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Prefácio 

em-vindo ao mundo da gastronomia empreende-
dora! Este guia foi cuidadosamente elaborado para 

oferecer a você, leitor, um guia abrangente sobre como iniciar, 
gerenciar e ter sucesso em um empreendimento gastronômico. 
Se você está apenas começando sua jornada como empresário 
na área da comida ou se já possui alguma experiência, este guia 
foi pensado para atender às suas necessidades. 

Ao longo dos próximos capítulos, você será conduzido 
por uma viagem que abrange desde o planejamento inicial até 
as mais recentes tendências e inovações do setor gastronômico. 
Cada capítulo foi estruturado para fornecer uma visão deta-
lhada e prática dos principais aspectos envolvidos na gestão de 
um negócio na área de alimentos e bebidas. 

Cada tema inclui uma variedade de recursos, incluindo 
casos de sucesso, artigos acadêmicos, exercícios práticos e passo 
a passo s, projetados para enriquecer sua compreensão e forne-
cer orientações acionáveis para aplicar no seu próprio negócio. 

Este guia é o resultado de anos de experiência e pesquisa 
no campo da gastronomia empreendedora, e é meu desejo que 
ele se torne uma ferramenta valiosa em sua jornada como em-
presário na área de alimentos e bebidas.  

B 
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Se você está iniciando sua jornada como empreendedor 
gastronômico, este guia foi escrito em uma sequência que te 
permitirá adquirir gradualmente os conhecimentos sobre em-
preendimento gastronômico, começando com conceitos básicos 
de planejamento de negócios e avançando para tópicos mais es-
pecíficos sobre gestão de equipe, operações, marketing, e ten-
dências na indústria gastronômica. 

No entanto, se você já tem algum conhecimento, sugiro 
que siga a ordem que mais será necessária a ti, que lhe permitirá 
concentrar-se nos aspectos mais estratégicos e avançados do 
empreendimento gastronômico, explorando tópicos relaciona-
dos à gestão, operações, marketing e tendências, sem necessari-
amente revisitar conceitos básicos que já possui conhecimento, 
mas sugira revisitar quando possível, reciclagem de conheci-
mento é sempre bom. 

Estou aberto a sugestões, dúvidas e comentários. Caso 
queira, deixei meu contato do LinkedIn na capa. 

Boa leitura e sucesso em sua jornada gastronômica! 

Yuri Moita 
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Introdução 

 Neste guia, mergulharemos em um universo vasto e de-
licioso, repleto de sabores, técnicas e estratégias para o sucesso 
no mercado gastronômico1. 

Desde o surgimento de novas tendências até a revolução 
digital, o cenário da gastronomia tem passado por transforma-
ções profundas. Hoje, mais do que nunca, os chefs e empreen-
dedores do ramo precisam estar atualizados e preparados para 
enfrentar os desafios e aproveitar as oportunidades que surgem 
no mundo culinário. 

Exploramos cada aspecto crucial para o sucesso, desde a 
criação de cardápios atrativos até o uso inteligente das redes so-
ciais, do relacionamento com clientes à adoção de práticas sus-
tentáveis.  

Com base em sólidos fundamentos de SEO2, nosso con-
teúdo foi cuidadosamente elaborado para atender às demandas 

 
1 Relativo à gastronomia, que é o estudo da relação entre cultura e 

comida. 
2 SEO (Search Engine Optimization) é a prática de otimizar o con-

teúdo online para que ele seja mais facilmente encontrado pelos mecanis-
mos de busca, como o Google. Isso inclui a utilização de palavras-chave 
relevantes, a criação de links e a melhoria da estrutura do site, entre ou-
tras técnicas. 
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do mercado atual, garantindo que você alcance a máxima visi-
bilidade online e se destaque entre a concorrência. 

 Ao longo das páginas deste guia, você encontrará in-
sights valiosos, dicas práticas e estudos de caso inspiradores 
que ilustram como os principais players3 do setor estão conquis-
tando o sucesso. Além disso, discutiremos cinco artigos acadê-
micos relevantes sobre o tema que ilustram sua importância 
para o sucesso empresarial. Esteja preparado para desbravar 
novos horizontes, elevar sua gastronomia a um novo patamar e 
transformar sua paixão em um negócio lucrativo e gratificante. 

