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CARVALHO, Lucas Zillig; OIOLI, Thiago Piragine. Titulo: Analise de Mercado, estudo
da concorréncia e precificacdo do Casardao Restaurante Grill. 2020. n°f. Trabalho de
Concluséo de Curso (Graduacdo em Administracdo de Empresas) — Faculdade de
Ciéncias Aplicadas. Universidade Estadual de Campinas. Limeira, 2020.

RESUMO

O presente trabalho trata-se de estudo de caso do “Casardo Restaurante
Grill”, localizado na Zona Sul de S&o Paulo Capital. Teve como intuito a anélise do
mercado no qual esta inserido, bem como os cenarios existentes de competitividade,
para gue houvesse elevacdo nos seus resultados e lucros em comparacao aos seus
concorrentes, configurando o objetivo principal. Outro importante ponto abordado pelo
trabalho, diz respeito a precificacdo dos servicos do restaurante, sendo de extrema
relevancia para a obtencdo de sucesso no que concerne a concorréncia naquela
regido territorial, como também a otimizacéo do lucro e a diminui¢cdo de gastos. Para
a obtencdo dos resultados do trabalho, utilizou-se da entrevista de campo,
considerando estratégias de mercado, principalmente em tempos da pandemia
instalada atualmente, modificando e acrescentando opc¢des antes ndo existentes,
como por exemplo, o delivery, promovendo maior alcance na obtencédo de clientes e,
consequentemente, a maximizacdo dos lucros, adotando, portanto, medidas de
adaptacdo em tempos de crise, contribuindo para um cenario de prosperidade no

ambito econdmico.

Palavras-chave: Analise de mercado. Precificacdo. Otimizacdo de lucro. Casardo
Restaurante Girill.



CARVALHO, Lucas Zillig; OIOLI, Thiago Piragine. Titulo: Market Analysis, study of the
competition and pricing of Casardo Restaurante Grill. 2020. n°f. Trabalho de
Concluséo de Curso (Graduacdo em Administracdo de Empresas) — Faculdade de
Ciéncias Aplicadas. Universidade Estadual de Campinas. Limeira, 2020.

ABSTRACT

This work is a case study of the "Casarédo Restaurante Grill", located in the South Zone
of S&o Paulo Capital. Its purpose was to analyze the market in which it is inserted, as
well as the existing scenarios of competitiveness, so that there would be an increase
in its results and profits compared to its competitors, configuring the main objective.
Another important point addressed by the work is the pricing of restaurant services,
which is extremely important for the success of the competition in that territorial region,
as well as the optimization of profit and decrease in expenses. In order to obtain the
results of the work, we used the field interview, considering market strategies,
especially in times of the currently installed pandemic, modifying and adding options
that did not exist before, such as delivery, promoting greater reach in obtaining clients
and, consequently, maximizing profits, thus adopting adaptation measures in times of

crisis, contributing to a scenario of prosperity in the economic sphere.

Keywords: Market analysis. Pricing. Profit optimization. Casarao Grill Restaurant.



Figura 1
Figura 2

Figura 3

LISTA DE ILUSTRACOES

Analise SWOT Restaurante LP .........cccccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeee 15
Questionario aplicado no restaurante............coceeeevvvveiiiiiiiieeeeeeeeennns .16
Planejamento de cardapio — Sistema Cardépio Vendedor ............... 24



Tabela 1

LISTA DE TABELA

Custos fixos, variaveis e receita



© 0o N o o bk~ DR

[ERN
©

SUMARIO

INTRODUGAO ..ottt ettt et e et st e sae e e aeere e 8
FUNDAMENTAGCAO TEORICA.......co it 10
(@] 2] = 1 1Y 1T SRR 14
METODOLOGIA. ...ttt ettt ettt 15
RESULTADOS DO QUESTIONARIO E DO ESTUDO DOS CONCORRENTES17
MATERIAIS DE ANALISE ..ottt 20
ANALISE DOS CENARIOS POSSIVEIS......cccooeieieiecececeee e 25
NOVO CENARIO DA PANDEMIA .......ccooviieiieeeeeee e s s en e, 27
CONCLUSAO. ..ottt ettt ettt et e et eeae e e eaeeae e 29
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS........ooiiieeeee ettt 31

APENDICE Ao e, 32



1. INTRODUCAO

O trabalho foi realizado e fundamentado com informagfes prévias que
possibilitaram a elaboragcdo do mesmo sobre a empresa O Casarao Restaurante
Grill, cuja a localidade esta na Zona Sul de SP capital, no bairro de Interlagos, o
qual ndo se caracteriza somente como uma regido comercial, abrangendo mais
industrias, casas e condominios, tendo muita diversificacdo de publico. O
restaurante esta no inicio de suas atividades, sendo muito recente, onde comecgou
a exercer suas funcionalidades a apenas 8 meses, atuando no periodo de almoco
(11:30am até 16:00pm), contando com um montante de 5 funcionarios de funcbes
diversificadas, tendo um balconista, uma atendente, um copeiro e dois cozinheiros,
sendo um deles auxiliar de cozinha. A ideia de abrir o restaurante nesta localidade
deu-se através de uma analise da regido, onde constatou-se que por tratar-se de
uma regido cuja é carente de comeércio, aliado ao fato de a estrutura bruta ja estar
pronta e ser de propriedade prépria e o surgimento de um condominio muito
proximo (30m de distancia) a essa estrutura, culminou na idealizacao do projeto do
restaurante, a partir disso foi dado inicio para a concretizacdo dessa ideia de

negocio.

O primeiro passo para colocar em pratica o projeto foi a consultoria de
uma pessoa especializada do ramo de restaurantes, o qual orientou sobre detalhes
da construcdo, como o lugar de cada ambiente dentro do restaurante, apds isso
comecou-se a serem realizadas as obras sobre a estrutura bruta que ja estava
montada, perdurando por 2 anos de obras, atentando-se aos detalhes, como
colocacao de porcelanato, instalacdo do fogéo a lenha, modelagem do bar, pintura

e acabamento, molduras de gesso, iluminacdo com parte elétrica, etc.

