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INTRODUCAO

Era uma manha comum na residéncia da familia Lisboa, janeiro de 2009, auge do
verdo em Jodo Pessoa, capital da Paraiba quando Gelvan chamou sua esposa Neide para
darem uma caminhada na praia. Durante a caminhada, Neide resolveu comentar sobre uma

preocupacao que carregava em sua mente nas Gltimas semanas:

- Lindo - era como ela, carinhosamente, o chamava - eu andei pensando esses dias
sobre 0 nosso futuro e o que vamos fazer.

- Em relagdo a qué? - perguntou Gelvan sem entender sobre que ela estava falando.

- Estou perto de me aposentar, nossa renda vai cair muito e ainda temos quatro filhos e
um cachorro em casa para cuidar - ela respondeu

- Pois é! Nossa vida ird mudar bastante se ndo pensarmos em algo para complementar
nossa renda - Gelvan concordou.

- Eu tive uma ideia, e provavelmente vocé vai achar que fiquei maluca, mas me escute.
Na ultima vez que fomos a Bananeiras?, eu notei uma casinha a venda logo em frente a igreja
matriz e acho que seria perfeito para um restaurante. O que vocé acha? - perguntou Neide

- Do nada? Ndés nunca tivemos nenhum tipo de negdcio e o Gnico conhecimento que
temos sobre restaurante € como clientes.

- SO precisamos estudar a possibilidade e nos preparar. Vocé sabe que sempre fui
movida por desafios. Na nossa proxima ida & Bananeiras irei lhe mostrar a casa e tenho
certeza que vocé também vai amar!

- Mas essa ideia ai é para depois que vocé se aposentar, certo? Acho que agora nao
temos condic¢des de seguir cada um com sua carreira e ainda abrir um negacio.

- Sim, lindo. Aposentar-me-ei daqui a dois anos, por isso quero usar esse tempo até la
para podermos pensar bem, pesquisar e estudar tudo isso. Pensei também em usar esse tempo

para fazer cursos para estar pronta quando me aposentar.

Gelvan ouviu 0 que a esposa tinha a dizer e decidiu esperar para ver a casa que sua
esposa tinha mencionado.
Apbs a caminhada, Neide e Gelvan voltaram para casa e ndo tocaram mais no assunto.

Algumas semanas se passaram até que na sua proxima visita a cidade, Neide mostrou a casa a

! Bananeiras, cidade do interior da Paraiba, a 130km da capital do estado



Gelvan. Era uma casa grande com uma varanda que percorria da frente aos fundos na sua
lateral. Tinha bastante espaco e Gelvan concordou que, realmente, seria perfeito para um
restaurante.

Bananeiras € uma cidade bem pequena e simples, embora bastante visitada na época
do Sdo Jodo. Gelvan e Neide se animaram com a ideia por perceberem que a cidade
apresentava potencial turistico, apesar de ser pouco visitada em periodos ndo juninos. S6 que
ainda havia muito caminho a percorrer antes que pudessem tomar uma decisdo definitiva:

abrir ou ndo o restaurante.

O NASCER DE UMA TRAJETORIA...

Tudo comegou em 2008, quando Neide, que trabalhava em um banco na época, teve
que fazer uma viagem com a sua equipe para a reinauguracdo de uma agéncia do banco em
que trabalha. O destino dessa viagem foi a cidade de Bananeiras, no interior da Paraiba, que
fica a aproximadamente 130km, cerca de duas horas, de carro da capital do estado e cidade
em que Neide e Gelvan residem. L4, ela entrou em contato com um empresario da regido,
Carlos, dono de uma imobiliaria, convidando-o para uma reunido com intuito de prospectar
um cliente. Durante a reunido, Carlos convidou a equipe toda para um almogo em sua casa no
dia seguinte.

-Amanha vou fazer um almoco especial na minha casa e quero todos la - disse Carlos.

- Serd um prazer almocar na sua casa e conhecer o seu condominio que tanto ouvimos
falar- Neide respondeu.

No dia seguinte, durante o almoco, Carlos falou sobre a crescente procura por lugares
na cidade, como casa e terrenos.

- O condominio é 6timo, pois como ele é tdo grande, tem muito espaco para
construcdo. E como a procura por terrenos esta crescendo, quero que todo mundo venha para
ca - ele brincou.

- N6s ouvimos falar muito desse crescimento na procura da cidade. Comentaram hoje
que tem muita gente de Campina Grande?, Natal® e Jodo Pessoa procurando terrenos por aqui
para construir casas de campo. Achei muito legal. A cidade € perfeita para isso - disse Luiza,

que fazia parte da equipe.