É hora de começar essa jornada emocionante rumo ao 
sucesso na gastronomia empreendedora. Vamos mergulhar 
juntos nesse universo saboroso e cheio de possibilidades! 

 
3 Players: No contexto empresarial, "players" se refere às partes en-

volvidas em um determinado setor ou mercado, como empresas, empre-
endedores, investidores, entre outros. 
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 Planejamento na Gastronomia 
O capítulo crucial para qualquer empreendedor gastro-

nômico aspirante: o Planejamento de Negócios. Aqui, mergu-
lharemos em um mergulho profundo no mundo excitante e de-
safiador da criação e gestão de um negócio na indústria da gas-
tronomia. Prepare-se para explorar desde o desenvolvimento 
inicial de um plano de negócios até a definição de metas e obje-
tivos para o sucesso a longo prazo. 

No desenvolvimento de um plano de negócios, vamos 
desvendar as etapas necessárias para transformar suas ideias 
em ações tangíveis. Aprenda a estruturar seu plano, identificar 
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oportunidades de mercado e estabelecer metas claras para ori-
entar seu caminho para o sucesso. 

Ao identificar o público-alvo, você irá entender profun-
damente quem são seus clientes ideais, suas necessidades, de-
sejos e preferências. Este conhecimento permitirá que você per-
sonalize sua oferta para atender às demandas específicas do 
mercado, garantindo a satisfação do cliente e o crescimento do 
negócio. 

Na análise de concorrência, vamos examinar como você 
pode se posicionar de forma única em um mercado saturado. 
Descubra como identificar seus concorrentes, entender suas es-
tratégias e diferenciar sua marca para se destacar da multidão. 

A definição do posicionamento no mercado é crucial 
para estabelecer uma identidade forte e atraente para sua 
marca. Vamos explorar como você pode comunicar efetiva-
mente seus valores, missão e propósito para atrair e reter clien-
tes fiéis. 

No estudo de viabilidade financeira, daremos os primei-
ros passos para garantir que sua empresa seja financeiramente 
sólida e sustentável a longo prazo. Aprenda a calcular custos, 
prever receitas e avaliar o retorno sobre o investimento para to-
mar decisões informadas sobre o futuro de seu negócio. 

Ao elaborar o plano de marketing, vamos criar uma es-
tratégia abrangente para promover sua marca e atrair clientes. 
Descubra como utilizar uma variedade de canais de marketing, 
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desde as redes sociais até campanhas publicitárias, para alcan-
çar seu público-alvo de maneira eficaz. 

Nas estratégias de precificação, vamos explorar as me-
lhores práticas para determinar preços competitivos que garan-
tam lucratividade sem comprometer a acessibilidade para os 
clientes. 

E, finalmente, na definição de metas e objetivos, vamos 
estabelecer marcos claros e mensuráveis para acompanhar o 
progresso de sua empresa e manter o foco no sucesso a longo 
prazo. 
  



   
 

   
 

12 

Plano de negócios na gastronomia 
 Neste artigo, vamos explorar o que envolve o planeja-

mento de negócios, suas práticas atuais, um passo a passo para 
sua construção e sua aplicação em diferentes cenários empresa-
riais.  

O planejamento de negócios na gastronomia envolve o 
processo de estabelecer metas, estratégias e ações para orientar 
o desenvolvimento e a operação de um empreendimento gas-
tronômico. Ele abrange diversas áreas, desde a definição da vi-
são e missão do negócio até a análise de mercado, definição de 
objetivos financeiros, estratégias de marketing e operacionais. 

As práticas atuais de planejamento de negócios na gas-
tronomia incluem: 

Análise de Mercado: Realização de uma análise deta-
lhada do mercado-alvo, incluindo tendências, concorrência, de-
manda do consumidor e oportunidades de crescimento. 

Definição de Metas Claras: Estabelecimento de metas es-
pecíficas, mensuráveis, alcançáveis, relevantes e temporais 
(SMART) para orientar o progresso e o sucesso do negócio. 