Apods a estrutura operacional e acabamento estar finalizado, os préximos
desafios foram a busca por mao-de-obra qualificada, a compra do estoque inicial de
acordo com a caracteristica do restaurante e a demanda e analise da concorréncia

e dos precos de mercado.

A regido onde esta localizado o restaurante possuem poucos COMErcios,
sendo concorrentes diretos apenas 3, sendo uma padaria-restaurante e 2
restaurantes. As formas de trabalho dos concorrentes diretos sdo semelhantes ao

LP restaurante, atuando principalmente no horario do almoco, com as mesmas



formas de fornecimento, com o Buffett por quilo com op¢do de almogco a vontade,
ficando a critério do cliente. A regido com seu publico consumidor atual fomentou a
modelagem dessa forma de servico, com essas opc¢des no almoco, em que se
pendura a anos esse modelo, ndo sendo favoravel a exclusdo desse modelo, e

uma possivel rejeicdo do publico.

Os concorrentes diretos do restaurante trabalham com uma precificacéo
e promoc¢Bes semelhantes, sendo possivel dizer que existe uma igualdade de
precos, devido as atividades e forma de atuagdo serem semelhantes. No periodo
de agosto 2019 até o fim de setembro 2019 fizemos um levantamento mais
apurado de precos dos concorrentes diretos assim como suas formas de trabalho,

e algumas caracteristicas peculiares.

O estudo aprofundado a respeito das caracteristicas marcantes de cada
concorrente direto, assim como a forma de trabalho e seus precos, contribuird para
o rumo do trabalho no sentido de fornecer informacfes uteis para a selecdo do
embasamento tedrico assim como a estruturacdo da metodologia e definicdo dos

objetivos.

O Casarao Restaurante Grill, iniciou suas atividades tomando como base
a segmentacdo de seus concorrentes diretos da regido, definindo a forma de
trabalho através do Buffet por quilo e o almoco a vontade, e 0 modelo de
precificacdo foi basicamente uma cépia dos concorrentes (mercado regional) sem
possuir qualquer dado de custos, e sem estabelecer uma margem de lucro. Iniciou-
se com valor do buffet por quilo R$ 38,00 e almogo a vontade R$ 25,90,

pendurando até os dias atuais.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

A introducdo das redes internacionais de fast-food no pais é recente.
Motivado pelo aumento populacional brasileiro e pela abertura do mercado, essas
redes comecaram a se instalar aqui no inicio dos anos 80, preferencialmente em
shopping centers ou em regides de alta densidade populacional. Estima-se que em
1990 o pais ja contava com cerca de 10.000 estabelecimentos no ramo de servi¢os
de alimentacdo. (IGLESIAS FILHO, 1990). O sucesso das cadeias de fast-
foodtambém no Brasil se deve a tendéncia mundial de especializacdo do
marketing. Conforme Kotler & Armstrong (1993), a Mcdonald’s Corporation,
atualmente a maior rede de servicos de alimentacdo do globo com mais de 11.000
lojas espalhadas por 50 paises, foi um dos exemplos mais notaveis de como
realizar um 6timo casamento entre o mix ofertado e as novas necessidades da
demanda: servico rapido, limpeza e qualidade. E neste contexto, segundo Mundo
Neto (1996), que se inserem os restaurantes self-service.Eles nasceram como uma
opcao de fast-food ao consumidor brasileiro. Porém, no seu inicio, tanto a eficiéncia
do atendimento quanto a qualidade da refeicdo ndo eram seus pontos fortes. Os
self- service surgiram para competir com as lanchonetes e com os restaurantes ala
carte de baixo preco. Seu inicio foi primordialmente uma opcédo mais popular de

alimentacao. Hoje, entretanto, este panorama foi alterado.

Para Mundo Neto (1996) existe um outro publico que opta pelo
restaurante diariamente por uma questao de comodidade, ndo se interessando pela
contabilidade mais vantajosa. Nao querem mais lidar com a empregada em casa ou
ter de ir ao supermercado para fazer a compra mensal, ou mesmo porgue precisam
fazer um regime alimentar e os restaurantes self-service geralmente ofertam uma
grande variedade de saladas e pratos de baixa caloria. Um outro publico é o de
terceira idade, que come pouco e nao se dispOe a fazer comida em casa. Muitas
vezes sdo pessoas sozinhas, vilvos ou vilvas, que encaram o restaurante como
uma o6tima opcéo. Nos finais de semana e feriados, entretanto, a refeicdo fora de
casa tem outro sentido. As familias vao ao restaurante como uma opgéo de lazer.
Séo os dias de maior movimento nos restaurantes e por isso muitos deles ofertam

nesses dias um cardapio mais requintado, com precgos também diferenciados.

O sistema de vendas “por quilo” foi idealizado para baratear o preco final
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ao consumidor. Segundo Perre (1996) este sistema de fornecimento aliado ao
atendimento self-service nasceu com uma opc¢do de cardapio extremamente
modesta, composta apenas por arroz, feijdo, uma porcéo de carne, trés porcdes de
salada e dois acompanhamentos. Sempre bem barato, as vezes para comer até

mesmo em pé e com sobremesa gratis.

Hoje, entretanto, o “por quilo” ndo € mais isso. Quem deseja um padrao
de restaurante executivo com uma refeicdo de melhor qualidade, com varias
opcOes de saladas, carnes, peixes, vinho e café expresso, também ja pode almocar
no “por quilo”. A maioria desses restaurantes s6 funciona durante o almogo porque
seus clientes preferem ter o jantar em casa, quando retornam do trabalho. Os
restaurantes self-service “por quilo” evoluiram e se superaram no momento em que
uma demanda mais sofisticada foi se revelando e os estabelecimentos foram
descobrindo a 6tima oportunidade a ser explorada. O eixo da estratégia competitiva
deixa assim de ser apenas o preco e passa a valorizar mais a qualidade. E um

sistema que surgiu para suprir as deficiéncias do sistema ala carte.