2 Campina Grande, cidade do interior da Paraiba.
3 Natal, capital do estado Rio Grande do Norte.



Ap6s o almogo, Carlos levou todo mundo para dar uma volta no condominio e
conhecer as areas de lazer. Todos ficaram completamente encantados com tudo que viram.
Vistas maravilhosas, diversas op¢des de lazer como piscina, quadra de ténis e até campo de
golfe. Naquele momento, Neide ja comecou a imaginar como seria construir uma casa la para
aproveitar a sua aposentadoria com sua familia.

Os dias se passaram, Neide voltou para casa e, ao contar sobre a viagem ao marido,
mencionou 0 condominio que visitou:

- Lindo, eu visitei um condominio muito bom |4 em Bananeiras. VVocé tem que ir
comigo conhecer um dia. E lindo demais, tem cavalos, lagos, uma trilha... é maravilhoso.

- Sério? Tudo isso no interior? Nao sabia que tinha tudo isso por I&. Vocé conheceu
como? - Gelvan ficou curioso.

- Eu conheci o dono e ele convidou a equipe toda para um almoco la e depois nos
levou em um tour pelo condominio. Acho que vocé vai gostar muito - Neide concluiu e
Gelvan ficou interessado.

Apds alguns meses, Neide levou Gelvan para conhecer a cidade e o condominio. Ele
rapidamente se apaixonou por tudo, e comegaram a pensar em comprar um terreno la. Durante
a viagem, Gelvan teve a ideia de convidar alguns amigos para conhecerem a cidade e o
condominio.

- Linda, a gente deveria trazer André e Luciana aqui um dia, ndo é? Seria bom se
tivéssemos amigos aqui também ao invés de ser s6 a gente - Gelvan iniciou a conversa.

- Sim! Acho que Zé e Marilia também vao gostar muito desse lugar. Zé sempre
reclama da cidade, do trénsito. Ele sempre nos convida para viagens ao interior. Acho que ele
vai querer uma casa aqui também - disse Neide.

- Entdo, na proxima vez que viermos, vamos trazé-los também - Gelvan encerrou a
conversa.

Na sua proxima visita a cidade, como combinado, o casal levou seus amigos e todos
realmente se encantaram com tudo e todos decidiram comprar terrenos no condominio. Com o
passar do tempo, Gelvan e Neide passaram a visitar a cidade frequentemente, mas como nao
tinham construido a casa ainda, sempre ficavam hospedados no hotel da cidade.

Durante o dia aproveitavam o condominio com seus filhos, Felipe, o mais velho de
quatro, com 19 anos, e 0s seus irmaos, trigémeos, Lucas, Maria Eduarda e Giovanna com 10
anos. Mas a noite ndo tinham muitas opg¢des de diversdo. A op¢do que eles tinham para o

almogo era o restaurante do condominio e o restaurante do hotel, mas para jantar as unicas



alternativas eram o restaurante do hotel e as lanchonetes na rua, j& que o restaurante do
condominio s6 funcionava para almoco.

Isso era algo que os incomodava, pois no final de semana eles gostavam de jantar em
algum restaurante. E eles ndo eram o0s unicos incomodados com a situacao. Ja tinham ouvido
diversas reclamacdes de outros condéminos e de pessoas que visitaram a cidade que ndo
tinham acesso nem ao restaurante do condominio, ficando com opcdes ainda mais escassas.
Era realmente uma lacuna na cidade e também uma oportunidade, pois com o0 aumento de
turistas na cidade, era uma lacuna que precisava ser preenchida.

Neide sempre teve uma ligagdo muito forte com a cozinha. E a mais velha de quatro
filhos e cresceu com muitas responsabilidades. Sua mée cobrava que ela ajudasse a cuidar de
seus irmdos e a preparar as refeicdes. Muitas vezes, mesmo com pouca idade, sua mae
deixava o almoco todo para ela fazer sozinha, e ela ndo reclamava, pois gostava e ja estava
comecando a tomar gosto pela cozinha.

Os anos se passaram e, ao crescer, Neide levou consigo o amor por cozinhar.
Transformou-se numa forma de demonstrar carinho por aqueles que ela amava. Tinha uma
vida muito corrida por causa do seu trabalho no banco, mas sempre que tinha a oportunidade
corria para a cozinha para fazer algo especial para sua familia. Também tinha o habito de
receber amigos em casa para jantares e isso virou uma paixdo sua. Todo aniversario era uma
alegria poder cozinhar para amigos proximos e sua familia.

Além de todo o seu amor pela cozinha, Neide também apresenta uma habilidade
especial. Ela consegue identificar sabores e replica-los depois. Neide e Gelvan gostavam de
jantar fora e aos finais de semana, levavam os filhos para passear e jantar em algum
restaurante na cidade. Quando Neide comia um prato novo e diferente, ela tentava replica-lo
em casa. Ela tinha uma sensibilidade muito grande na hora de identificar sabores e
ingredientes nos seus pratos e em casa, tinha o costume de ler sobre gastronomia e se
arriscava a tentar replica-los. E para sua felicidade, quase sempre suas tentativas eram bem-
sucedidas.