   
 

   
 

13 

Estratégias de Marketing: Desenvolvimento de estraté-
gias de marketing eficazes para promover o negócio, atrair cli-
entes e construir uma base sólida de clientes fiéis. 

Planejamento Financeiro: Elaboração de um plano finan-
ceiro abrangente que inclua projeções de receita, despesas, fluxo 
de caixa e retorno sobre o investimento (ROIC4). 

- Operações e Logística: Planejamento de operações e lo-
gística eficientes para garantir a entrega de produtos e serviços 
de alta qualidade de forma consistente. 

Visão geral do passo a passo de aplicação 
do conceito. 

1. Definir a Visão (Em X anos ser a melhor 
empresa de Y) e Missão (Para atingir a visão, precisa-

mos ser: x, y, z, 1, 2, 3,... ): Comece definindo a visão de longo 
prazo e a missão do negócio, ou seja, sua razão de existir e o que 
ele busca alcançar. 2. Conduzir uma Análise de Mercado: Rea-
lize uma análise detalhada do mercado, incluindo análise da 
concorrência, identificação do público-alvo e tendências do se-
tor. 3. Estabelecer Metas SMART: Defina metas específicas, 

 
4 O Return on Invested Capital (ROIC), ou Retorno sobre o Capital 

Investido, é uma métrica financeira fundamental para avaliar a eficiência 
e a rentabilidade de um investimento realizado por uma empresa. Ele in-
dica o quanto a empresa está gerando em retorno financeiro em relação 
ao capital investido, tanto dos acionistas quanto dos credores. 
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mensuráveis, alcançáveis, relevantes e temporais que orientem 
o crescimento e o sucesso do negócio (Atender bem mais 5 cli-
entes por dia dentro de 1 mês). 4. Desenvolver Estratégias de 
Marketing: Crie estratégias de marketing eficazes para promo-
ver o negócio, alcançar o público-alvo e diferenciar-se da con-
corrência. 5. Elaborar um Plano Financeiro: Desenvolva um 
plano financeiro abrangente que inclua projeções de receita, 
despesas, investimentos e fluxo de caixa. 6. Planejar as Opera-
ções e Logística: Estabeleça processos e procedimentos operaci-
onais eficientes para garantir a entrega consistente de produtos 
e serviços de alta qualidade. 

Aplicação em Pequenas e Médias Empresas: 

- Pequenas Empresas: As pequenas empre-
sas podem se beneficiar do planejamento de negó-

cios ao estabelecer uma direção clara para o cresci-
mento e desenvolvimento do negócio, bem como ao iden-

tificar oportunidades de mercado e mitigar riscos.  - Médias Em-
presas: As médias empresas podem usar o planejamento de ne-
gócios para expandir suas operações, diversificar seus produtos 
ou serviços e competir de forma mais eficaz no mercado. 
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Artigos Acadêmicos sobre Planejamento 
de Negócios na Indústria da Gastronomia: 

Um plano de negócios na área da gastro-
nomia é fundamental para o sucesso de empreen-

dimentos nesse setor. A elaboração de um plano de negócios 
permite ao empreendedor conhecer melhor os fatores externos 
e internos que podem influenciar o negócio, como questões po-
líticas, econômicas, sociais, de mercado, concorrência e fornece-
dores (Mainardes et al., 2010). Além disso, o plano de negócios 
pode apontar parcerias em potencial, esclarecer objetivos, defi-
nir metas e acompanhar o crescimento da organização de forma 
geral (Moraes, 2020). 

A estrutura de um plano de negócios geralmente segue 
um padrão e é composta por diferentes tópicos, como a caracte-
rização do negócio, forma de operar, estratégias, plano de mer-
cado e projeções financeiras (Régis et al., 2021). Essa estrutura 
detalhada não garante o sucesso do empreendimento, mas cer-
tamente reduz os riscos e evita problemas, pois fornece um co-
nhecimento aprofundado que pode orientar as ações do empre-
endedor (Régis et al., 2021). 

Além disso, o plano de negócios pode ser utilizado como 
uma ferramenta estratégica para o empreendedor, auxiliando 
na implementação da estratégia da empresa e se tornando fun-
damental para a gestão do negócio (Santos & Pinheiro, 2017). A 
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literatura destaca que a elaboração de um plano de negócios au-
menta as chances de sucesso do empreendimento, pois permite 
um detalhamento minucioso da empresa e do ambiente em que 
está inserida (Caliari et al., 2020). 

