¢des: Uma carta de vinhos abrangente que inclui
rétulos de vdarias partes do mundo, com opgdes para harmonizar
perfeitamente com os pratos do menu.

e Degustacdes Guiadas: Sessées onde sommeliers explicam as
caracteristicas de diferentes vinhos e sugerem harmonizagoes.

e Eventos de Vinhos: Jantares harmonizados com vinhos de uma
regido especifica, com explicagdes de especialistas.

e Coquetéis Artesanais: Coquetéis criativos que utilizam
ingredientes frescos e locais, misturados com precisGo para
oferecer sabores Unicos e surpreendentes.

e Aulas Show de Culindria: Sessées interativas onde chefs renomados-
demonstram técnicas culindrias ao vivo, permitindo que os turistas
participem e aprendam durante a experiéncia.

- Aula com Degustacgdo: Os participantes aprendem a preparar um
prato e depois o degustam.

- Aula para Grupos: Eventos para empresas ou familias que desejom
uma experiéncia culindria personalizada.

- Workshops Tematicos: Focados em cozinhas especificas, como
massas, polenta, pizzas, defumados, ravioli, espaguete, lasanha,
risoto e arancino.

e Produtos Gourmet / Linha de Produtos Artesanais: Produtosl gourmet
desenvolvidos pelo restauronté ou de produtores locais, permitindo
que os clientes levem um pedaco da experiéncia para casa.

- Molhos e Conservas: Molhos especiais e conservas de ingredientes

locais.
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- Doces e Sobremesas: Delicias artesanais, como trufas de
chocolate ou compotas de frutas.

e Cestas de Presente e Kits de Degustagdo: Cestas e kits de presente

compostos por uma selegdo de produtos gourmet e vinhos, perfeitos

para ocasides especiais. Cestas tematicas para diferentes ocasides,

como Natal, Dia dos Namorados, ou aniversdrios.

Para garantir a melhor experiéncia possivel, € importante que todos os
servigos e produtos sejam oferecidos com altos padrdes de qualidade e

seguranga.

A formacdo continua da equipe, a manutengdo regular dos equipamentos e
a atencdo ao feedback dos turistas sdo essenciais para o sucesso das

atividades ao redor do lago.

3.2 POLITICAS DE PREGOS:

A. definigdo de precos para um restaurante envolve a consideracdo de
diversos fatores, como custos de operacdo, posicionamento de mercado,
valor percebido pelos clientes e concorréncia. E importante que os precos
reflitom a qualidade e a exclusividade das experiéncias oferecidas,

garantindo ao mesmo tempo a sustentabilidade financeira do negécio.
Seguem detalhados os precos para os produtos e servigos descritos:

1. MENU A LA CARTE DIURNO:
O carddpio atenderd as expectativas dos visitantes e turistas que procuram:

e Servigo a La Carte de R$ 40,00 a 80,00.
e Culindria italiona, como massas, risotos e outros de R$ 40,00 a
80,00.

e Entradas de R$ 20,00 a R$ 50,00.
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e Porgdes de R$ 45,00 a R$ 80,00.

e Saladas de R$ 30,00 a 50,00.

e Salgados assados, folhados e sanduiches diferenciados de R$
20,00 a 45,00.

e Pdes, bolos, tortas e salgados de R$ 20,00 a 40,00.

e Cafés e bebidas especiais de R$ 20,00 a 40,00.

e Sucos, refrigerantes, cafés e chdas de R$ 5,00 a 25,00.

e Sobremesas e Gelatos de R$ 20,00 a 40,00.

e Produto com Indicagéo Geogrdfica (IG) de R$ 20,00 a 100,00.

e Cerveja artesanal de R$ 20,00 a R$40,00.

Produtos da regido de R$ 30,00 a R$100,00.
2. MENU A LA CARTE NOTURNO [ TEMATICO:
¢ Menu Degustagdo Tradicional:
-> Preco por Pessoa: R$ 250,00.
- Inclui: 5 pratos (entrada, dois pratos principais, sobremesa e-
uma taca de vinho harmonizado).
e Menu Degustacéio Experimental:
- Preco por Pessoa: R$ 320,00.
- Inclui: 7 pratos (entrada, trés pratos principais, duas
sobremesas e harmonizagéo completa de vinhos).
¢ Menu Degustacdo Personalizado:
- Preco por Pessoa: A partir de R$ 400,00.
- Inclui: Experiéncia personalizada com pratos e bebidas
escolhidos pelo cliente.
e Menu A La Carte Temdtico com experiéncias cuiturais e
interativas (individual): .

-> Noite Italiana: A partir de R$ 150,00.
- Jantar Medieval: A partir de R$ 180,00.

- Quarta das Pizzas: A partir de R$ 160,00.
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- Quinta das Massas: A partir de R$ 150,00.

- Sexta dos Defumados e Frios: A partir de R$ 150,00.

- Sa@bado Italiano (pratos tipicos da gastronomia italiana): A
partir de R$ 250,00.

- Domingo da Mama [ Polenta: A partir de R$ 150,00.

- Vinhos e Degustacdes: A partir de R$ 250,00.

- Degustagdes Guiadas: A partir de R$ 280,00.

- Eventos de Vinhos: A partir de R$ 300,00.

- Coquetéis Artesanais: A partir de R$ 150,00.

3. AULAS SHOW DE CULINARIA E SESSOES INTERATIVAS:

e Aula pratica com degustagdo do prato preparado: A partir de R$
250,00.

e Workshops Temdaticos: A partir de R$ 150,00.

4. PRODUTOS GOURMET / LINHA DE PRODUTOS ARTESANAIS:

e Molhos e Conservas: Molhos especiais e conservas de ingredientes-
locais: A partir de R$ 45,00.

e Doces e Sobremesas: Delicias artesanais, como trufas de chocolate ou
compotas de frutas: A partir de R$ 40,00.

e Produtos gourmet desenvolvidos pelo restaurante ou de produtores
locais: A partir de R$ 60,00.

5. CESTAS DE PRESENTE E KITS DE DEGUSTAGAO:

e Cestas e kits de presente compostos por uma selegdo de produtos
gourmet e vinhos, perfeitos para ocasides especiais: A partir de R$
120,00.

e Cestas temdaticas para diferentes ocasidées, como Notc:l,l Dia dos
Namorados ou aniversdarios: A bortir de R$ 150,00.

e Cesta de Produtos Gourmet: R$ 150,00 a R$ 300,00

e Kits de Degustagdo de Vinhos: R$ 250,00 a R$ 500,00
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A estratégia de precos deve ser flexivel para se ajustar ds mudangas de
mercado e feedback dos clientes. O objetivo & equilibrar a exclusividade e a
acessibilidade, garantindo que a experiéncia oferecida justifique o
investimento do cliente. Além disso, € importante manter um monitoramento
continuo das percepcdes dos clientes e dos concorrentes para ajustar os

precos conforme necessdrio.

3.3 ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS E DE COMERCIALIZAGAO:

Para promover e comercidlizar efetivamente os produtos e servigos &€
importante desenvolver estratégias promocionais e de comercializagdo que
alcancem o publico-alvo e destaquem os diferenciais da experiéncia

oferecidaq, tais quais:

1. DESENVOLVIMENTO DE IDENTIDADE DE MARCA:

¢ Identidade Visual: criar um logotipo e design de marca que-
transmita os valores e a esséncia das atividades ecoturisticas.

e Narrativa de Marca: desenvolver uma histéria envolvente que
destaque a conexdo com a natureza, a sustentabilidade e a
experiéncia unica oferecida ao redor do lago.

2. MARKETING DIGITAL:

e Website Atrativo: criar um website responsivo e informativo que
destaque as atividades disponiveis, os precos, os hordrios e as
politicas de reserva.

e SEO (Search Engine Optimization): otimizar o website com
palavras-chave relevantes para garantir uma boa closlsificogdo
nos resultados de busca. .

e Marketing de Conteddo: produzir contetdo relevante e envolvente,
como blogs, videos e fotos, que demonstrem as atividades e o

ambiente ao redor do lago.
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e Redes Sociais: manter uma presenca ativa em plataformas como
Instagram, Facebook e Twitter, compartiihando conteddo
visualmente atraente e interagindo com os seguidores.