Relacionando seu amor por boa comida, bom vinho, receber amigos em casa e
cozinhar para sua familia, a abertura de um restaurante ndo parecia uma ideia tdo maluca na
cabeca de Neide. Bananeiras com aquele charme de cidade do interior misturado ao clima
mais frio de serra, encantando a todos que a visitam, demonstrava ser o lugar perfeito para

unir o amor pela gastronomia com a oportunidade de empreender.
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O maior medo do casal vinha do fato de nunca terem feito nada parecido na vida.
Neide é formada em Contabilidade, e Gelvan, em Administracdo Postal, ambos funcionarios
publicos que sempre confiaram na estabilidade de seus trabalhos e sabem que empreender é
algo muito arriscado e pode dar errado, principalmente em uma cidade em que ndo residem,
apenas passam temporadas, e que no momento ndo oferece grandes promessas. O sucesso do

negdcio que planejam depende do sucesso da cidade, mas e se a cidade néo fizer sucesso?

A CIDADE DE BANANEIRAS

Bananeiras com seus 22.000 habitantes, ndo possui muito a oferecer aos turistas, ja que parte
da cultura local é o costume dos moradores ficarem em casa a noite. Os estabelecimentos
existentes na cidade fecham as 18 horas, e 0s moradores vao para suas casas e SO retornam as
ruas no dia seguinte pela manha. Uma vida noturna ndo faz parte dos habitos deles. Talvez
por isso, o0 interesse de empreendedores em abrir um restaurante no horério noturno seja
baixo, e a alimentagéo fora do lar em Bananeiras ndo diverge do que se imagina de pequenas
cidades do interior. Apenas algumas lanchonetes, barraquinhas e um ou dois restaurantes self-
service funcionam durante o dia para o almoco. A noite, funciona um café no centro da
cidade, que oferece poucas opg¢des de comida, e o restaurante do hotel que é aberto ao publico
Alguns moradores até freqlientam o local, mas como bar. Existe também uma lanchonete que
vende hambudrgueres e que funciona como um ponto de xerox ao mesmo tempo.

A Unica época do ano em que se pode ver movimento nas ruas, ap0s o horario
comercial, € no periodo junino. Nesse periodo, pode-se ver a cidade em festa: vendedores
ambulantes nas ruas com comidas tipicas, masica nas casas e decora¢des por todo lado. Foi
por causa das festas juninas que a cidade comecou a “aparecer no mapa”. Por causa disso, a
curiosidade pela cidade tem aumentado o nimero de visitantes a cada ano. Outra razdo para o
aumento no fluxo de visitantes com maior freqiiéncia, principalmente nos finais de semana,
foi a crescente procura pelos condominios de casas de campo com excelente infra-estrutura de
lazer.

Na Paraiba, a tradicdo de comemorar os festejos juninos € antiga e muito forte, mas
isso ndo se aplica a Jodo Pessoa. Por esse motivo, as pessoas da capital tendem a viajar para
cidades do interior do estado para poderem participar das festas juninas. Com o investimento
da prefeitura e o “boca a boca”, o Sdo Jodo de Bananeiras foi ficando cada vez mais

conhecido e virou um destino bastante procurado também em outras épocas do ano, tanto pela
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sua movimentacdo e qualidade das festas de S&o Jodo, quanto pelo seu charme de clima
europeu, acolhedor e moradores amigaveis. Gracas a todos esses atributos que Neide e Gelvan
se apaixonaram por Bananeiras, porém como toda cidade, ela também tem seus defeitos. As
principais estradas que dao acesso a cidade sdo cobertas de buracos, e 0 acesso fica um pouco
dificil. Os turistas advindos de Natal, capital do Rio Grande do Norte, enfrentam uma
dificuldade ainda maior, ja que o caminho por la tem muitos buracos, e isso pode ser um fator
bastante desencorajador para algumas pessoas. Natal, também como Jodo Pessoa, se trata de
uma cidade litoranea e um destino turistico muito procurado, mas seus moradores também
procuram escapar para um destino diferente com um clima serrano, por esse motivo,
Bananeiras se torna o destino perfeito para este publico.

Certo dia durante o percurso para Bananeiras, o casal Neide e Gelvan comecou a
enxergar tudo da perspectiva do turista. Como pensavam abrir um negécio na cidade,

precisavam identificar os possiveis “problemas” que poderiam afastar os turistas.