O sistema “por quilo”, pela prépria velocidade do atendimento, com um
alto giro de vendas, barateia o custo de manutencdo da estrutura de fornecimento,
provando que, neste tipo de industria, a economia de escala € primordial para
garantir uma boa rentabilidade. Pode trabalhar sem garcons ou com pequeno
namero deles, servindo apenas as bebidas e retirando pratos. A mesa de refeicfes
utiizada é bem pequena, pois € necessario que comporte apenas 0 prato e
nenhuma outra vasilha, permitindo, portanto, que o saldo comporte mais mesas,
maximizando assim a capacidade de atendimento dos clientes. Também néo é
necessario a toalha de tecido. Uma pequena toalha descartavel de papel pode ser
utilizada, reduzindo o custo. O desperdicio € minimo porque cada pessoa
dimensiona o que esta comprando e portanto ndo vai comprar o0 que nao vai
precisar. E o melhor sistema que se adapta as necessidades culturais e sociais
brasileiras do tipo refeicdo rapida, ainda mais considerando-se que o habito da
grande maioria dos brasileiros € almocar com arroz e feijao. Uma lacuna que as
cadeias de fast-food ndo preencheram e os restaurantes self-service souberam
aproveitar (PERRE, 1996).

Nesse ramo, é dificil encontrar fornecedores confiaveis, ndo somente em
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termos de prazo de entrega como em termos de qualidade dos produtos. Isto
dificulta sobremaneira o processo de compra que, na verdade, ocupa uma posi¢ao
peculiar na estrutura da empresa. Num processo de producdo convencional sob
encomenda, o sistema produtivo inicia suas atividades baseado num planejamento
prévio, que € executado sobre os pedidos dos clientes. Nos restaurantes self-
service a producdo néo trabalha por encomenda. O cardapio, na verdade, tem de
ter flexibilidade para acompanhar a oferta das matérias-primas. E claro que para isso
existem limites. Eles sdo ditados pelos proprios consumidores. Ocorre que o
processo de compras precisa trabalhar em perfeita sincronia com o planejamento
da producdo. Isto porque varios géneros alimenticios apresentam alta sazonalidade
em termos de oferta. Em certas épocas, determinados produtos desaparecem do
mercado ou sua oferta diminui bastante, elevando seus precos drasticamente. O
planejamento da producdo precisa, entdo, adaptar-se a disponibilidade das
matérias-primas no momento de confeccionar o cardapio a ser produzido. Neste

ramo, comprar bem € o ponto crucial para a viabilidade do lucro.

Com relacédo ao negécio de servicos de alimentacdo, pode-se dizer que
ele é de facil acesso e de alto risco. E um tipo de negdcio que tem potencial para
ser extremamente lucrativo porém, ndo é certo que o lucro ocorra. Os investidores
inexperientes podem se enganar com facilidade. Conforme Gomes&Brunstein
(1995) das cerca de 430.000 empresas nacionais que se lancaram no mercado em
1992, 50% j& estavam fora de seu negocio antes do primeiro ano de atividades.
Esta impressionante rotacdo indica a falta de preparo para as decisdes estratégicas
por parte dos empresarios. O simples conhecimento técnico das operac¢des nao
significa que se conheca o negdcio. Nos servicos de alimentagdo, em que as
barreiras competitivas sdo pequenas (provavelmente o capital inicial seja a maior
delas), muitas empresas sao levadas prematuramente a faléncia. O operador pode
ter uma nocdo equivocada sobre esse tipo de negdcio ja que a tecnologia de
processamento é de dominio comum, um knowhow tido como quase “doméstico”, e
nao perceber que o gerenciamento de um sistema produtivo exige um perfeito
casamento entre os processos de planejamento e controle da producéo, compras e

estocagem.

O sucesso do sistema self-service “por quilo” pode ser explicado, em

parte, pela flexibilidade no planejamento da producéo. E um sistema que n&o possui
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um cardapio fixo para todos os dias e trabalha buscando, constantemente, menores
custos de producgédo. A alta velocidade de atendimento se adequa perfeitamente as
necessidades da demanda, ao mesmo tempo que viabiliza financeiramente o
negocio. Para o cliente, a possibilidade de planejar a compra na medida exata da
sua necessidade é excelente, pois ndo h4d o custo das sobras. A industria de
restaurantes no Brasil € composta de muitos pequenos proprietarios. S&o empresas

com uma estrutura gerencial bastante simples.

O estudo das estruturas de mercado sdo modelos que permitem uma
visdo de como cada mercado esta organizado e seu funcionamento, e uma das
principais estruturas de mercados séo os tipos de concorréncia, sendo possivel um
levantamento de caracteristicas do mercado da firma em questdo. O Casardo
Restaurante Grill enquadra no tipo de estrutura de mercado denominada
concorréncia imperfeita ou monopolistica, em que as principais caracteristicas sao,
muitas empresas pequenas, produzindo produtos diferenciados, altamente
substituiveis uns pelos outros, mas que nédo, entretanto, substitutos perfeitos, nao
possuem muitas barreiras a entrada (e saida), e cada empresa é denominada como
“pricemakers” contribuindo diretamente na formacédo dos precos. A quantidade de
poder de monopdlio depende do grau de diferenciacdo de seu produto em relacéo

ao demais concorrentes.
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3. OBJETIVOS

O objetivo desse trabalho é analisar a situacdo do restaurante, de sua
insercdo e suas possibilidades futuras, sendo assim a prioridade da pesquisa é
possibilitar uma visdo ampla e diferenciada de precificagcdo e consequentemente
mudar sua forma de atuacdo e atrair mais clientes com a utilizacdo de contetudos
referentes a mercado, concorréncia e competitividade, e também com a coleta de
dados de como os concorrentes definiram seus precos (precificacdo), a forma de
atuacao, e se o restaurante LP podera se diferenciar na regido, tanto nas atividades
quanto nos precos, e obter um relatério com todos os seus custos fixos, variaveis,
receita total e seu mark-up, contribuindo para a tomada de decisfes cabiveis com a

proposta de trabalho.
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4. METODOLOGIA

A finalidade desse projeto € de analisar e melhorar a inser¢cdo do
restaurante. Assim, foi realizada, previamente, uma primeira pesquisa, servindo
como base para desenvolver o objetivo desse projeto. Nesse caso, a metodologia
do trabalho foi compostapela aplicacdo de um questionario aos clientes, por uma

analise SWOT e coleta de dados dos concorrentes.