3. PARCERIAS LOCAIS E PROMOGOES CONJUNTAS:

e Parcerias com Hotéis e Pousadas: estabelecer parcerias com
acomodacdes locais para oferecer pacotes combinados que
incluam hospedagem e atividades ecoturisticas.

e Colaboragdées com Restaurantes: criar promogdes conjuntas que
oferecam descontos em refeicbes apds a participagdo nas
atividades.

e Descontos para Residentes Locais: oferecer tarifas especiais para
moradores da regido como forma de incentivar a participagdo e
criar um senso de comunidade.

4. CAMPANHAS PUBLICITARIAS:

e Andncios Online: investir em andncios pagos no Google, redes:-
sociais e outros sites relevantes para alcangar um publico mais
amplo.

e Publicidade em Meios Locais: colocar anincios em jornais, revistas
e radios locais para alcangar residentes e turistas que estdo na
drea.

e Outdoor e Midia Externa: colocar outdoors e banners em locais
estratégicos para aumentar a visibilidade das atividades.

5. EVENTOS PROMOCIONAIS:

e Workshops e Palestras: realizar eventos educacionais
relacionados & gastronomia, atraindo um pablico intereslsodo em
aprender mais sobre o univérso gastronémico.

e Participagéo em Feiras e Eventos de Turismo: estar presente em

feiras e eventos de turismo regionais e nacionais para promover as
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atividades e estabelecer contatos com agentes de viagens e
operadores turisticos.
6. PROGRAMAS DE RECOMENDAGAO E INDICAGAO:

e Descontos para Indicagdes: oferecer descontos ou brindes para
clientes que recomendarem o Espaco Gastrondmico a amigos e
familiares.

e Programa de Afiliados: criar um programa de afiliados em que
influenciadores e parceiros recebam comissdes por cada reserva
feita por meio de links de dfiliados.

7. EXPERIENCIA DO CLIENTE:

e Atendimento ao Cliente de Qualidade: treinar a equipe para
oferecer um excelente atendimento ao cliente, desde o momento
da reserva até a sua experiéncia gastronémica.

¢ Solicitacdo de Avaliagdes e Depoimentos: incentivar os clientes a
deixarem avaliagées e depoimentos positivos em plataformas:-
online e redes sociais para aumentar a credibilidade e atrair novos
clientes.

8. OFERTAS ESPECIAIS E PACOTES TEMATICOS:

‘e Pacotes de Aniversdrio e Eventos Especiais: criar pacotes
especiais para comemoracdes de aniversario, lua de mel e outras
ocasides especiais.

e Pacotes Tematicos: desenvolver pacotes que atendam aqos
interesses dos turistas, como eventos temdaticos e a presenca de

Chefs em aulas-show.

Ao implementar essas estratégias promocionais e de comercializagdo, as
atividades ecoturisticas ao redor do lago podem aumentar a visibilidade,
atrair mais turistas e oferecer uma experiéncia memordvel e Gnica em

contato com a natureza.
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4. PLANO OPERACIONAL

Elaborar um plano operacional detalhado é fundamental para o sucesso de
um restaurante de experiéncia. Esse plano abrange todas as operagdes
didrias, desde a preparacdo de alimentos até a gestdo de recursos humanos,

garantindo que o restaurante funcione de maneira eficiente e eficaz.

Abaixo: estd uma descricdo abrangente do plano operacional para um

restaurante de experiéncia:

e Gerente Geral:

- Responsabilidades: Supervisionar todas as operagdes do
restaurante, desde a cozinha até o atendimento ao cliente.
Coordenar a equipe, gerenciar orgamentos, e garantir a qualidade
e consisténcia do servico.

- Qualificagdes: Experiéncia em gestdo de restaurantes, habilidades
de liderangca, e conhecimento de técnicas culindrias e de-
atendimento.

e Chefede Cozinha:

- Responsabilidades: Criar o menu, supervisionar a equipe de
cozinha, garantir a qualidade dos pratos, e inovar em técnicas e
apresentacoes.

- Qualificagdes: Formagdo em gastronomia, experiéncia como chef
em restaurantes de alto padrdo, e criatividade culindria.

e Gerente de Operagoes:

-> Responsabilidades: Gerenciar as:operagdes didrias, incluindo
logistica de suprimentos, manutengcdo de equipamlentos, e
cumprimento de regulomeﬁtogées de salde e segurancga.

- Qualificagdes: Experiéncia em gestdo operacional, conhecimento
de regulamentacgdes sanitdrias, e habilidades de resolucdo de

problemas.
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e Gerente de Atendimento:

- Responsabilidades: Coordenar a equipe de atendimento, garantir
a satisfagdo do cliente, e gerenciar reservas e eventos especiais.

- Qualificagdes: Experiéncia em hospitalidade, habilidades de
comunicacdo, e foco no cliente.

e Equipe de Cozinha:

- Papéis Incluidos: Sous Chefs, cozinheiros, assistentes de cozinhag, e
pessoal de limpeza.

-> Responsabilidades: Preparar ingredientes, cozinhar pratos, manter
a limpeza da cozinha, e seguir as diretrizes do chef.

e Equipe de Atendimento:

- Papéis Incluidos: Gargons, sommeliers, anfitrides e baristas.

- Responsabilidades: Servir alimentos e bebidas, fornecer
recomendacdes de menu, e garantir uma experiéncia excepcional
para o cliente.

e Equipe Administrativa:

- Papéis Incluidos: Contador, coordenador de RH, e equipe de
marketing.

- Responsabilidades: Gerenciar finangas, contratar e treinar

funciondrios, e implementar estratégias de marketing.

O plano operacional é o alicerce de um restaurante bem-sucedido. Ao
detalhar cada aspecto da operacdo, desde a estrutura organizacional até a
tecnologia e inovagdo, o restaurante pode garantir uma experiéncia de alta
qualidade para seus clientes. Implementar processos eficientes, investir na
formagdo da equipe, e adaptar-se a mudangas sdo passos cruciais para

alcangar o sucesso sustentdvel no competitivo setor de hospitalidade.
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4.1 INFRAESTRUTURA NECESSARIA:
E importante considerar elementos que oferegam conveniéncia, qualidade e
uma experiéncia gastrondmica que complemente a beleza natural do

ambiente e sua cultura.

Aqui estdo os principais componentes necessdrios para o Espaco

Gastrondmico:

1. AREA DE PREPARAGAO E COZINHA:

e Cozinha Equipada: uma cozinha totalmente equipada com todos
os utensilios necessdrios para preparar uma variedade de
alimentos e bebidas.

e Area de Preparagéo: bancadas espagosas para preparacdo de
alimentos, incluindo areas para corte, lavagem e montagem de
pratos.

e Equipamentos de Cozinha: fogdes, fornos, grelhas, churrasqueiras,
fritadeiras, geladeiras e freezers para armazenar e preparar os-
ingredientes.

2. ESPACOPARA REFEIQ()ES E ATENDIMENTO AO CLIENTE:
_e Area de Refei¢des: mesas, cadeiras e bancos dispostos de forma
confort@vel para acomodar os clientes durante as refeicoes.

e Ambiente Aconchegante: decoracdo que reflita a atmosfera
natural do entorno do lago, utilizando materiais como madeiraq,
pedra e elementos inspirados na natureza.

e Atendimento ao Cliente: balcdo ou drea de atendimento em que
os clientes . possam  fazer pedidos e receber atendimento
personalizado.

3. CARDAPIO E OFERTA DE ALIMENTOS:
e Cardapio Variado: oferta de uma variedade de opgdes de

alimentos e bebidas que atendam ds preferéncias e restricdes
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dietéticas dos clientes, incluindo opgdes vegetarianas, veganas e
sem glaten.

e Produtos Locais: utilizagéo de ingredientes frescos e locais sempre
que possivel, destacando a culindria regional e tropeirqg,
promovendo a economia local.

e Opcoes Rapidas e Saudaveis: inclusdo de opgdes de refeigcdes
rdpidas e sauddveis, como saladas, sanduiches naturais, frutas
frescas e sucos naturais.

4. INFRAESTRUTURA SANITARIA E DE HIGIENE:

¢ Instalagdes Sanitdarias: banheiros limpos e bem-mantidos para
uso dos clientes, com lavatérios e sabonete liquido disponiveis.

e Higiene Alimentar: adocdo de prdticas rigorosas de higiene e
seguranga alimentar para garantir a qualidade e seguranca dos
alimentos servidos.