- Gelvan, nessa estrada tem muitos buracos. Nao sei se as pessoas vao querer “andar”
por aqui. Fica até um pouco perigoso - disse Neide.

- Tem muito buraco mesmo, mas eu acho que isso ndo seria um fator que iria
atrapalhar a procura pela cidade. Tanto que j& tem muita gente comecando a frequentar
Bananeiras - respondeu Gelvan.

- E verdade, mas mesmo assim continuo preocupada. Outra coisa que me preocupa é o
fato da quantidade de turistas na cidade estar aumentando bastante, mas a quantidade de
hotéis e pousadas ndo estar crescendo na mesma propor¢do. Se continuar assim, as pessoas

irdo parar de ir 14, j& que ndo encontrardo lugar para ficar - continuou Neide.

A medida que amadurecia a ideia, mais questionamentos ocupavam 0s pensamentos

do casal.

UM TURBILHAO DE DUVIDAS

Certa noite, em meio a tantas preocupacfes e ddvidas a serem discutidas, Neide e
Gelvan sentaram a mesa da cozinha para uma reunido a fim decidirem as coisas mais
importantes e relevantes no momento, como de onde poderiam obter o dinheiro para abrir 0

restaurante, qual a idealizacdo do restaurante, se a familia conciliaria viver entre duas cidades,
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onde iriam morar em Bananeiras se o0 restaurante realmente for aberto, quais os horérios de
funcionamento, como seria o cardapio, a contratacdo da mdo-de-obra, como seria a

possibilidade de fornecedores etc.

- Temos a ideia de abrir um restaurante, mas como ele iria ser de fato, o que iriamos
servir? O que vocé tem em mente, amor? Sei que nos teremos que fazer um plano de negécios
para ver tudo, mas quero saber qual € a sua visao para tudo isso- disse Gelvan.

- Eu tenho uma ideia do que quero. Sei que ndo quero uma coisa 6bvia que todo
mundo espera de um restaurante no interior. Descobri conversando com o chef do hotel e com
outras pessoas que vejo pelo condominio que a procura por comida italiana e frutos do mar,
como camarao e peixes, é grande. O pessoal vai a Bananeiras e quer comer tdo bem quanto na
capital, e é isso que teriamos de oferecer a eles, mas desejaria fazer isso sem perder a
identidade da cidade. Poderiamos usar a banana, a tilapia de forma a surpreender as pessoas e
oferecer também o que eles procuram como camardo e carnes valorizando a economia local.
Mas para realmente montar um cardapio inteiro eu precisaria da ajuda de um chef profissional
gue entenda realmente de montagem de cardapio, pois eu sozinha ndo conseguiria. Penseli
também em criarmos um ambiente rustico para combinar com o charme da cidade. Gostaria
de coisas antigas, rusticas com material reaproveitado. Acho que ficaria muito lindo, mas
precisariamos de uma arquiteta para dar vida a minha visdo. - disse Neide, e Gelvan

concordou, pois conseguiu visualizar bem a ideia de sua esposa.

Como n&o ha grandes mercados de atacado nas proximidades de Bananeiras, Neide e
Gelvan sabiam que as compras teriam que ser feitas durante a semana, engquanto estivessem
em Jodo Pessoa, e levadas por eles mesmos para Bananeiras. Tanto compras de comida como
as de bebidas. Também precisaria ser feita uma pesquisa para encontrar os melhores
fornecedores em Jodo Pessoa para cada coisa. O casal sabia que, para um restaurante manter
sua qualidade e seu preco, os fornecedores certos sdo de suma importancia.

Em relacdo a mdo de obra, pensavam em contratar dentro da cidade de Bananeiras
para também valorizar os moradores e dar oportunidades, contudo sabiam que ndo seria facil
encontrar méo de obra especializada na cidade. Gelvan e Neide sabiam que seria dever deles
providenciar um treinamento para a sua equipe para todas as funcdes como gargons e
garconetes, auxiliares de cozinha, limpeza, caixa, entre outros. Para realizar o treinamento

apropriado, eles deveriam contratar alguém de Jodo Pessoa que poderia se disponibilizar a
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viajar a Bananeiras a fim de realizar o treinamento da equipe de frente como garcons e caixa,
como a equipe da cozinha, essa segunda sendo necessario ser feito por uma chef de cozinha
experiente. A méo de obra contratada ndo seria a Unica que precisaria de treinamento, ja que
Neide e Gelvan também precisariam ser treinados, visto que também ndo possuem
experiéncia no ramo. Quando fizerem a selecdo dos funcionérios, eles sabem que deverdo ver
a experiéncia de cada um e também o nivel de escolaridade, pois uma pessoa com baixo nivel
de escolaridade seria mais dificil de treinar para trabalhar em um restaurante, especialmente

para trabalhar no atendimento.