A pesquisa foi realizada diretamente com os clientes do Casardo
Restaurante Grill, sendo aplicado um questionario com perguntas referentes ao
custo beneficio, se os precos estdo de acordo com o servigo prestado, a qualidade,
o atendimento, etc. Em suma um feedback do cliente sobre varios aspectos do

restaurante, com um foco nos precos e comentarios sobre os concorrentes.

A andlise SWOT ou FOFA do restaurante, apresentada na Figura 1,
possibilitou uma melhor visdo em relacdo a varios aspectos e contribuiu para uma
definicdo clara do objetivo de atuagdo do restaurante, como estabelecer as
oportunidades, relatar suas forcas, fraquezas internas e em relacdo aos
concorrentes e ameacas externas. O ponto crucial da analise FOFA que esta
diretamente relacionado a pesquisa, e o aspecto das Oportunidades (Ambiente

Externo) - pontos fracos (ambiente interno).

Figura 1 — Analise SWOT Restaurante

Analise SWOT - RESTAURANTE LP

Forgas
Estrutura Grande Equipe em formag&o
Prédio Proprio Cardapio sem diferenciacio

Excelente Acabamento

Estrutura Operacional Ampla e

Possibilidade de estoque

Possibilidade de criar eventos Precos

Criagdo de outros ramos de

segmentacdo Concorréncia elevada

Custos fixos baixos

Equipamentos novos

Possibilidade de obter preco ideal

com lucro alto.
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O Questionario aplicado aos clientes do restaurante encontra-se a seguir:

Figura 2 — Questionario aplicado no restaurante

Questionario Restaurante LP Grill's

1)

2)

3)

4)

5)

6)

() Ruim () Razoavel

Como voce qualifica o atendimento:

) Ruim (O Razoavel () Bom () Muito Bom

O Ambiente é agradavel? Limpeza e Conforto
) Bom () Muito Bom

Wl

A qualidade da refeicdo atende suas expectativas?

) Ruim () Razoavel () Bom () Muito Bom

Deixe uma sugestdo de melhoria

Na sua opinido, qual nosso diferencial?

Os pregos estdo de acordo com a regiao

() Ruim () Razoavel () Bom () Muito Bom

A analise das atividades e precos dos concorrentes atrelados a analise

SWOT e o questionario aplicado possibilitou uma visdo ampla sobre o campo de

atuacdo da pesquisa e 0 rumo que o restaurante deve seguir, para alcancar os

objetivos pré-estabelecidos.

Algumas questbes do trabalho foram respondidas atraveés de pesquisas

de campo, aplicacdo de novos questionarios e da coleta interna de dados do

proprio restaurante, como o prec¢o e quantidade dos pratos, bem como o nimero de

clientes por dia para atingir-se um lucro diario, a margem de custos variaveis e

fixos, incluindo gastos com funcionarios, comida, energia, agua e gas, onde buscou

encontrar alternativas para minimizar esses custos e promover a maximizacao do

lucro do restaurante.



17

5. RESULTADOS DO QUESTIONARIO E DO ESTUDO DOS CONCORRENTES

Apos a aplicagdo do questionario realizado no periodo entre 5 de
outubro e 12 de outubro, obtivemos resultados que nos possibilitou empenhar
esforcos em desempenhar melhorias de acordo com o que os clientes relataram.
Quanto ao atendimento do restaurante, a maioria relatou que foi bem atendida,
entretanto algumas pessoas disseram que poderia existir um maior niamero de
funcionarios no saldo, como garcons. Tratando-se do ambiente do local, cerca de 22
pessoas das30 entrevistadas relataram que o0 ambiente estava com uma boa
qualidade, entretanto alguns clientes disseram que poderia haver um maior nimero
de ar condicionados espalhados no restaurante. Quase todos o0s entrevistados
disseram que a qualidade da comida esta a altura de suas expectativas, porém
alguns deixaram como forma de sugestdo para o restaurante utilizar mais sua
parte de churrasco, jA que é um dos poucos restaurantes da regido que

trabalham com esse tipo de cozinha.

Em suma as pessoas entrevistadas disseram que 0s aspectos que o
restaurante pode melhorar encontra-se na quantidade de funcionarios para otimizar
0S servicos prestados, onde também com relacao a climatizacdo pode-se aumentar o
namero de ar condicionados. Tratando- se do motivo da preferéncia dos clientes
entrevistados a frequentarem o restaurante ao invés dos outros da regido, 0s
entrevistados em geral disseram que além da comida de qualidade quanto ao sabor
e sua higiene, as pessoas relataram que o fator preponderante esta com relacédo a
forma de tratamento que é dada no local, onde as pessoas sdo muito bem recebidas

e sentem aconchegadas, similar a um ambiente familiar.

Em relacdo aos precos do servigo oferecido bem como sua comida, os
entrevistados disseram que estdo de acordo com os valores a serem pagos dado
que dentro dessa regido esta estabelecido um padrdao de precos, onde o
restaurante oferece o maior custo beneficio da regido segundo os entrevistados

guase em sua totalidade.

O Resultado da aplicagdo do questionario permite concluir que o
restaurante esta atuando positivamente em varios aspectos, como atendimento,
qualidade do produto, porém existem pontos a serem corrigidos e criados. O fator

crucial do resultado do questionario, € a implementacdo do churrasco diario no
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Buffet, pois h& estrutura ampla e finalizada de churrasqueiras, possibilitando a
implementacéo imediata, em que sera o diferencial do restaurante com oS mesmos

precos.

No ambito dos concorrentes diretos do restaurante, os concorrentes
trabalham com uma precificacdo e promocdes semelhantes, sendo possivel dizer
que existe uma igualdade de precos, devido as atividades e forma de atuacéo
serem semelhantes. No periodo de agosto 2019 até o fim de setembro 2019 fizemos
um levantamento mais apurado de precos dos concorrentes diretos assim como

suas formas de trabalho, e alguma caracteristica peculiares.