5. SUSTENTABILIDADE E RESPONSABILIDADE AMBIENTAL:

e Descarte Adequado de Residuos: contentores de lixo separados

para reciclagem, compostagem e residuos orgdnicos,

incentivando a prdatica da coleta seletiva entre os clientes.

e Uso de Materiais Sustentaveis: utilizagcdo de embalagens e utensilios

biodegraddveis e/ou reciclaveis para minimizar o impacto ambientall.

6. AREA EXTERNA E VISTA PANORAMICA:

e Espacoao ArLivre: disponibilizagéo de mesas e cadeiras ao ar livre,
permitindo que os clientes desfrutem da paisagem natural ao
redor do lago enquanto fazem suos.refeig()es.

e Vista Panoramica: localizagdo estratégica para oferecer e

proporcionar uma experiéncia anica e memoravel.
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7. ESTACIONAMENTO E ACESSO:
e Estacionamento Adequado: dreas de estacionamento proximas
para acomodar os veiculos dos clientes, com acesso facil e

conveniente.

Ao integrar esses elementos, o restaurante pode oferecer uma experiéncia
gastronémica Unica e agraddvel para os turistas, complementando as
demais oportunidades de negbcio existentes no Distrito Turistico de Pindobas,

para uma experiéncia mais completa e memoravel.

4.2 PROCESSOS OPERACIONAIS:
Os processos operacionais de um restaurante sdo cruciais para garantir a
qualidade dos alimentos, o atendimento excepcional ao cliente e o

funcionamento eficiente do negdcio, tais quais:

1. GESTAO DE ESTOQUE E SUPRIMENTOS:

e Controle de Estoque: monitoramento regular dos niveis de estoque
de alimentos, bebidas e materiais de consumo.

e Recebimento de Mercadorias: inspecdo e registro de todas as
entregas de fornecedores para garantir a qualidade e a
quantidade corretas dos produtos.

e Armazenamento Adequado: organizagdo dos alimentos e
ingredientes em dreas designadas, com aten¢do das condi¢cdes de
temperatura e higiene.

2. PREPARAGAO DE ALIMENTOS:

e Planejamento de Carddpio: desenvolvimento de um carddpio

variado que atenda das preferéncias dos clientes e aproveite

ingredientes sazonais e locais.
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e Preparacdo dos Pratos: execucdo dos procedimentos de
preparacdo de alimentos de acordo com os padrdes de qualidade
e seguranga alimentar.

e Padronizagdo de Receitas: receitas padronizadas para garantir
consisténcia nos sabores e na apresentagdo dos pratos.

3. ATENDIMENTO AO CLIENTE:

e Recepgdo e Acolhimento: recepcionar os clientes com cortesia e
oferecer orientacdo sobre as opcdes do carddpio.

e Servico de Mesa: fornecer um servigo eficiente e atencioso,
garantindo que os pedidos sejam tomados com precisdo e
entregues de forma oportuna.

e Resolucdo de Problemas: lidar com reclamagées ou problemas
dos clientes de forma proativa e eficaz, buscando sempre a
satisfagdo do cliente.

4. GESTAO DE RESERVAS E ATENDIMENTO DE EVENTOS ESPECIAIS:

e Agendamento de Reservas: gerenciamento das reservas de
mesas, eventos e celebragdes especiais.

¢ Planejamento de Eventos: coordenagdo e execucdo de eventos
especiais, como festas de aniversdrio, casamentos e encontros
corporativos.

e Atendimento Personalizado: oferecer servigos personalizados de
acordo com as necessidades especificas dos clientes em eventos
especiais.

5. HIGIENE E SEGURANCA ALIMENTAR:

¢ Higienizag¢do e Limpeza: cumprimento rigoroso dos poldrc”)es de
higiene e limpeza em todoé as areas de preparagdo de alimentos
e manipulagdo de ingredientes.

e Seguranca  Alimentar: adogdo de medidas de seguranca

alimentar para prevenir contaminagdo cruzada, garantir a
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temperatura adequada dos alimentos e evitar intoxicag@o
alimentar.

e Manutencgdo de Equipamentos: manutengdo regular e limpeza dos
equipamentos de cozinha para garantir seu funcionamento seguro
e eficaz.

6. GESTAO DE PESSOAL:

e Recrutamento e Sele¢éo: contratagcdo de uma equipe qualificada
e dedicadag, incluindo chefs, cozinheiros, gargons e equipe de
limpeza.

e Treinamento e Desenvolvimento: fornecimento de treinamento
inicial e continuo para a equipe em habilidades técnicas,
atendimento ao cliente e procedimentos operacionais.

e GestdodeEscala: elaboragdo de escalas de trabalho para garantir
uma cobertura adequada durante os hordrios de pico e ajustar as
alocagdes de pessoal conforme necessdario.

7. GESTAO FINANCEIRA E CONTABILIDADE:

e Controle de Custos: monitoramento dos custos de alimentos, m&o
de obra e outros gastos operacionais para garantir a rentabilidade
do negédcio.

e Faturamento e Cobranca: emissdo de faturas para clientes
corporativos ou grupos, bem como processamento de
pagamentos de clientes individuais.

e Registro Contabil: manutengdo de registros precisos de todas as
transacgdes financeiras, incluindo receitas, despesas e fluxo de
caixa. |

8. MARKETINGE PROMOQIN\O:

e Divulgagédo: desenvolvimento de estratégias de marketing para

promover o.espago gastrondmico, incluindo publicidade online e

offline, midia social e parcerias com outras empresas locais.
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e Eventos Promocionais: organizagdo de eventos promocionais,
como degustagdes de alimentos, happy hours e noites tematicas
para atrair novos clientes.

e Gestdo de Feedback: coleta de feedback dos clientes e uso das
informagdes para melhorar os produtos e servigos oferecidos.

9. GESTAO AMBIENTAL E SUSTENTABILIDADE:

e Reducgdo de Desperdicio: implementagdo de medidas para reduzir
o desperdicio de alimentos, como controle de por¢cées e uso
criativo de sobras.

e Uso de Ingredientes Sustentaveis: priorizagdo de ingredientes
locais, orgdnicos e sazonais sempre que possivel, minimizando a
pegada ambiental do negécio.

e Consciéncia Ambiental: educacdo dos clientes sobre praticas
ambientalmente responsdveis, como reciclagem de residuos e
conservagdo de recursos naturais.

10. MONITORAMENTO E AVALIAGAO DE DESEMPENHO:

e Andlise de Desempenho: avaliagdo regular do desempenho
operacional, incluindo métricas' como taxa de ocupagdo, ticket
meédio e satisfacdo do cliente.

¢ Identificagéio de Oportunidades de Melhoria: identificacdo de
dreas de oportunidade com base nos dados coletados, com o
objetivo de otimizar a eficiéncia operacional e a experiéncia do
cliente.

e Ajustes e Inovagdes: implementacdo de ajustes e inovagdes nos
processos operacionais conforme necessdrio para atlender as

necessidades dos clientes e manter a competitividade do negdcio.

Os processos operacionais das atividades ecoturisticas e o servigo de aluguel

de bicicletas e triciclos ao entorno do lago sdo:

37




11. RESERVAS E AGENDAMENTOS:

e Receber e registrar solicitagcdes de reserva de atividades por
telefone, e-mail ou por meio do sistema de reservas online.

e Verificar a disponibilidade de hordrios das atividades desejadas.

e Confirmar as reservas e enviar confirmagdes aos clientes.

12. MANUTENQI'-'\O DE EQUIPAMENTOS E INSTALA(;()ES:

e Realizar inspegdes regulares nos equipamentos para garantir que
estejam em boas condi¢des de funcionamento.

e Programar manutencgdes preventivas para evitar problemas e
prolongar a vida atil dos equipamentos.

e Manter as instalagdes limpas e bem conservadas.

~ 13. GESTAO AMBIENTAL E SUSTENTABILIDADE:

e Promover prdticas sustentdveis durante as operagdes, como d
reducdo do consumo de recursos naturais e o uso de materiais
reciclaveis.

e Educar os clientes sobre a importdncia da conservagéo ambiental
e a necessidade de proteger o ecossistema ao redor do lago.

e Participar de iniciativas de conservag¢do da natureza e projetos de
reflorestamento na area.