- Lindo, precisariamos encontrar mao de obra aqui na cidade, porque provavelmente
ninguém de Jodo Pessoa iria querer ir para Bananeiras. - disse Neide.

- E. A gente teria que procurar 14 em Bananeiras. Agora, acho que seria dificil
encontrar pessoas com experiéncia para contratar. Provavelmente teriamos que treinar todo
mundo, de garcons até auxiliares de cozinha e limpeza. - respondeu Gelvan.

- O pior é que ndés também ndo temos experiéncia em nada disso, a Unica experiéncia
gue temos no ramo de restaurante € como clientes. J& andei pesquisando Varios cursos e vi que
0 Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresa oferece varios na area de gestdo
e empreendedorismo e também j& me indicaram o livro “Como Montar Um Restaurante” ¢
acho que vou compra-lo. - concluiu Neide rindo, porém preocupada.

- Acho muito importante que, se realmente decidirmos abrir, a gente se prepare com
cursos e treinamentos de gestdo e, no seu caso, gastronomia também. E o lado bom de
contratarmos a mao de obra localmente é que estariamos valorizando a economia da cidade, e
iSso € uma coisa que considero importante - Gelvan concluiu, e Neide concordou.

- Lindo, agora sobre o horario de funcionamento, ndo temos duvidas que seria apenas
no final de semana, certo? Sabemos que ndo teriamos clientes durante a semana. - Neide deu
continuidade a lista de decisoes.

- Com certeza, linda. Nao existem potenciais clientes durante a semana e se, por acaso,
decidirmos abrir durante a semana, fora da época de Sdo Jodo, muito provavelmente

perderemos dinheiro. - disse Gelvan concordando com sua esposa.

Como a disponibilidade do casal e também a procura por turistas na cidade se
coincidem de ser apenas nos finais de semana, o restaurante, se aberto, funcionaria apenas na

sexta-feira para o jantar, sdbado, almoco e jantar, e domingo, apenas para almoco. A maioria
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das pessoas ja volta para a cidade em que residem no domingo, apds o almogo, e na sexta-
feira, chegam & noite, normalmente devido ao expediente de trabalho.

Se o restaurante for aberto, a Unica concorréncia direta seria o restaurante do hotel, ja
que é o Unico restaurante que abre a noite e que oferece uma comida mais diferenciada do
resto da cidade. N&o existem outros restaurantes no estilo & la carte, com culinaria
diferenciada, mais parecida com a da capital Jodo Pessoa e que sirvam vinhos, fondue etc.

Ao lado de Bananeiras, a 10 minutos de distancia, existe 0 municipio de Solanea que é
um pouco maior que Bananeiras, com aproximadamente 27 mil habitantes. Embora a
diferenca populacional seja pequena, Solanea é mais desenvolvida que Bananeiras, possui
mais comércios, restaurantes, lanchonetes. As pessoas que visitam Bananeiras, e também os
moradores, tendem a procurar mais a cidade de Solanea para sanar algumas necessidades que
a estrutura de Bananeiras ndo oferece. Quando os visitantes de Bananeiras querem comer algo
a noite, as melhores opgdes se encontram em Solénea, por isso a cidade se apresenta como
uma possivel ameaca para a abertura do restaurante.

As pessoas que frequentam Bananeiras sdo, geralmente, aquelas que possuem uma
renda familiar confortavel ou até mesmo elevada. Muitos sdo aposentados ou pessoas com
familia que tém condi¢bes de comprar ou construir uma segunda casa para descanso e
s0ssego, por esse motivo, elas procuram um ambiente que ofereca um produto e servico de
qualidade e estdo dispostos a pagar por isso. Neide e Gelvan conhecem os freqlientadores da
cidade e sabem que se eles cobrarem um preco justo pelo que ofereceriam, seus clientes ndo
reclamariam do preco.

Uma grande preocupacdo de Gelvan seria o custo total desse empreendimento e se 0
casal teria condigdes de arcar com tudo. Mas Neide ndo estava muito preocupada e abordou o

assunto para diminuir as preocupacdes de seu marido:

-Outra coisa que sei que Ihe preocupa é o investimento enorme que teriamos que fazer,
mas Voceé sabe que, ap0s tantos anos de trabalho, conseguimos juntar uma reserva muito boa e
conseguiriamos arcar com boa parte. Ja falei com a dona da casa para saber quanto ela estava
cobrando por ela, e fui informada que o valor é de R$130.000,00. Nés de fato ndo temos todo
esse dinheiro para comprar a casa a vista e ainda reformar tudo, mas poderiamos financiar
esse valor e 0 resto que gastariamos com a reforma, nds iriamos pagar do nosso bolso. Se
fizéssemos o financiamento da casa e pagassemos a reforma e a montagem do restaurante

com a nossa reserva, nao ficaria tdo “pesado”, se realmente decidirmos abrir. Nos tem0S 0

15



dinheiro para isso. Claro que ndo sei quanto custaria tudo, mas sei que temos uma reserva
muito boa guardada.