Portanto, a criação de um plano de negócios na gastro-
nomia não apenas é uma prática recomendada, mas também se 
mostra como um instrumento valioso para os empreendedores 
do setor, fornecendo direcionamento, clareza e embasamento 
para a tomada de decisões estratégicas e operacionais. 

Casos de Sucesso: Revise na literatura casos de 
sucesso relacionados a este tema. 

Analisando três estudos de casos de sucesso 
relacionados ao tema "plano de negócios na gas-
tronomia", podemos destacar pontos relevantes 

de cada um: 1. Estudo de Caso: "Gestão de resíduos orgânicos e 
viabilidade financeira" Oliveira et al. (2021): - Destaca a possibi-
lidade de transição para uma economia verde lucrativa, o que 
pode ser aplicado na gastronomia para promover práticas sus-
tentáveis. 2. Estudo de Caso: "Empreender ou não? Caso do 
Quiosque de Frozen Iogurte" Régis et al. (2021): - Enfatiza a im-
portância do plano de negócios como ferramenta fundamental 
para o sucesso de um empreendimento na gastronomia, indi-
cando que a estrutura do plano de negócios segue um padrão 
que pode orientar os empreendedores. 3. Estudo de Caso: "O 
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plano de negócios como ferramenta para o empreendedor" San-
tos & Pinheiro (2017): - Reforça que o plano de negócios é dinâ-
mico e estratégico, auxiliando os empreendedores na imple-
mentação da estratégia da empresa, evitando possíveis decep-
ções futuras ao indicar se o momento é propício para o negócio 
desejado. 

Esses estudos ressaltam a relevância do plano de negó-
cios na gastronomia, não apenas como um documento estático, 
mas como uma ferramenta dinâmica e estratégica que pode ori-
entar os empreendedores, promover práticas sustentáveis e 
contribuir para o sucesso dos negócios no setor gastronômico. 

Exercício: Coloque o conhecimento em prá-
tica com base no seu negócio ou na sua ideia5. 

1. Resumo Executivo 

O que?  O resumo executivo é uma visão geral do seu 
plano de negócios, destacando os principais pontos, como o 
conceito do negócio, público-alvo, diferenciais competitivos e 
metas de curto e longo prazo. 

Quando?  Preencha esta seção após finalizar o plano de 
negócios, mas antes de qualquer outra apresentação ou execu-
ção do projeto. 

 
5 Revisite este item ao final do guia. 
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Como?  Descreva brevemente o conceito do seu negócio 
gastronômico. Identifique o público-alvo e as necessidades que 
o seu empreendimento pretende atender. Destaque os diferen-
ciais competitivos que tornam o seu negócio único. Estabeleça 
metas de curto prazo (1 ano) e longo prazo (3-5 anos) para o seu 
negócio. 

2. Análise de Mercado 

O que?  A análise de mercado consiste em compreender 
o ambiente em que o seu negócio irá operar, identificando ten-
dências, concorrentes, oportunidades e ameaças. 

Quando?  Realize esta análise antes de iniciar seu negó-
cio gastronômico e atualize-a periodicamente para se manter re-
levante no mercado. 

Como?  Pesquise o mercado local e identifique a de-
manda por serviços gastronômicos. Analise os hábitos de con-
sumo da sua região e as tendências do setor alimentício. Identi-
fique os concorrentes diretos e indiretos, analisando seus pon-
tos fortes e fracos. Avalie as oportunidades de parcerias com 
fornecedores locais e estratégias de marketing. 

3. Plano de Produtos/Serviços 

O que?  O plano de produtos/serviços detalha os itens 
que serão oferecidos no menu ou catálogo do seu negócio gas-
tronômico, incluindo ingredientes, preços e diferenciais. 
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Quando?  Desenvolva este plano antes de abrir seu ne-
gócio e atualize-o conforme necessário para atender às deman-
das do mercado e dos clientes. 