14. SEGURANGAE EMERGENCIAS:

e Estabelecer procedimentos de seguranga claros e orientar a
equipe sobre como lidar com situagdes de emergéncia.

e Manter contato com as autoridades locais e servigcos de
emergéncia em caso de necessidade de assisténcia.

15. COMUNICAC_;Z\O E FEEDBACK:

e Manter uma comunicogdo.oberto e transparente com os clientes,

fornecendo informagdes atualizadas sobre as atividades e

eventuais mudancgas nos hordrios ou condi¢cdes climaticas.
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e Coletar feedback dos clientes apods as atividades para identificar
areas de melhoria e oportunidades de inovagdo.

e Responder prontamente das perguntas, davidas e preocupagoes
dos clientes.

16. ADMINISTRAGAO E FINANGAS:

e Gerenciar as operacdes financeiras, incluindo o processamento de
pagamentos, emissdo de faturas e controle de despesas.

e Manter registros precisos de todas as transagées e atividades
realizadas.

e Gerenciar o inventdrio de equipamentos e materiais, realizando
inventdrios regulares e reabastecendo conforme necessdario.

~ 17. TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO DA EQUIPE:

e Fornecer treinamento inicial e continuo para a equipe, abordando
temas como seguranca, atendimento ao cliente, habilidades
técnicas e conhecimento ambiental.

e Incentivar o desenvolvimento profissional da equipe por meio de
programas de capacitagdo e oportunidades de crescimento na
empresa.

‘e Reconhecer e recompensar o bom desempenho e o
comprometimento da equipe.
18. MONITORAMENTO E AVALIACAO:

e Monitorar regularmente o desempenho operacional, incluindo taxa
de ocupacgdo, satisfagdo do cliente e incidentes de seguranga.

e Realizar andlises periddicas para identificar tendéncias, problemas
recorrentes e oportunidades de melhoria. I

e Implementar medidas corl.'etivos e ajustes conforme necessario
para otimizar as operagdes e garantir uma experiéncia positiva

para os clientes.
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4.3 NECESSIDADE DE PESSOAL:

Para garantir o funcionamento eficiente e a qualidade do servico &
importante contar com uma equipe bem dimensionada e qualificada. Aqui
estd uma lista dos principais profissionais necessdrios para o sucesso do

restaurante:
1. CHEF DE COZINHA:

Responsdvel pela criagdo e execucdo do carddpio, supervisdo da equipe de
cozinha, controle de qualidade dos alimentos e garantia de que os pratos

sejam preparados de acordo com os padrdes estabelecidos.
2. COZINHEIROS E AJUDANTES DE COZINHA:

Encarregados da preparagdo dos alimentos de acordo com as instrugées do
chef, incluindo corte, cozimento, montagem de pratos e limpeza da area de

trabalho.
3. GARGCONS E ATENDENTES DE MESA:

Encarregados de receber os clientes, tirar pedidos, servir alimentos e bebidas,
garantir a satisfagdo dos clientes e manter a limpeza das mesas e do

ambiente do restaurante.
4. BARTENDERS (SE HOUVER SERVICO DE BAR):

Responsdveis pela preparacdo e servir de bebidas alcodlicas e ndo
alcodlicas, além de criar coquetéis, garantir a qualidade dos drinks e manter

a organizagdo do bar.
5. GERENTE DE RESTAURANTE:

Encarregado de supervisionar todas as operagées do restaurante, incluindo
gerenciamento de equipe, controle de custos, atendimento ao cliente,

solucdo de problemas e manutencdo das instalacdes.
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6. HOSTS OU HOSTESSES:

Responsdveis por receber os clientes na entrada do restaurante,
acompanhd-los até suas mesas, fornecer informagdes sobre o carddpio e

gerenciar as listas de espera durante os hordrios de pico.
7. EQUIPE DE LIMPEZA:

Encarregada da limpeza e organizagdo do restaurante, incluindo a lavagem
de pratos, limpeza de mesas, pisos e banheiros, e garantindo que o ambiente

do restaurante esteja sempre limpo e convidativo.
8. PESSOAL ADMINISTRATIVO:

Responsdvel pelas atividades administrativas do restaurante, como
agendamento de reservas, gerenciomento de folha de pagamento,

contabilidade, compras de suprimentos e comunicagdo com fornecedores.
9. ESPECIALISTAS EM MARKETING E PROMOGAO (OPCIONAL):

Responsdveis por desenvolver estratégias de marketing, promover o
restaurante, criar campanhas publicitarias, gerenciar as redes sociais e atrair

mais clientes para o espago gastrondmico.
10. EQUIPE DE TREINAMENTO (SE NECESSARIO):

Encarregada de fornecer treinamento inicial e continuo para a equipe do
restaurante, abordando temas como atendimento ao cliente, preparac¢do de

alimentos, higiene e seguranca alimentar.

O numero especifico de funciondrios necessdrios dependerd do tamanho do
restaurante, da capacidade de qtendimento,. do volume de negbcios e da
variedade de servigos oferecidos. E importante também considerar fatores
sazonais e hordrios de pico ao determinar a necessidade de pessoal. Uma
equipe bem treinada, motivada e coordenada desempenha um papel

fundamental no sucesso e na reputacdo do Espago Gastrondmico.
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5. PLANO FINANCEIRO

Um plano financeiro bem elaborado é uma ferramenta fundamental para
garantir a estabilidode e o crescimento sustentdvel de qualquer
empreendimento. Ele fornece uma estrutura para tomar decisdes financeiras
informadas e adaptar-se ds mudancgas nas condicdées do mercado e nos

objetivos financeiros.

5.1 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS:
Nesse estudo serd detalhado separadamente a estimativa dos investimentos

fixos necessdria para cada negdcio, conforme apresentado a seguir:

DISCRIMINAGAO VALOR RS

Maquinas e Equipamentos 300.000,00
Mdaquinas e Equipamentos em Geral 300.000,00
Moveis e Utensilios 250.000,00
Mbveis e Utensilios em Geral 250.000,00
' Reformas 300.000,00
Reforma 300.000,00

5.2 CAPITAL DE GIRO:

O capital de giro € um conceito financeiro fundamental para qualquer
empreendimento, incluindo aqueles que envolvem atividades de naturezq,
gastronomia e cultura. Ele se refere aos recursos financeiros necessdarios para

cobrir as despesas operacionais didrias e manter as operagdes funcionando

de forma eficiente.

Em um negébcio que envolve atividades de natureza, lazer, gostrcljnomiq e
cultura, & importante considerar o cfclo financeiro, que é o tempo entre o
pagamento de despesas relacionadas a producdo (como- ingredientes,
pessoal, aluguel) e o recebimento do pagamento dos clientes. O capital de

giro é necessdrio para cobrir as despesas durante esse periodo.
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As vezes ocorrem flutuagées sazonais na demanda, por exemplo, picos de
atividade em épocas do ano. O capital de giro é essencial para ajudar a cobrir

os custos fixos durante periodos de menor receita.

Para a operagdo do restaurante, € necessdrio manter um estoque adequado
de ingredientes e suprimentos. O capital de giro & utilizado para financiar a
compra desses estoques e garantir que haja produtos suficientes para

atender d demanda dos clientes.

Para calcular o capital de giro necessdério para cada atividade foram
estimados custos e despesas operacionais médias mensais, refere-se ao
ativo circulante (aplicagées financeiras, caixa, bancos, contas a receber,
dentre outros recursos) menos o passivo circulante (contas a pagar,

fornecedores, empréstimos, etc.).

E importante revisar regularmente essas projecdes financeiras e ajustar sua
reserva de capital de giro conforme necessdrio, especialmente d medida que

0 negodcio cresce ou enfrenta mudangas nas condi¢gdes do mercado.

A Necessidade do Capital de Giro (NCG) estd definida no item 5.4

INVESTIMENTO TOTAL.

5.3 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS:
Os investimentos pré-operacionais sdo os gastos necessdrios para preparar

um empreendimento antes que ele comece a operar oficialmente.