- Eu sei que temos dinheiro suficiente para abrir 0 negocio, mas ai nos estariamos
comprometendo a maior parte do nosso dinheiro guardado e eu ndo sei se estou confiante
nisso, principalmente em frente a tantas coisas que podem dar errado. N6s ndo temos nem
lugar para ficar 14 ainda - disse Gelvan.

- Realmente ndo temos onde ficar 14... nos ficariamos hospedados no hotel todos os
finais de semana, alugariamos uma casa? Quais seriam as nossas opcdes, para enquanto o
restaurante estivesse em processo de construcdo ou pronto? No6s ndo temos casa la ainda e
nem teriamos dinheiro para comprar ou construir uma por enquanto. Nos teriamos que decidir
se irfamos comprar a casa na cidade, construir o restaurante e depois, quando conseguirmos
um bom dinheiro, nos construirmos a casa no condominio ou se logo construiriamos a casa no
condominio e deixamos essa historia de restaurante de lado. Mas, eu acho que a parte mais
importante é abrir o restaurante ou ndo. O local onde ficariamos 14 é a parte mais facil de
resolvermos depois.

- NoOs teriamos que ir e vir todos os finais de semana, ja que ainda trabalhamos e os
meninos estdo na escola. Como fariamos isso? Ter que conciliar tudo isso com quatro filhos
ndo seria facil. Teria que sair do trabalho as 17 horas, na sexta-feira, para chegarmos la e
abrir o restaurante. Voltariamos no domingo a noite, para estar no trabalho na segunda- feira
pela manha e deixar os meninos no colégio. Teriamos que leva-los com a gente todos os finais
de semana por enquanto, pois ainda ndo podem ficar em casa sozinhos o final de semana
inteiro. — disse Gelvan.

- E verdade, Gelvan. Os meninos sdo loucos por Bananeiras e pelo condominio,
querem ir pra la sempre e quando ficarem um pouquinho mais velhos, poderiam ficar em Jodo
Pessoa sozinhos, com Felipe tomando conta dos irmédos — Neide concluiu.

S30 muitas as questdes a serem levadas em consideragdo, principalmente quando
muita coisa estd em jogo. Eles devem abrir o restaurante? Devem viver entre duas cidades?
Devem arriscar quase todo o seu capital guardado nessa aventura? Serad que a cidade crescera

como o esperado nos préximos anos?
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NOTAS DE ENSINO
RESUMO

O caso remete a um dilema real enfrentado pelo casal de servidores publicos Neide e Gelvan,
no ano de 2009, quando ela, prestes a se aposentar, teve a ideia de abrir um restaurante apos a
sua aposentadoria para manter o padrdo de vida da familia. Com medo de ndo conseguir
manter a qualidade de vida que havia estabelecido e com filhos pequenos para cuidar, ela
ponderou a possibilidade de se aventurar nesse caminho antes inexplorado, o
empreendedorismo. Embora tomar a decisdo de abrir um restaurante j& fosse bastante dificil,
Neide pensava em fazer isso em Bananeiras - PB, cidade que ndo residia e sO visitava a
passeio com sua familia. Combinando sua paixdo por cozinhar e servir aos amigos e uma
possivel oportunidade que observou na cidade, Neide precisava da ajuda de seu esposo e de
varias informacbes para que pudesse decidir se abriria 0 negécio ou ndo. Caso de
empreendedorismo indicado para aplicacdo nas disciplinas de planejamento estratégico,
empreendedorismo e marketing do curso de Administracdo. Os dados priméarios foram
coletados através do relato da autora, e por meio de entrevistas semi-estruturadas realizadas
com Neide e Gelvan, separadamente e 0s dados secundarios via sites da internet e livros de
autores da area.

Palavras chave: Caso para Ensino; Administracdo; Restaurante; Empreendedorismo;
Oportunidade.
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OBJETIVOS EDUCACIONAIS

Este caso tem como objetivo auxiliar os alunos de graduacdo em Administracdo na
area de empreendedorismo, marketing ou planejamento estratégico, no entendimento da
teméatica de planejamento e tomada de decisdo para abertura de um novo negdcio e na
reflexdo de uma possivel solucéo para o dilema apresentado.

Busca-se exercitar, por meio do caso e resolucdo dos exercicios propostos, a
capacidade do leitor de analisar de forma critica a situacdo ambiental do mercado que foi
exposto, bem como aliar seus conhecimentos adquiridos nas disciplinas e coloca-los em
pratica durante a resolucdo das questdes.