Como?  Liste os produtos/serviços que você pretende 
oferecer, incluindo detalhes sobre ingredientes, preparo e apre-
sentação. Defina os preços de cada item, considerando custos, 
concorrência e valor percebido pelo cliente. Destaque os dife-
renciais dos seus produtos/serviços, como ingredientes locais, 
pratos exclusivos ou opções saudáveis. 

4. Estratégia de Marketing 

O que?  A estratégia de marketing define como você irá 
promover seu negócio gastronômico, alcançar seu público-alvo 
e criar uma imagem de marca forte. 

Quando?  Elabore esta estratégia antes de iniciar suas 
atividades e ajuste-a conforme necessário ao longo do tempo 
para maximizar o alcance e o impacto. 

Como?  Identifique seu público-alvo e os canais de co-
municação mais eficazes para alcançá-los. Desenvolva uma 
identidade de marca consistente, incluindo nome, logotipo, co-
res e mensagem. Utilize uma variedade de táticas de marketing, 
como publicidade digital, mídias sociais, eventos locais e parce-
rias com influenciadores. Acompanhe e avalie o desempenho 
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de suas estratégias de marketing para fazer ajustes e melhorias 
contínuas. 

5. Plano Financeiro 

O que?  O plano financeiro detalha os aspectos financei-
ros do seu negócio, incluindo investimentos necessários, custos 
operacionais, projeções de receitas e fluxo de caixa. 

Quando?  Prepare este plano antes de iniciar seu negócio 
e atualize-o regularmente para acompanhar o desempenho fi-
nanceiro e fazer ajustes conforme necessário. 

Como?  Liste todos os investimentos necessários para 
abrir e operar seu negócio, incluindo equipamentos, reformas, 
licenças e marketing inicial. Estime os custos operacionais men-
sais, como aluguel, salários, matéria-prima e despesas gerais. 
Projete as receitas mensais com base nas vendas esperadas e nos 
preços dos produtos/serviços. Elabore um fluxo de caixa , pre-
vendo entradas e saídas de dinheiro ao longo do tempo, e iden-
tifique possíveis fontes de financiamento, como empréstimos, 
investidores ou capital próprio. 

Referencias dos artigos: 
Caliari, L., Araujo, F., Madrid, R., & Cerqueira-Adão, S. (2020). Proposição de 

uma estrutura de plano de negócio para uma empreendedora do ramo de beleza 
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186. https://doi.org/10.21574/remipe.v6i1.267 
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Conectando-se com seus Consumidores. 
A identificação do público-alvo é uma etapa para o su-

cesso de qualquer empreendimento na indústria da gastrono-
mia.  

O processo de compreender e definir o grupo específico 
de consumidores que são mais propensos a se interessar pelos 
produtos ou serviços oferecidos por um negócio. Envolve a aná-
lise de características demográficas, psicográficas6 e comporta-
mentais dos consumidores para segmentar o mercado de forma 
eficaz.  

Exemplos de Práticas Atuais: 

- Pesquisas de Mercado: Realização de pesquisas para 
coletar dados sobre os hábitos de compra, preferências alimen-
tares e comportamentos dos consumidores. 

 
6 Características relacionadas aos valores, estilo de vida e persona-

lidade dos consumidores. 
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- Análise de Dados: Utilização de ferramentas analíticas 
para interpretar dados e identificar padrões que revelem infor-
mações sobre o público-alvo. 

- Feedback dos Clientes: Coleta de feedback dos clientes 
por meio de comentários online, pesquisas de satisfação e inte-
rações pessoais para entender suas necessidades e preferências. 

Passo a Passo: 

1. Defina seus Objetivos: Comece definindo 
claramente os objetivos do seu negócio e o que de-

seja alcançar ao identificar seu público-alvo.  

2. Conduza Pesquisas de Mercado: Realize pesquisas de 
mercado para coletar informações sobre o perfil demográfico, 
interesses, comportamentos e necessidades dos consumidores. 

3. Analise os Dados Coletados: Utilize ferramentas ana-
líticas para interpretar os dados coletados e identificar padrões 
ou segmentos de mercado significativos. 