DISCRIMINAGAO VALOR RS

Outros 38.570,00
Identidade visual 10.000,00
Elaboracdo de menus : 6.000,00
Licencas e Permissoes 1.000,00
NCG 21.570,00

E fundamental acompanhar de perto os gastos e manter um controle rigoroso

sobre o orgamento durante o estdgio pré-operacional.
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5.4 INVESTIMENTO TOTAL:

Para determinar o investimento total necessdario foi realizada uma andlise
abrangente de todos os custos envolvidos, incluindo os investimentos pré-
operacionais que mencionamos anteriormente, bem como outros custos

relacionados ao inicio das operagdes e o capital de giro.

E importante ser o mais preciso possivel ao calcular o investimento total,
considerando todas as despesas relevantes e fazendo estimativas realistas,

conforme apresentado a seguir.

INVESTIMENTO FIXO
DISCRIMINAGAO VALOR RS %*

Maquinas e Equipamentos 300.000,00 33,8%
Mdquinas e Equipamentos em Geral 300.000,00
Moveis e Utensilios 250.000,00 28,1%
Mobveis e Utensilios em Geral 250.000,00
Reformas 300.000,00 33,8%
- Reforma 300.000,00 :

Outros 38.570,00 4,3%
Identidade visual 10.000,00
Elaboracdo de menus 6.000,00
Licengas e Permissdes 1.000,00
NEGL G 21\540:00

Total Investlmer;:::::o e Depreciacgdo 888.570,00

5.5 ESTIMATIVA DE CUSTOS:
Os custos foram separados em Custo Fixo e Custo Varidvel para cada

oportunidade de negdcio.
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CUSTO FIXO:

CUSTOS COM MAO DE OBRA

Gerente 1 4.000,00 37,54% 150160 5.501,60
Caixa 1 250000 3754% 93850  3.438,50
Cozinheiro 2 4.000,00 37,54% 150160 1.003,20
Auxiliar de Cozinha 3 2.500,00 3754% 93850 10.315,50
Auxiliar de Servicos

Gerais 1 2500,00 3754% 93850  3.438,50
Gargom 4 2500,00 3754% 93850  3.438,50
TOTAL 12 6.757,20 37.135,80

* - Percentual de encargos sobre a folha (J& inclusos provisées): Se a empresa for
optante pelo regime simples este percentual é de 37,54% (Anexos |, Il e Ill) 66,0%
(Anexos IV e V), se for regime normal o percentual é de 75,40%
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Valor RS

Mdo de obra + encargos 37.135,80
Retirada dos Sécios (Pro-
Labore) 4.000,00
Agua 850,00
Luz 2.500,00
Telefone 100,00
Contador 1.000,00
Despesas com Veiculos 800,00
Material de Expediente e
Consumo 500,00
Aluguel 6.000,00
Seguros 600,00
Propaganda e Publicidade 2.000,00
Depreciagdo Mensal 2.882,05
Manutenc¢do 800,00
Condominio 1.000,00
Despesas de Viagem
Servigos de Terceiros 1.500,00
Alimentagdo 4.500,00
Monitoramento 500,00
Editor de midia i
Limpeza 850,00
Tarifas Bancdrias 1
Internet 250,00
TOTAL 67.767,85
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CUSTO VARIAVEL:

Faturamento Mensal - Custos

Descricdo do Produto [ Servico Custo da
Vendas .
Unitarias Custo Unit. Merf:ado
ria
Menu a la carte diurno 400 21,00 8.400,00
Menu Degustagdo Tradicional 80 75,00 6.000,00
Menu Degustagdo
Experimental 80 96,00 7.680,00
Menu Degustacdo
Personalizado 80 120,00 9.600,00
Menu A La Carte Temético 80 60,00 4.800,00
Aula pratica com degustagdo 80 75,00 6.000,00
Workshops Temdaticos 80 45,00 3.600,00
Molhos e Conservas 180 13,50 2.430,00
Doces e Sobremesas 180 12,00 2.160,00
Produtos gourmet 180 18,00 3.240,00
Cestas e kits de presente 50 36,00 1.800,00
Cestas temdaticas 50 45,00 2.250,00
Cesta de Produtos Gourmet 315 60,00 3.000,00
Kits de Degustagdo de Vinhos 50 75,00 3.750,00
TOTAL: 64.710,00

2. Custos Variaveis Totais 127.263,00 59,0%

Previs@o de Custos (Custo da Mercadoria) 64.710,00 30,0%
Irhpostos Federais (PIS, COFINS, IRPJ, CSLL ou 6,0
SIMPLES) % 12.942,00 6,0%
Comisséo do Cartéo de Crédito (3%) 6.471,00 3,0%
Comissdo referente a parcerias (20%) 43.140,00 20,0%

5.6 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL:
Para estimar o faturamento mensal foi necessdrio considerar todas as fontes
de receita possiveis, em que foi estabelecido um consumo médio por cliente,

ou seja, ticket médio por cliente, conforme estimativa do faturamento mensail:
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Faturamento Mensal - Custos Faturamento Mensal

- Vendas
Descrigdo do Produto [ Servico .
Vendas . Ticket | Faturamen
Unitarias Custo Unit. . Médio to
Menu a la carte diurno 400 21,00 8.400,00 70,00 28.000,00
Menu Degustagdo Tradicional 80 75,00 6.000,00 250,00 20.000,00
Menu Degustacdo
Experimental 80 96,00 7.680,00 320,00 25.600,00
Menu Degustagdo
Personalizado 80 120,00 9.600,00 400,00 32.000,00
Menu A La Carte Temdtico 80 60,00 4.800,00 200,00 16.000,00
Aula pratica com degustagdo 80 75,00 6.000,00 250,00 20.000,00
Workshops Tematicos 80 45,00 3.600,00 150,00 12.000,00
Molhos e Conservas 180 13,50 2.430,00 45,00 8.100,00
Doces e Sobremesas 180 12,00 2.160,00 40,00 7.200,00
Produtos gourmet 180 18,00 3.240,00 60,00 10.800,00
Cestas e kits de presente 50 36,00 1.800,00 120,00 6.000,00
Cestas temdaticas 50 45,00 2.250,00 150,00 7.500,00
Cesta de Produtos Gourmet 50 60,00 3.000,00 200,00 10.000,00
Kits de Degustagdo de Vinhos 50 75,00 3.750,00 250,00 12.500,00
' TOTAL: 215.700,00

Consideracodes Finais:

e Ajustes Sazonais: o faturamento pode variar conforme a estacgéo do
ano, feriados e eventos regionais.

e Descontos e Promogoes: oferecer pacotes promocionais e descontos
pode atrair mais turistas, impactando o faturamento, conforme

proposto no item 3.2 Politicas de Precos.

Essas estimativas proporcionam uma visdo geral do potencial de
faturamento. Ajustes podem ser necessdrios com base em dados reais e

andlise continua do mercado.
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5.7 PROJEGAO DE RESULTADOS:

A projecdo de resultados envolve a estimativa de receitas, custos e lucros ao
longo do més, em um periodo especifico. Essa projegdo ajuda a avaliar a
viabilidade financeira do negbécio e a planejar para o futuro. A seguir &
apresentado o Demonstrativo do Resultado do Exercicio (DRE) para cada

segmento de negbcio.

DEMONSTRATIVO DE RESULTADO
DISCRIMINAGAO VALOR R$
1. Receita Total 215.700,00 | 100,0%

Vendas (& vista) 107.850,00 50,0%
Vendas (a prazo) 107.850,00 50,0%
Previs@o de Custos (Custo da Mercadoria) 64.710,00  30,0%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IRPJ, CSLL ou 6,0
SIMPLES) % 12.942,00  6,0%
Comisséo do Cartéo de Crédito (3%) 6.471,00 3,0%
Comissdo referente a parcerias (20%) 43140,00 20,0%

3. Margem de Contribuigéo 88.437,00 | 41,0%
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4. Custos Fixos Totais 67.767,85 31,4%

Mdo de obra + Encargos 37.135,80 17,2%
Retirada dos Socios (Pré-Labore) 4.000,00 1,9%
Agua 850,00 0,4%
Luz 2.500,00 1,2%
Telefone 100,00 0,0%
Contador 1.000,00 0,5%
Despesas com Veiculos 800,00 0,4%
Material de Expediente e Consumo 500,00 0,2%
Aluguel 6.000,00 2,8%
Seguros 600,00 0,3%
Propaganda e Publicidade 2.000,00 0,9%
Depreciagdo Mensal 2.882,05 10,6%
Manutengdo 800,00 0,4%
Condominio 1.000,00 0,5%
Despesas de Viagem 0,00 0,0%
Servicos de Terceiros 1.500,00 0,7%