O caso pretende desenvolver nos alunos habilidades como planejamento e
organizacdo, capacidade de aliar a teoria com prética, colocando-o0s na posic¢ao de um possivel

empreendedor, portanto exercendo o pensamento critico para a tomada de decis&o.

UTILIZACAO RECOMENDADA E INTERDISCIPLINARIDADE

A aplicacdo deste Caso para Ensino é indicada para estudantes do curso de graduacgéo
em Administracdo e pode também ser apresentado em treinamentos empresariais que tenham
como objeto de estudo a abertura de empresas em ambientes diversos.

E importante levar em conta que o estudo de casos de empreendedorismo é
recomendado para as disciplinas de Planejamento Estratégico e Empreendedorismo, mas
recebe complementos importantes através de contetdos abordados em outras disciplinas,
como Marketing, em que se abordam estratégias de recrutamento e treinamento de
colaboradores cujo principal objetivo é otimizar resultados a ponto de atingir de forma ainda

mais facilitada os objetivos organizacionais.

FONTE DE DADOS

O caso foi inspirado na historia real de Neide e Gelvan, porém nédo é completamente
fidedigno. As informac0es baseiam-se, principalmente, no relato de Giovanna, autora do caso
e uma das filhas deste casal. Além disso, os dados primarios foram obtidos mediante
entrevistas semi-estruturadas aplicadas com Neide e Gelvan separadamente. Os dados

secundarios foram obtidos via de sites da Internet que forneceram os dados populacionais das
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cidades de Bananeiras e de Solénea, e livros de autores da area que serviram de embasamento
para construcgdo das notas de ensino.

ABORDAGEM PEDAGOGICA

O professor podera abordar o caso em seu plano de aula como achar mais conveniente
e utilizé-lo da maneira que julgar melhor. As instrucGes a seguir servem apenas como
sugestdo para aplicacdo do caso em sala de aula. O tempo necessario para a aplicacao do caso
deve ser de 02 horas-aula, caso os alunos ja tenham o lido previamente.

Antes da aplicacdo do caso, € recomendado que o professor j& tenha ministrado aulas
acerca dos assuntos que ele deseja trabalhar e que tais assuntos tenham sido abordados no
caso. A sugestdo de aplicacdo foi dividida em quatro etapas, com trés etapas iniciais com
tempo definido para a execucdo do caso, e a quarta etapa, mais rapida, apenas para avaliacdo
final do professor. E importante salientar que nio existe uma resposta certa para as questoes,
mas sugestdes para melhor aplica-lo.

1. O caso devera ser disponibilizado antes da aula de aplicacdo para que os alunos
estudem e levem suas reflexdes individuais para a aula.

2. Para a discussao em sala de aula, é recomendado que o professor dé as orientacfes da
aplicacdo na aula.

3. E recomendado que o professor inicie o debate com uma pergunta instigadora.

4. Apbs a aplicacdo, é recomendado que o professor reserve cerca de 30 minutos para
que os alunos possam compartilhar entre si suas respostas e opiniées sobre o caso e
discutirem-nas com os demais colegas.

5. Apds o momento de discussdo, o professor podera escolher, ou ndo, compartilhar a
informacdo sobre a abertura do restaurante que o casal resolveu abrir e estd em
funcionamento ate hoje, e continuar a discussao sobre a decisdo e avaliar quais alunos
mudaram sua opinido sobre o caso apos essa informacao final.

6. Durante a aplicagdo do caso, o professor deverd permanecer em frente a turma para
observar as respostas dos alunos e estimular a discussao dos alunos fazendo perguntas

instigadoras.
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QUESTOES PARA DISCUSSAO

1. Avalie e comente os riscos de um investimento nesse restaurante com base nos
aspectos ambientais do mercado.

2. Analise criticamente o produto que se pensa oferecer, seu pre¢o, o local idealizado e a
comunicagdo com os clientes de acordo com a proposta de Neide e Gelvan.

3. Se fosse vocé diante deste dilema, vocé abriria, ou ndo, o restaurante? Argumente sua

decisao.

ALTERNATIVAS PARA ANALISE DO CASO EM SALA DE AULA

1. Avalie e comente os riscos de um investimento nesse restaurante com base nos
aspectos ambientais do mercado.

Esses aspectos podem ter sido abordados nas aulas de marketing e de planejamento
estratégico. Desse modo, o intuito é fazer com que o aluno identifique nas informacGes
fornecidas ao longo do texto, os aspectos ambientais mercadologicos e como eles influenciam
na tomada de decisao de acordo com 0s possiveis riscos que apresentam.

Antes de decidir se irdo abrir ou ndo o restaurante, o casal precisa avaliar 0s riscos
apresentados pelas questdes ambientais do mercado.