O primeiro concorrente estudado foi a Padaria Nova Interlagos localizada
na mesma rua do Restaurante, atuando das 6:00 as 22:00 de segunda a segunda,
sendo a Unica da regido a atuar com essa grande carga horaria, ele atua no horario
do almoco com pratos feitos com valores de R$ 14,00- 16,00, também possui
opcdo de buffet por quilo, sendo o buffet por quilo R$ 38,00, e tem como
caracteristica relevantes, um grande estacionamento, algo muito importante na
regido, e a localizacdo em um ponto movimento , proximo a estacdo de trem, e

ainda possui uma boa estrutura , desde cozinha, copa e saldo.

O segundo concorrente denominado Restaurante Autédromo, possui o
horério de funcionamento das 11:00 as 15:30 de segunda a sabado, e tem como
meio de segmentacdo caracteristico da regidao o Buffet por quilo com valor de R$
32,00, prato feito com valor de R$ 12,00 e o buffet livre por R$ 32,00 e almoco a
vontade com valor de R$22,90, sendo o menor valor da regido tanto no buffet como
no almoco a vontade, possui uma estrutura pequena com poucas mesas no salao
em comparacdo aos concorrentes diretos da regido, carece de vagas para
estacionamento, e sua estrutura operacional também n&o suporte uma grande

demanda , pois ndo possui um estrutura grande capaz de aumentar a oferta.

O ultimo concorrente pesquisado foi 0 Restaurante Le Baquette, que tem
como forma de atuacdo as mesma caracteristicas da regido , com o Buffet frio e
quente igual os outros dois concorrentes, no valor de R$ 38,00 e o buffet livre no
valor de R$ 25,90,possui prato feito com valor de 13,90, tem uma estrutura muito
bem planejada nos varios segmentos operacionais, tendo em vista que esse

restaurante € um filial, uma excelente equipe com suas funcdes bem estabelecidas
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e um oOtimo atendimento ao cliente, um saldo de mesas compacto, cozinha e copa

bem estruturados , porém pequenos, e um estacionamento razoavel.

O Restaurante LP Grill’s iniciou suas atividades tomando como base a
segmentacao de seus concorrentes diretos da regiao, definindo a forma de trabalho
através do Buffet por quilo e o almogco a vontade, e o modelo de precificagdo foi
basicamente uma cépia dos concorrentes (mercado regional) sem possuir qualquer
dado de custos, e sem estabelecer uma margem de lucro. Iniciou-se com valor do

buffet por quilo R$ 38,00 e buffet livre R$ 25,90, permanecendo até os dias atuais.
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6. MATERIAIS DE ANALISE

e CUSTOS FIXOS

O restaurante LP que atua no fornecimento de apenas almo¢o composto
por Buffet por kilo , tem na sua equipe atual trés funciondrios ,a cozinheira com
salario de R$ 1800,00 e dois ajudantes de cozinha e saldo-copa com salarios de
R$ 1200,00, totalizando uma folha mensal de R$ 4200,00. Os custos fixos do
restaurante sdo varios, além dos funcionarios temos, contabilidade no valor de R$
320,00, telefone-internet R$ 170,00, encargos bancarios R$ 86,00 e o restaurante

nao conta com custo de aluguel, sendo sede propria.

e CUSTOS VARIAVEIS

Os custos variaveis do restaurante LP se caracterizam pela compra de
mercadorias atraves de diferentes fornecedores, temos entre eles, feira fornecedor
de mandioca R$78,00 em que a mandioca e fresquinha e de qualidade para
utilizacdo, o fornecedor de polpa para sucos com um gama de sabores disponiveis
entregando diretamente no estabelecimento R$ 145,00, o bar também utiliza frutas
naturais no seus sucos como laranja, limdo, abacaxi, etc, entrando no custo de
mercado.Ainda sobre o setor da copa, a o custo com adega, sendo comprados
todos os tipos de bebidas em um estabelecimento parceiro préximo, desde
refrigerantes ate bebidas alcodlicas, tendo um custo médio mensal de R$ 897,00. O
setor de limpeza tem um custo de R$ 120,00. O setor de doces e trufas caseiras
gue sao vendidos no caixa préximo a saida tem um custo de R$ 133,00. O setor de
assados conta com a utilizagdo massica de carvao sendo utilizado mensalmente 10

sacos de 25kg no valor de 212,00.

O enquadramento embalagem e de suma importancia no restaurante,
quer seja com a higiene dos utensilios dispostos aos clientes até a conservacao de
produtos e no sistema de entrega de produtos, com um custo de R$493,00. Um
campo importante que se enquadra no custo variavel e a taxas cobradas por parte
da companhia proprietaria da rede maquininha utilizadas no restaurante, possuindo
uma variagcéo no valor das taxas dependente da forma de pagamento, como venda

a credito, débito, vale refei¢éo e etc.



21

A cozinha do restaurante, e conhecida pelos proprietarios como o
coracdo do negdcio, sendo responsavel pelo seu sucesso ou fracasso na maioria
das vezes, quer seja na qualidade de seus produtos, quer seja no desperdicios. O
setor de cozinha abrange muitos custos variaveis, sendo responsavel por quase
70% dos custos. O custo de mercado que abrange legumes, verduras, arroz, feijao,
leite e muitos outros corresponde mensalmente um valor de R$ 4002,03 em média,
sendo comprado no atacado e estocados em quantidades significativas de acordo

com sua utilizacéo, tendo més que ocorre a compra de 40 sacos de arroz de 5kg.

O fornecedor de peixes assim como outros fornecedores foram
descobertos através de parceiros proprietarios de outros restaurante, em que esses
fornecedores disponibilizacdo produtos de qualidade, rapida entrega e precgos
excelente com pagamento em boleto com data futura, o peixe em media tem um
valor mensal de R$318,00, outro fornecedor importante no restaurante e o
frigorifico que possui uma gama de cortes de carnes e frangos com promocdes
quase que diarias, 0os custo com proteina tem um valor elevado, porém necessario
para o funcionamento, pois as proteinas sdo essenciais no Buffet, com valor
R$4803,40. O Buffet também conta com as massas, em que o restaurante LP tem
um fornecedor especifico na producdo, sendo consumido desde de massa de

pastel, até massas para lasanha, nhoque, e etc. O valor é de R$397,50,

Os custos variaveis como luz e agua entram na lista como insumos
esséncias no funcionamento do restaurante, sendo utilizado muita 4gua na cozinha
para a lavagem de alimentos, higiene, limpeza saldo e uso dos sanitérios, a luz tem
uma valor elevado devido a necessidade por parte da cozinha e do bar da
utilizacao de freezeres e a utilizacéo de liquidificadores, extratores, processadores,
forno elétrico, fritadeiras e etc. A logistica da compra dos insumos conta com um

carro utilitario que consome mensalmente um custo de combustivel de R$337,00.