Alimentagdo 4.500,00 2,1%

Monitoramento 500,00 0,2%

Editor de midia 0,00 0,0%

Limpeza 850,00 0,4%

Tarifas Bancdrias 0,00 0,0%

Internet 250,00 0,1%

5. Resultado Operacional 20.669,15
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| Econdmico | o
e 202 1 Cusio Toial
Lucro Desejado 10.000,00 4.6
Mensal 129.677 B2 a7.aK
Diario 16.806,47
100,00% -
80,00%
Operacional 3,65 ED,00% 4
Fiezultado Final 9,62 70,00% 4
[ Rentabilidade &0.00% 1
Operacional 00232611338 50,008
Fezultada Final 0023261138
40,00%:
Prazo de Retorno do Investimento 30,008 4
Operacional 420 meses 20,00% 4
Fesultada Final 430 meses
10,009 4
Endividamento Geral 0,00%
Sem Estoque a — Luratidae |
Com Estogue 0,0182363659

Para manter as projecdes de resultados oqtji apresentadas para todas as

oportunidades de negbcio, alguns fatores devem ser

considerac¢do, como:

levados em

e Pesquisa de Mercado local e regional: entender o perfil dos potenciais

clientes, suas preferéncias gastronémicas, lazer culturais, bem como

identificar concorrentes diretos e indiretos.




e Andlise de Custos: custos envolvidos na operagdo do negbcio,
incluindo -ingredientes, equipamentos, manutencdo do Espago
Gastrondmico, aluguel de espago, marketing, pessoal, entre outros.

o Preco de Venda: com base nos custos e na pesquisa de mercado, os
precos dos produtos ou servigos devem ser constantemente ajustados,
certificando que os pregos sejam competitivos e atrativos para o seu
publico-alvo, ao mesmo tempo em que garantem uma margem de
lucro razodvel.

e Previs@o de Vendas: considerar a sazonalidade, eventos locais e
outras varidveis que possam afetar as vendas ao longo do ano.

e Andlise de Sensibilidade: Avaliar diferentes cendrios.

e Monitoramento e Ajustes: uma vez que o negdcio esteja em
funcionamento, os resultados devem ser monitorados regularmente
em comparacdo com as projecdes aqui realizadas. Ajustes conforme
necessdrio para otimizar o desempenho e alcangar os objetivos:-
estabelecidos devem ser realizados, objetivando o sucesso de cada

oportunidade de negdcio.

6. AVALIAGAO ESTRATEGICA

A avaliagdo estratégica permite identificar as dreas de oportunidade e os
desafios que precisam ser enfrentados. Com um plano bem delineado,
focado em aumentar a visibilidade, diversificar a oferta de servigos e produtos
e garantir a satisfagdo do turista, aumenta o potencial de se tornar um
destino turistico de destaque na r_egido e no Brasil. A implementagdo
cuidadosa das estratégias, combinada com uma gest@o eficiente e uma
visdo de longo prazo, serd crucial para o sucesso continuo dos

empreendimentos.
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6.1 ANALISE MATRIZ SWOT

A Matriz SWOT é uma ferramenta de gestdo para fazer o planejamento
estratégico, onde a partir dos quatro fatores é elaborada uma avaliagdo de

cendrios, interno e externo, os fatores considerados séo:

1. Strengths (Forcas);
2. Weaknesses (Fragquezas);
3. Opportunities (Oportunidades);

4. Threats (Ameagas).

A Matriz SWOT é utilizada para posicionar ou verificar a posigdo estratégica
da empresa ou, neste caso, do segmento de negdcio, no ambiente em
questdo. Assim, esta metodologia torna-se uma ferramenta ideal no
processo de gestdo do turismo e do turismo de experiéncia de uma
determinada localidade, tanto no momento de implantagcdo de um plano

turistico, como no monitoramento de algum segmento ou produto turistico.

O objetivo de realizar a Matriz SWOT & detectar as agdes a serem tomadas
para fortalecer e identificar as agdes de melhorias, conforme apresentado a

sequir.
1. FORGAS (STRENGTHS):

e Experiéncia Gastronémica Unica:
- Oferta de pratos exclusivos e inovadores que diferenciam o
restaurante dos concorrentes convencionais.
- Menu degustacgdo personalizado que atrai clientes em busca
de experiéncias culindrias Unicas.
- Workshops Temdaticos:

- Aula pratica com degustagdo.
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e Ambiente Acolhedor e Tematico:
- Design interior sofisticado e acolhedor que cria uma
atmosfera memordavel para os clientes.
- Experiéncias interativas e culturais que enriquecem a visitq,
como jantares tematicos e shows de culindria.
e Equipe Qualificada:
- Chefs renomados e equipe de atendimento bem treinada que
proporcionam um servigo de alta qualidade.
- Treinamento continuo que garante inovagdo culindria e
exceléncia no atendimento.
e Localizagéio Estratégica:
= Situado em uma drea movimentada e turistica que atrai um
grande fluxo de clientes potenciais.
- Acesso facil e visibilidade que facilitam a atragdo de clientes.
e Parcerias com Fornecedores Locais:
- Utilizagdo de ingredientes frescos e de alta qualidade de
produtores locais que elevam a autenticidade dos pratos.
- Fortalecimento da economia local e criagdo de um diferencial

competitivo.
2. FRAQUEZAS (WEAKNESSES):

e Custos Operacionais Elevados:
- Despesas significativas com ingredientes premium, equipe
especializada e manutengdo de instalagdes.
- Margens de lucro menorés em comparagéio com
restaurantes convencionais.
e Capacidade Limitada:
- Espago limitado que pode restringir o nimero de clientes

atendidos simultaneamente.
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-> Potencial para longas filas de espera em hordrios de pico, o
que pode frustrar clientes.
e Dependéncia de Ingredientes Sazonais:
- Variagdes sazonais que podem afetar a disponibilidade e o
custo de ingredientes especificos.
- Necessidade de atualizagdo constante do menu para
acompanhar a sazonalidade.
e Complexidade de Gestdo:
- Necessidade de uma gestdo eficaz para coordenar diferentes
aspectos da experiéncia, como cozinhag, servico e eventos.
- Risco de inconsisténcia no servigo devido @ complexidade das
operagoes.
e PrecoPremium:
- Pregcos mais altos que podem limitar o publico-alvo a clientes
de alto poder aquisitivo.
- Percepcdo de custo elevado que pode afastar clientes

sensiveis a preco.
3. OPORTUNIDADES (OPPORTUNITIES):

e Crescimento do Turismo e do Interesse Gastronomico:
- Aumento .do turismo que traz novos clientes em busca de
experiéncias culturais e gastronémicas.
- Crescente interesse do publico por experiéncias
gastrondmicas diferenciadas e auténticas.
e Expansdo de Servigos e Eventos: | |
= Introducdo de novos eventos tematicos, workshops de
culindria e parcerias com chefs convidados.
- Expansdo de servicos como catering para eventos

corporativos e privados.
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¢ Inovagdo Tecnolégica:
- Uso de tecnologia para aprimorar a experiéncia do cliente,
como aplicativos de reserva e menus digitais.
- Implementagdo de sistemas de feedback que ajudam a
identificar oportunidades de melhoria.
e Marketing Digital e Redes Sociais:
- Utilizagdo de plataformas digitais para alcangar um publico
mais amplo e engajar clientes.
- Parcerias com influenciadores e campanhas nas redes
sociais para aumentar a visibilidade.
e Parcerias Estratégicas:
- Colaboragdes com hotéis, agéncias de viagens e eventos
culturais para atrair novos clientes.
- Desenvolvimento de pacotes de experiéncia em conjunto com

outras empresas do setor.
4. AMEACAS (THREATS):

e Concorréncia Intensa:
- Presenca de concorrentes diretos e indiretos que oferecem
experiéncias similares ou alternativas.
- Novos entrantes no mercado que podem intensificar a
competicdo.
e Mudancas Econémicas:
- Flutuagdes econdmicas que podem afetar o poder de compra
dos clientes e a frequéncia de Qisitos. |
- Aumento dos custos operacionais devido a inflagdo e

variagdes nos precos dos ingredientes.
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¢ Regulamentag¢des Governamentais:
- Cumprimento de normas sanitdrias, fiscais e trabalhistas que
podem aumentar a complexidade operacional.
- Mudangas nas regulamentagcdes que podem impactar as
operagdes e custos.
e Pandemias e Crises de Saude:
- Impacto de pandemias que podem reduzir o ndmero de
clientes e aumentar a pressdo sobre a seguranga alimentar.
- Necessidade de adaptag¢do rdpida a novas normas de sadde
e seguranga.
e Preferéncias dos Consumidores em Evolugdio:
- Mudangas nas preferéncias dos consumidores em relagdo a
dietas, sustentabilidade e opg¢des de alimentacdo.
- Necessidade de se adaptar rapidomente ds tendéncias

emergentes para permanecer relevante.