4. Crie Personas de Cliente: Desenvolva personas7 de cli-
ente que representem os diferentes segmentos do seu público-

 
7 Personas são representações fictícias de diferentes tipos de clien-

tes que uma empresa ou organização atende. Elas são baseadas em dados 
reais e insights sobre comportamentos, necessidades, desafios e objetivos 
dos clientes. As personas ajudam as empresas a entenderem melhor seu 
público-alvo e a criarem estratégias de marketing, produtos e serviços 
mais direcionadas e eficazes. 
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alvo, incluindo informações detalhadas sobre suas característi-
cas e preferências. 

5. Adapte suas Estratégias de Marketing: Com base nas 
informações obtidas, ajuste suas estratégias de marketing para 
atender às necessidades e interesses específicos do seu público-
alvo. 

Aplicação em Pequenas e Médias Empresas: 

- Pequenas Empresas: As pequenas empre-
sas podem se beneficiar da identificação do pú-

blico-alvo ao direcionar seus recursos de marketing de 
forma mais eficaz e maximizar o retorno sobre o investi-

mento. 

- Médias Empresas: As médias empresas podem usar a 
identificação do público-alvo para segmentar o mercado de ma-
neira mais precisa, desenvolver mensagens de marketing mais 
direcionadas e criar relacionamentos mais profundos com os 
clientes. 

Artigos Acadêmicos sobre Comporta-
mento do Consumidor na Indústria da Gas-
tronomia: 

Na área da Gastronomia, a identificação 
do público-alvo é fundamental para o planejamento estratégico 



   
 

   
 

25 

das organizações. Ter os públicos-alvo mapeados e identifica-
dos é crucial para definir as estratégias de comunicação e divul-
gação de ações (Farias & Claudino, 2018). Esse processo de iden-
tificação do público-alvo também é relevante em outras áreas, 
como na Educação, onde a validação de tecnologias educacio-
nais deve considerar as necessidades e interesses do público-
alvo para favorecer a aprendizagem significativa (Rodrigues et 
al., 2022). Além disso, em pesquisas sobre o uso de tecnologias 
digitais no ensino, é essencial considerar que o público-alvo 
pode incluir tanto professores quanto alunos, como no caso de 
estudos sobre o ensino de Química (Leite, 2021). 

A caracterização do público-alvo também é crucial no 
desenvolvimento de jogos educacionais na área da Computa-
ção, pois jogos bem concebidos levam em consideração as ca-
racterísticas do público-alvo para proporcionar benefícios edu-
cacionais eficazes (Battistella & Wangenheim, 2016). Da mesma 
forma, ao desenvolver aplicativos móveis para orientações em 
saúde, é importante envolver ativamente o público-alvo no pro-
cesso de desenvolvimento para identificar as informações mais 
relevantes e garantir fácil acesso às tecnologias educacionais 
(Toledo et al., 2022). 

Em diferentes contextos, como na Educação Especial, a 
identificação do público-alvo é essencial para direcionar a for-
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mação de professores, a avaliação e a organização do Atendi-
mento Educacional Especializado (AEE) de forma adequada 
(Victor & Piloto, 2016). Além disso, em projetos de extensão vol-
tados para a formação cidadã de crianças e adolescentes, a iden-
tificação do público-alvo é fundamental para o planejamento e 
implementação de ações educativas eficazes (Filadelfi et al., 
2018). 

Portanto, a identificação do público-alvo é um aspecto 
crucial em diversas áreas, incluindo Gastronomia, Educação, 
Saúde e Tecnologia, pois permite direcionar estratégias, desen-
volver materiais educacionais adequados e garantir a eficácia 
das ações planejadas. 

Casos de Sucesso: 

Analisando três estudos de casos de su-
cesso relacionados ao tema "público-alvo na gas-

tronomia", podemos destacar pontos relevantes que 
emergem dessas pesquisas. 

O primeiro estudo, realizado por (Flores et al., 2022), 
aborda os fatores críticos de sucesso do enoturismo em São Jo-
aquim, Santa Catarina, Brasil. Os resultados destacam a impor-
tância de elementos como o vinho, vinícolas, visitação, degus-
tação e gastronomia para o sucesso nesse setor. Isso ressalta a 
relevância de uma oferta gastronômica atrativa e integrada a 
outras experiências turísticas. 