A analise dos custos fixos e variaveis mensais permitem criar um esboco
do valor diario completo do Buffet para funcionamento do restaurante por completo,
analisando os valor bruto do Buffet e estimar a demanda que o Buffet possibilitara
aos clientes, e automaticamente estimar a cliente minima e maxima que acarretara

em um lucro Maximo diario.

O Buffet do restaurante LP e composto do Buffet quentes com os mais
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variados pratos, como carnes, massas, arroz, feijao, farofas, e etc., e também conta
com a pista fria, composta de saladas, legumes, verduras e molhos. A pista de
sobremesas composta de gelatinas e pudim que séo servidos de cortesia para 0s
clientes, sendo uma forma de fidelizar os clientes. O calculo e realizado com a
divisdo em 30 dias dos custos fixos e variaveis. O calculo especifico do Buffet
quente, pista fria, doces, bar, atendimento, funcionamento em geral do restaurante
tomando as variacdes de cardapio de cada dia temos uma estimativa, gas 670,00 —
30 dias 22,30 gas diario, funcionarios 140,00 diario, luz 26,60, agua 10,00, e etc.
Em suma, o valor total de custos fixos e variaveis de janeiro de 2020 foi de
20329,00 reais, sendo o custo por dia de 677,63 reais.

Um levantamento apurado de gastos médio de clientes no restaurante
LP relata que o gasto médio de cada cliente contemplando comida e bebida e de R$
23,00 reais, sendo a o peso do prato dos clientes em média de 500-600 gramas,
tendo valor de R$ 18-19 reais, e o consumo de sucos naturais R$ 6,00 reais e
refrigerante lata 350ml de R$ 4,50. O Buffet completo sem reposi¢cdes consegue
suprir a alimentacdo de aproximadamente 40-50 pessoas, sendo possivel uma
receita maxima de 1200,00 reais diario. Tendo em vista o custo médio diario de
R$677,63 reais, seria necessario para sua contemplacdo um namero de no minimo
29 clientes no restaurante, para que se possa cobrir os custos, e a partir disso, ter

lucro.

O més de janeiro teve uma receita de R$ 31589,00, e um custo total de
20329,00, permitindo um lucro de R$ 11260,00. A Tabela 1 apresenta os dados

citados:

Tabela 1 — Custos fixos, variaveis e receita

Despesa Fixa Salario Cozinheiro 1 $1.800,00 |-$1.800,00
Despesa Fixa Ajudantes 2 $1.200,00 |-$1.200,00
Despesa Fixa Contabilidade 1 $320,00 -$320,00
Despesa Fixa Luz 1 $800,00 -$800,00
Despesa Fixa Agua 1 $300,00 -$300,00
Despesa Fixa Telefonia/Internet 1 $170,00 -$170,00
Despesa Fixa Gas 10 $67,00 -$67,00
Despesa Variavel Combustivel 1 $337,00 -$337,00
Despesa Variavel [Mercadorias Atacado 1 $4.002,03 ([-$4.002,03
Despesa Variavel Massas 1 $397,50 -$397,50
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Despesa Variavel Adega 1 $897,00 -$897,00
Despesa Variavel |Embalagem Diversas 1 $493,00 -$493,00
Despesa Variavel Carvao 1 $212,00 -$212,00
Despesa Variavel Agua 1 $16,00 -$16,00
Despesa Variavel Peixe 1 $318,00 -$318,00
Despesa Variavel Doces/Trufas 1 $133,00 -$133,00
Despesa Variavel Frigorifico 1 $4.803,40 |-$4.803,40
Despesa Variavel Polpa/Sucos 1 $145,00 -$145,00
Despesa Variavel Ovos 1 $40,00 -$40,00
Despesa Variavel Mandioca 1 $78,00 -$78,00
Despesa Variavel | Produtos Limpeza 1 $120,00 -$120,00
Despesa Variavel Manutencao equip 1 595,5 -$595,50
Despesa Variavel Custo Lucas? 1 $95,00 -$95,00
Receita Variavel Vendas Refei¢ao 1000 $31.589,00 |$31.589,00

Fonte: Autoria prépria

O restaurante adota 0 mecanismo citado acima para a sua
administragao, tanto no fluxo de caixa, financeiro, custos e etc. Foi feito uma
pesquisa e encontrados varios mecanismos para a gestdo de restaurante self-
service, e a légica de todos segue uma mesma ideologia de calcula da adotada
pelo Casardo Restaurante Gril, 0 modo como e feito e adotado do sistema
chamado Cardépio Vendedor e semelhante, porém muito mais simples e objetivo
no dia a dia do restaurante, sendo uma alternativa muito benéfica para o

restaurante.

O modelo de gestdo de restaurante Cardapio Vendedor tem como
atribuicbes 0s seguintes aspectos: custos e despesas do negdcio, particularidades,
planejamento de cardapio, calculo do preco e massa do Buffet, estimativa de
venda, massa e valor adquiridos por cada cliente, valor minimo e Maximo do Buffet
no dia a dia cobrindo os custos e despesas, sendo a planilha de um lado o
planejado, e do outro o executado, sendo possivel até o calculo do valor das sobras

recorrentes do Buffet do dia. A Figura 3 a seguir, apresenta o sistema utilizado.