7. CONSTRUGAO DE CENARIOS

A construcdo de cendrios € uma ferramenta valiosa para entender e se
preparar para diferentes possibilidades futuras que podem impactar nas

atividades aqui apresentadas.
Nesse estudo foi considerado as seguintes variagdes:

e Acréscimo no prego em 10%;
e Acréscimo nas vendas em 10%; -
e Reducdo nos custos da mercadoria em 5%;

e Reducdo no custo fixo em 5%.

Diante dessas variagdes pode-se realizar a construgcdo de cendrios para

cada oportunidade de negdcio, conforme Andlise de Sensibilidade.
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Anzlise de Sensibilidade

Receita

Custo Waridvel

Custo Fixo

Dividas e Investimenta

Resultada

Receita

Custo Waridvel

Cuzto Fixo

Dividas e Investimenta

Rezultada

Redugio no custo da mercadoria

10,052

237.270,00
133.515.30
67.767.85

35.983.85

215.700.00
124.027,50
67.767.85

23.904. 85

Acréscimo nas vendas

Receita

Custo VYariduel

Custa Fiso

Dividasz e Investimenta
Resultada

Redugdo no custo fizo

Receita

Custo VYariduel

Cuszto Fizo

Dividaz e Investimenta
Rezultada

10,022
237.270,00
133.9589.30
67.767.85

23.512.85

5.0
213.700,00
127.26:3.00
Gd.373.46

2405754

O Sebroe da localidade poderéd ser consultado para aprofundar as

orientagdes sobre a construgdo de cendrios.

7.1 DEFINIGAO DE ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS:

Com base na andlise SWOT realizada, é possivel definir algumas alternativas
estratégicas: para aproveitar os pontos fortes, superar os pontos fracos,
explorar as oportunidades e mitigar as ameagas. Aqui estdo as principais

_alternativas estratégicas:
1. DIFERENCIAGAO E INOVAGAO CULINARIA:

e Descrigdo: Desenvolver um menu exclusivo que destaque pratos
dnicos e inovadores, aproveitando ingredientes locais e técnicas
culindrias avancadas para criar experiéncias gastrondmicas que
ndo podem ser encontradas em outros lugares.

e Acoes Propostas:

- Menu Rotativo: Introduzir um menu sazonal ou rotativo que
destaque novos ingredientes e tendéncias gastrondmicas.

- Chefs Convidados: Realizar eventos especiais com chefs
convidados que trazem novas perspectivas culindrias.

- Eventos Culturais: Integrar temas culturais em jantares e

eventos para criar uma experiéncia imersiva.
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e Objetivos:
- Aumentar o reconhecimento de marca e atrair clientes que
buscam experiéncias culindrias Unicas.

= Diferenciar o restaurante de seus concorrentes diretos.
2. EXPANSAO DE MERCADO:

e Descrigdo: Expandir a presenga do restaurante para novos
mercados geogrdficos ou segmentos de clientes, aumentando a
base de clientes e diversificando as fontes de receita.

e Acodes Propostas:

-> Novas Localizagdes: Abrir filiais em cidades vizinhas ou dreas
com alto potencial turistico.

- Delivery Gourmet: Implementar um servigco de delivery de
pratos selecionados que mantém a qualidade e a experiéncia
gastronémica.

- Catering de Eventos: Oferecer servigcos de catering pcnro-
eventos corporativos e privados.

e Objetivos:

- Capturar uma nova clientela e explorar nichos de mercado
ndo atendidos.

- Aumentar a receita e a participacdo de mercado.
3. PARCERIAS ESTRATEGICAS E COLABORAQGES:

e Descrigdo: Formar parcerias estratégicas com outras empresas e
organizagdes para aumentar a visibilidade e a atratividade do
restaurante.

e Acoes Propostas:

- Parcerias com Hotéis: Criar pacotes de refeigdes exclusivas

para hdéspedes de hotéis locais.
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- Eventos Conjuntos: Colaborar com artistas, mUsicos e outros
profissionais para criar eventos tematicos e jantares com
shows.

- Programas de Fidelidade: Estabelecer programas de
fidelidade com empresas de turismo e agéncias de viagens.

e Objetivos:
- Aumentar o fluxo de clientes e a fidelizagdo.

- Melhorar o reconhecimento da marca e a reputagdo.
4. APRIMORAMENTO DA EXPERIENCIA DO CLIENTE:

e Descrigdo: Focar em melhorar todos os aspectos da experiéncia do
cliente, desde o atendimento até o ambiente e a personalizagdo
das ofertas.

e Acodes Propostas:

- Feedback Continuo: Implementar sistemas de feedback e
pesquisa para identificar dreas de melhoria. :

- Treinamento de Equipe: Investir em treinamento continuo
para a equipe, focando em habilidades de hospitalidade e
conhecimento do menu.

- Persondalizagdo: Oferecer personalizagdo de menus e
experiéncias baseadas em preferéncias do cliente.

e Objetivos:

- Aumentar a satisfagdo do cliente e a taxa de retorno.

- Criar uma base de clientes leais e promotores da marca.
5. SUSTENTABILIDADE E RESPONSABILIDADE SOCIAL:

e Descrigdo: Integrar prdticas sustentdveis e iniciativas de
responsabilidade social como parte central da estratégia de

negocios.
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e Acoes Propostas:
- Ingredientes Sustentaveis: Trabalhar com fornecedores que
compartilham um compromisso com a sustentabilidade.
- Redugdo de desperdicio: Implementar praticas de redugdo
de desperdicio de alimentos e reciclagem.
- Agdes Comunitarias: Participar e apoiar eventos
comunitdrios e causas locais.
e Objetivos:
- Fortalecer a imagem da marca como um restaurante
responsdvel e consciente.

= Atrair clientes que valorizam prdaticas éticas e sustentaveis.
6. DIVERSIFICAGAO DE SERVICOS E PRODUTOS:

e Descricdo: Diversificar as ofertas de servigcos e produtos para
maximizar o potencial de receita e atender a diferentes segmentos
de mercado. :

e Acodes Propostas:

- Loja de Produtos Gourmet: Vender produtos exclusivos, como
temperos, molhos, e kits de receitas, tanto no local quanto
online.

- Workshops de Culindria: Oferecer workshops e aulas de
culinéria para clientes que desejam aprender técnicas
especiais.

- Experiéncias Personalizadas: Criar experiéncias
gastronémicas personolizcdds para grupos privados ou
eventos especiais.

e Objetivos:

- Gerar novas fontes de receita e aumentar a atratividade do

restaurante.
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= Atrair uma clientela mais diversificada e interessada em

experiéncias exclusivas.
7. INOVAGAO DIGITAL E MARKETING:

e Descrigdo: Utilizar tecnologia e estratégias de marketing digital
para alcangar um publico mais amplo e engajar clientes de
maneira eficaz.

e Acdes Propostas:

- Presenca Online Forte: Investir em um site atraente e
funcional, com opcdes de reserva online e informagdes sobre
eventos.

- Redes Sociais: Desenvolver uma estratégia ativa de redes
sociais para engajamento com clientes e divulgacdo de
eventos.

- Marketing de Influéncia: Colaborar com influenciadores e
bloggers para aumentar a visibilidade da marca. :

e Objetivos:

v Melhorar o reconhecimento da marca e atrair novos clientes
através de canais digitais.

v Criar uma comunidade online engajada que promove o

restaurante.

Essas alternativas estratégicas oferecem ao restaurante de experiéncia
varias diregbes potenciais para o crescimento e sucesso continuo. A
implementagdo bem-sucedida dessas estratégias requer uma andlise
cuidadosa dos recursos disponiveis, alinhamento com a viséo de longo prazo
do negbcio, e adaptacdo constante ds mudangas no mercado e nas
preferéncias dos consumidores. O foco deve sempre estar na entrega de
experiéncias de alta qualidade que criem valor para os clientes e sustentem

o crescimento do negdcio.
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7.2 PARCERIAS ESTRATEGICAS:

Estabelecer parcerias estratégicas € uma abordagem eficaz para um
restaurante aumentar sua visibilidade, expandir sua base de clientes e
melhorar sua oferta de servigos. Tais parcerias podem agregar valor ao
negdécio ao criar sinergias com outras empresas e organizagdes que
compartilham interesses ou objetivos comuns. Aqui estdo algumas ideias de

parcerias estratégicas para um restaurante de experiéncia:
1. PARCERIAS COM FORNECEDORES LOCAIS:

Colaborar com agricultores, pecuaristas e fornecedores de alimentos locais

para garantir ingredientes frescos e de alta qualidade.

¢ Beneficios:
- Garantia de frescor e qualidade nos ingredientes utilizados
nos pratos.
- Reducdo de custos e fortalecimento da economia local.
- Melhoria da autenticidade e diferenciagdo dos pratos no
menu.
e Exemplos de Agées:
- Estabelecer acordos de fornecimento exclusivo com
produtores locais.
- Criar menus sazonais que destaquem ingredientes locais
especificos.
- Oferecer eventos de degustagdo com produtos de

fornecedores parceiros.
2. PARCERIAS COM HOTEIS E RESORTS:

Formar parcerias com hotéis e resorts para oferecer pacotes de refeigdo

exclusivos para seus hoéspedes.
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¢ Beneficios:
- Acesso d uma base de clientes de turismo em busca de
experiéncias gastronémicas Unicas.
- Possibilidade de criar pacotes combinados que incluem
refeicdes no restaurante.
- Aumento da visibilidade e promog¢do cruzada entre negbcios.
e Exemplos de Agées:
- Desenvolver pacotes de “fuga gastrondmica’ que combinem
estadias com refeigées exclusivas.
- Organizar eventos de culindria ou jantares privados para
hoéspedes de hotéis.
= Criar promogodes especiais para héspedes, como descontos

ou brindes.
3. COLABORAQ()ES COM AGENCIAS DE VIAGEM E TURISMO:

‘Trabalhar com agéncias de viagem para oferecer experiéncias culindrias

como parte de pacotes turisticos.

e Beneficios:
- Atracdo de turistas interessados em experiéncias culturais e
gastronémicas.
- Diferenciacdo dos pacotes. turisticos oferecidos pelas
agéncias.
- Promogdo do restaurante em mercados turisticos
internacionais.
e Exemplos de A¢des:
- Incluir o restaurante em roteiros turisticos locais e regionais.
- Oferecer experiéncias exclusivas, como workshops de

culindria para turistas.
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-> Desenvolver parcerias para organizar eventos especiais para

grupos de turistas.
4. ALIANGCAS COM CHEFES E INFLUENCIADORES GASTRONOMICOS:

Colaborar com chefs renomados e influenciadores do mundo gastronédmico

para aumentar a visibilidade do restaurante.

¢ Beneficios:
- Aumento do prestigio e da credibilidade do restaurante.
-> Maior alcance nas redes sociais e em plataformas digitais.
- Oportunidade de atrair novos publicos e expandir a base de
clientes.
e Exemplos de Ac¢oes:
-> Organizar eventos especiais ou jantares pop-up com chefs
convidados.
- Trabalhar com influenciadores para criar conteddos.
promocionais.

- Desenvolver menus colaborativos ou edi¢gées limitadas.
5. PARCERIAS COM ORGANIZAGOES CULTURAIS E ARTIiSTICAS:

Colaborar com teatros, museus, galerias de arte e outras organizagées

culturais para criar experiéncias temdaticas.

e Beneficios:
- Enriquecimento da experiéncia do cliente com aspectos
culturais e artisticos.
- Atragdo de um publico intereésodo em eventos culturais e
experiéncias diferenciadas.
- Fortalecimento da imagem do restaurante como um centro

de cultura e gastronomia.
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e Exemplos de Ac¢odes:
- Criar noites temdticas em conjunto com exposicées ou
apresentacgdes artisticas.
-> Oferecer descontos ou pacotes especiais para participantes
de eventos culturais.
- Desenvolver projetos colaborativos, como arte visual ou

musica no restaurante.
6. COOPERAGAO COM EMPRESAS DE TECNOLOGIA:

Trabalhar com empresas de tecnologia para implementar solugées

inovadoras que melhorem a experiéncia do cliente.

e Beneficios:
- Modernizagdo dos processos operacionais e da interagdo
com clientes.
- Maior eficiéncia e conveniéncia para clientes e equipe.
- Diferenciagdo tecnolégica que atrai publicos jovens e
conectados.
e Exemplos de Ac¢oes:
= Implementar sistemas de pedidos online e apps de reservas.
- Oferecer experiéncias de realidade aumentada para
interatividade durante refeicoes.
- Usar dados para personalizar ofertas e comunicagdes com

clientes.
7. COLABORAGAO COM INSTITUICOES EDUCACIONAIS:

Estabelecer parcerias com escolas de culindria e universidades para

interc@mbio de conhecimento e talento.
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¢ Beneficios:
- Acesso a novos talentos e inovagdo por meio de estdgios e
colaboragées académicas.
- Fortalecimento da comunidade culindria e promogdo de boas
praticas.
- Oportunidade de desenvolver novos pratos e conceitos com
estudantes e professores.
e Exemplos de Agoes:
- Oferecer estdgios e oportunidades de aprendizado pratico
para estudantes.
- Participar de feiras e eventos académicos relacionados &
gastronomia.
- Desenvolver workshops e aulas conjuntas com chefs e

professores.

8. CONCLUSAO DE VIABILIDADE DA PROPOSTA

A oportunidade de negdbcios para um restaurante de experiéncia é
promiséoro, especialmente considerando a tendéncia crescente de
consumidores que buscam experiéncias Unicas e envolventes. Com um
conceito inovador e bem-executado, esse restaurante tem o potencial de se
tornar um destino popular, atraindo tanto os habitantes locais quanto turistas

que desejam uma experiéncia gastronémica diferenciada.

A implementagdo de um restaurante de experiéncia requer um investimento
significativo em design, tecnologia e marketing, mas com a estratégia correta
e execucgdo eficiente, pode resultar em um empreendimento altamente

lucrativo e sustentdvel no longo prazo.
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O restaurante de experiéncia oferece muito mais do que uma simples
refeicdo, ele proporciona uma jornada sensorial e cultural. Cada produto e
servico é projetado para envolver os sentidos, contar uma histéria e criar
memorias duradouras. O foco na qualidade, autenticidade e inovagdo

garante que cada visita seja Unica e inesquecivel.
As projecoes econdmicas e financeiras sdo:
Custos Mensais Estimados:

e Custos Fixos: R$ 67.767,85
e Custos Varidveis: R$ 127.263,00

e Total Mensal: R$ 195.030,85
Receitas Mensais Estimadas:

e Total Mensal das Receitas Estimadas: R$ 215.700,00
Ponto de Equilibrio:

e Receita Necessdria para Cobrir Custos Fixos: R$ 165.287,44 (Ponto de
Equilibrio mensal), considerando uma margem de contribui¢é@o de 41%.
e Total Mensal das Receitas Estimadas: R$ 215.700,00.

e Margem de Seguranga: R$ 215.700,00 - R$ 165.287,44 = R$ 50.412,56.
Viabilidade:

e lucratividade de 9,6% a.m.
e Rentabilidade de 2,32% a.m.

e Prazo de retorno do investimento de 43 meses.

As receitas mensais projetadas superam os custos totais, proporcionando
uma margem de lucro sauddvel e a.estabilidade do fluxo de caixa com as
receitas projetadas, permitindo investimentos em marketing e melhorias nos

Servigos.
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Ao posicionar o restaurante como um destino para experiéncias
gastrondmicas auténticas e imersivas, ele se diferencia dos concorrentes e se
estabelece como uma escolha preferida para aqueles que buscam uma

experiéncia Unica e enriquecedora.
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