Figura 3 — Planejamento de cardapio — Sistema Cardapio Vendedor
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Fonte: Sistema Cardépio Vendedor
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7. ANALISE DOS CENARIOS POSSIVEIS

O Casarao Restaurante Grill possui uma estrutura eficaz e eficiente no
quesito assados, contando com 2 grandes estruturas de churrasqueiras e um forno
a lenha, tanto para pizza como para outros assados e etc. Com a analise de
mercado, com o0s estudo dos precos e forma de atividade dos concorrentes da
regido, e com a analise SWOT realizada do restaurante LP, e contando com a
estrutura citada, possibilitou a idéia de implementacdo do projeto de churrascaria
no restaurante, como forma de diferenciacdo no cardapio e Buffet, e agregacédo de
valor ao restaurante. O projeto se inicia primeiramente com 0 contato e
cadastramento de um bom parceiro fornecedor de carnes, com precos de atacado,
qualidade, variabilidade de carnes e entrega no estabelecimento, alem de formas
de pagamento flexiveis. A mdo de obra especializada também e um quesito
importante do projeto, pois 0s cortes das carnes, assim como o preparo e a forma de

assar sdo cruciais para a qualidade do churrasco.

Foi realizado uma pesquisa com 3 diferentes acougues e frigorificos, o
acougue préximo ao restaurante, um acougue grande e forte na regido, e por ultimo
o frigorifico NostroBeef, que foi indicado por um conhecido do ramo de restaurante.
Foi analisado o preco de um item especifico em questdo para uso no churrasco,
corte Alcatra, em que no primeiro agcougue o preco do quilo da Alcatra e de R$
29,90, o segundo agougue o preco e de R$ 30,90, e o frigorifico como e adquirido

em pecas, necessitando o corte, o preco foi de R$ 25,10 kg.

Em suma, o frigorifico NostroBeef possui os requisitos para contribuir no
fornecimento de carnes para o restaurante. No aspectos méao de obra foi contrato um
churrasqueiro conhecido, que possui uma experiéncia em carteira de anos no ramo

de assados, com um acordo de salario e periodo de atuagéo.

Visando o aumento do publico consumidor do restaurante, buscou-se
formas de aumentar o alcance do restaurante, onde uma alternativa encontrada foi
através do uso do marketing digital, com a incorporagdo das midias sociais para
divulgacdo do restaurante, algo que foi aceito e recomendado pelo publico ja
familiarizado com o local, através da aplicacdo de questionario, apresentado no
Apéndice A. O restaurante ja possuia uma clientela que estava familiarizada,

entretanto buscando conquistar novos possiveis clientes e competir com o0s
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concorrentes da regido, a parte de midias sociais, como Facebook e Instagram, foi
uma alternativa para a concretizacdo desse objetivo, dado que as redes sociais
possuem um 6timo custo e beneficio para investimentos em anuncios e promocoes,
possibilitando também a prospeccdo de novos clientes e melhorando a

comunicagdo com a clientela ja habituada.

Antes da implementacdo das redes sociais para o restaurante, foi feita
uma breve analise do publico que o restaurante buscava atingir, sempre tendo
como foco a regido em que ele se encontra, onde assim possibilitou a criagdo de
uma estratégia bem definida para aumentar os clientes do restaurante, buscando
passar uma mensagem de forma coerente, através de uma identidade visual
profissional, listando as qualidades e objetivos do restaurante. Um outro fator
analisado, foi verificar qual a midia social se encaixava melhor com os assuntos e
nicho de mercado do restaurante, possibilitando a decisdo em tendéncias e

estratégias baseadas também na concorréncia.

Foi identificado que cada midia digital se destaca por apresentar funcdes
ou comodidades que oferece aos seus usuarios, onde isso representa uma
oportunidade para cada negécio, sendo assim percebeu-se que era necessario
projetar uma estratégia diferente para cada rede social, pois os publicos possuem
demandas de comunicacdes diferentes em cada plataforma. Decidiu-se em utilizar-
se do instagram e do facebook, baseando-se na potencialidade comprovada do
alcance das duas rede sociais e também pelos resultados do questionario, sendo

as redes mais utilizadas pelas pessoas participantes.

O instagram, por ser a rede social mais procurada pelos restaurantes, pela
sua praticidade em compartilhar imagens e videos e apresentar milhées de usuarios
ativos, tornou-se a principal ferramenta para atrair novos clientes, potencializando o
alcance do restaurante e sua capacidade de conquistar uma nova clientela aliada
com a ja familiarizada. Ja o Facebook, por ser uma rede social em que as pessoas
buscam as informacgbes, horarios de funcionamento, custos, tipos de comida,
promocgdes, fotos do lugar, possibilitou uma estratégia para criar publicidade
segmentada por idades, géneros e locais, desta forma a implementacdo dessas
duas redes sociais para o restaurante foi um ponte chave na busca de solucdes

para o aumento de lucro do mesmao.
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8. NOVO CENARIO DA PANDEMIA

Atualmente o mundo se depara com uma pandemia causada pelo novo
Corona virus (Covid-19), onde devido a sua nocividade e facil propagacéo,
acarretou medidas drasticas pelos 6rgdos publicos, visando a saude publica da
sociedade em si, onde foram adotadas medidas como o decreto Decreto n° 64.881,
de 22/03/2020do Estado de S&o Paulo, onde esta localizado o restaurante. O
Governador Joao Doria, sancionou no decreto que ficaria decretada medida de
quarentena no Estado de S&o Paulo, consistente em restricdo de atividades de
maneira a evitar a possivel contaminacdo ou propagacdo do coronavirus, onde
vigorara de 24 de margo até 7 de abril de 2020. Dentre as medidas do decreto, fica
suspenso o atendimento presencial ao publico em estabelecimentos comerciais e
prestadores de servicos, especial em casas noturnas, galerias e estabelecimentos
congéneres, academias e centros de ginastica, onde também o consumo local em
bares, restaurantes, padarias e supermercados, sem prejuizo dos servicos de

entrega.

Devido ao decreto do Estado de S&o Paulo em decorréncia do corona
virus e das consequéncias trazidas por ele, o Restaurante LP teve que adaptar as
suas atividades para se enquadrar nessa nova realidade, alterando desde a sua
equipe de funcionarios até os produtos e a forma de repassar aos seus clientes,
bem como lidar com os fornecedores de materiais, ou seja, foi alterada toda a sua
cadeia de valor, consequentemente modificara os custos, receitas, mark-up e
também pausara os objetivos de implementacdo de novas atividades, como a

churrascaria.

O Casardo Restaurante Grill comegou com a estratégia de
comercializacdo de marmitex para a viagem como forma de atividade devido o
periodo atual que vivemos, com a pandemia caudadas pelo novo Corona virus
(covid-19).

A comercializagdo de marmitex foi adotada de acordo com um
planejamento estratégico, em que conta apenas com a colaboracdo de uma
cozinheira e um ajudante de cozinha, assim como entregadores. Foi realizado uma
pesquisa de solugdes para o quesito embalagens com o fornecedor cadastrado do
restaurante, possuindo as embalagens corretas e a pre¢os vantajosos para o
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delivery.Foi estabelecido um cardapio com significativas reducdes na variedade
encontrada no buffet quando aberto ao publico, sendo realizado apenas 8
variedades de prato principal ao dia para a marmitex. O diferencial e chamariz do
restaurante no ambito de cardapio da marmitex , estd em possuir a marmitex com
churrasco, o que nao regido carece de tal cardapio, e consequentemente retoma as
estratégias do projeto churrascaria que seria adotado anteriormente ao decreto

estadual.

O operacional, assim como o cardapio e suas embalagens estavam
incorporadas, restando somente a forma de comercializagdo, o que seria apenas
delivery. Foi fabricado 2000 panfletos com o endereco do restaurante e telefone
para contato, podendo ser feito a entrega ou a retirada no local, atendendo as
regulamentagfes estaduais de combate a o Corona virus, sendo disponibilizado
alcool gel no balcdo frontal e o uso de méascaras por todos os funcionéarios e
clientes. A comercializacdo na forma de delivery também conta com a grande
participacdo de aplicativos de entrega, como o Ifood, sendo cobrado taxas do
servicos e possuindo motoqueiro préprio, sendo um grande aliado na divulgacdo

para o restaurante.

O Casarao Restaurante Grill teve sua atividade reduzida no periodo de
quarentena a respeito da pandemia de covid-19 em relacdo aos periodos
anteriores, dado que sua funcionalidade nesse periodo foi através de forma
exclusivamente de delivery, comercializando marmitex, gerando receitas razoaveis,
possibilitando o pagamento de despesas em geral, contribuindo com a formacéo de
um razoavel caixa. Esse periodo trouxe novos clientes da regido, pois muitos
estavam trabalhando em domicilio, onde efetuaram pedidos via delivery e retirada
no local, onde possibilitou assim um aumento da clientela do restaurante, porém as
receitas foram menores se comparado com periodos anteriores, antes da
pandemia, levando em consideracdo que o preco da marmitex € menor do que do
consumo dentro do proprio restaurante, bem como do consumo de bebidas, que

representa boa parte do valor dos lucros do restaurante.
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9. CONCLUSAO

O seguinte trabalho apresentou dados que possibilitaram uma nova
visdo e experiéncia para a analise do tema proposto, dando uma maior
profundidade de conhecimento e formas de agir no ambito operacional e contabil
do Casardo Restaurante Grill em meio a concorréncia e competitividade da regiao
que é localizado, bem como a precificacdo dos servigos oferecidos. Um outro fator
preponderante foi a criagdo de um mecanismo que possibilitou ter uma visdo mais
ampla e objetiva de maximizacdo do lucro e minimizacdo dos custos, através de

medidas adotadas.

Diante do tema proposto e de seu desenvolvimento, criou-se uma
importancia enorme para o restaurante, dado que possibilitou conhecer mais sobre
0s concorrentes da regido em que ele esta localizado e implementar medidas para
diferenciacdo do restaurante e atrair um maior publico consumidor, onde também
criou-se a possibilidade de minimizar certos custos que comprometiam a receita do
restaurante, sendo assim o tema foi fundamental para criar diretrizes de acgles e

atitudes direcionadas ao aumento de lucro do restaurante, bem como sua clientela.

Foi evidenciado e ficou muito notério que a pesquisa ampliou a
compreensao dos problemas do restaurante e as formas de resolve-los, onde
possibilitou a implementacdo de medidas como forma de solucdo, onde foi
perceptivel as transformacgdes positivas trazidas com elas, entretanto ja no final do
trabalho, um novo problema acabou surgindo, o corona virus, que levou o
restaurante a tomar medidas extremas e que acabaram por ajudar ele a atender o
que foi levantado no tema proposto, dado que a adaptacdo do servico do
restaurante em meio ao momento da pandemia e por consequéncia de decreto que
obrigou os estabelecimentos comerciais a fecharem o atendimento presencial, levou
a implementacao de medidas que deram resultados positivos, a ponto de no futuro,
apos a pandemia, serem implementadas de modo permanente, como o sistema de

marmitas e delivery.

Tratando-se dos objetivos que foram tracados, mais especificamente no
ambito da concorréncia e competitividade, visando a ado¢cdo de medidas que
possibilitassem a maximiza¢do do lucro e a minimizacao dos custos, bem como da

precificacdo dos servigos, conclui-se que efetivamente houve uma melhora notoria
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nesses aspectos, dado que o rendimento do restaurante estava em crescimento até
0 momento da pandemia, onde mesmo apoés a efetivacao do decreto e atendimento
via delivery foi constatado um maior alcance de clientes, através do uso das redes
sociais pelo restaurante, bem como da satisfacdo da clientela pelos servigos
oferecidos, como a marmita com churrasco, que foi muito bem recebida e recebeu
diversos elogios positivos, sendo assim pode-se finalizar afirmando que as medidas
adotadas foram um sucesso, todavia ha que se demandar um tempo maior, apos a
pandemia, para analisar os efeitos gerados pelas novas medidas e analisar sua

perduracao ao longo do tempo.
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APENDICE A - QUESTIONARIO

01) Voceé utiliza midias sociais?

Sim

Nao

02) Quais redes sociais vocé mais utiliza?
Facebook

Instagram
Twitter

Outras:

03) Gostaria que o restaurante usasse midias sociais?
Sim

N&o

Indiferente

04) Vocé consumiria nossas marmitas se acontecer um decreto?
Sim
N&o

05) O que vocé acha de um sistema de delivery?
Ruim

Regular

Bom

Excelente

Sugestdes:

06) Vocé gostaria da opgéo de churrasco no restaurante?

Nao

Sugestao:
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