“O risco de um negdcio cresce quanto menor for a capacidade do candidato a
empreendedor de prevé-lo” (DEGEN, 2009, p. 87). A melhor forma de prever os riscos é
estudando o negécio e o ambiente em que ele estd inserido para melhor avaliar como as
mudancas no ambiente afetardo o negdcio. Andrade (2016) recomenda que para iniciar a
analise do ambiente operacional, deve-se comecar com as cinco forcas competitivas de Porter,
sdo elas: rivalidade entre os competidores atuais, poder de negociacao dos clientes, poder de
negociacdo dos fornecedores, ameaca de ingresso de novos competidores e ameaca de
produtos ou servigos substitutos. Para o futuro restaurante, deve-se analisar cada forga, uma a
uma respectivamente.

A rivalidade entre os competidores atuais: ndo sera grande, pois o Unico competidor
que podera exercer alguma ameaca serd apenas o restaurante do hotel e, na cidade, existe
publico suficiente para mais de um restaurante. E o publico, com certeza, apreciara uma nova

opcao de restaurante na cidade.
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Poder de negociacdo dos clientes: Andrade (2016) afirma que os clientes s
representardo ameaca quando tiverem o poder para forcar uma baixa de precos ou exigir uma
qualidade melhor. Por tratar-se de um restaurante, e ndo haver muita concorréncia na cidade,
preco ndo deve ser algo que os clientes poderdo barganhar muito. Quanto a qualidade os
clientes poderdo exigir algo superior, caso ndo se agradem com a qualidade oferecida.

Poder de negociacédo dos fornecedores: a principio, o casal ndo teria muitas opgoes
de fornecedores localmente. A cidade como ainda é pouco desenvolvida, ndo apresenta um
leque de opc¢oes de fornecedores, portanto, Neide e Gelvan teriam que fazer suas compras nos
grandes mercados de atacado da cidade de Jo&o Pessoa, 0 que ndo lhes ofereceria poder de
negociacéo.

Ameaca de ingresso de novos competidores: o casal ndo teria como prever a entrada
de novos competidores na cidade, mas é de se esperar que iSso aconteca. Ja que a cidade esta
comecando a crescer, espera-se que novos empreendedores também vejam o local como uma
oportunidade para abrir um negocio. N&o se deve supor que vocé é o Unico a ter aquela ideia.
O que o casal poderia fazer para evitar que esses novos competidores virem uma ameaca €
tornar-se referéncia na cidade, oferecendo a melhor qualidade possivel em todos os setores,
para assim, virar o mais conhecido da cidade e ser a escolha nimero um para seu publico.

Ameacas de produtos substitutos: de acordo com as informacgdes dadas no texto, a
ameaca de produtos substitutos ndo é tdo grande, muito menos se comparado a uma capital,
por exemplo. As op¢bes de produtos substitutos na cidade sdo limitadas e ndo apresentam
grande ameaca, pois um cliente que esta procurando um ambiente mais elaborado com uma
culinria internacional dificilmente ira se satisfazer com um sanduiche em uma lanchonete ou
com uma tapioca na barraca de rua. Algo que representa uma forte ameaca € o habito dos
moradores realizarem suas refei¢cbes em casa.

Oliveira (2018) define sistema como o conjunto de fatores que, dentro de um limite
especifico, exercer algum tipo de influéncia na operacdo da empresa. Qualquer mudancga no
ambiente, ou fator externo, da empresa podera ocasionar algum efeito, e isso deve ser

esperado porque o ambiente sempre muda.

2. Analise criticamente o produto que se pensa oferecer, seu preco, o local idealizado e a
comunicacdo com os clientes de acordo com a proposta de Neide e Gelvan.
Para responder a essa questdo, o aluno necessitara saber, previamente, sobre o mix de

marketing, ou os 4 Ps. Segundo Cobra e Urdan (2017), o mix de marketing é composto por
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quatro funcgdes bésicas: produto, prego, praga e promocao, em que cada um dos elementos é
criado para atender os clientes do mercado-alvo. E necessario que esses quatro Ps estejam em

equilibrio para que a empresa alcance seus objetivos de forma sustentavel.

No composto mercadoldgico, os 4 Ps tém elementos interdependentes. O
produto ou servico deve satisfazer as necessidades e aos desejos dos
consumidores. O preco deve ser ajustado as condi¢Oes de custo de fabricacdo
e de mercado. A praca significa levar o produto da forma mais acessivel e
rapida possivel ao mercado consumidor. E a promocdo deve comunicar o
produto ou servi¢co ao mercado, estimulando e realizando a venda (COBRA;
URDAN, 2017, p. 8).

De acordo com a proposta de Neide e Gelvan, pode-se perceber que eles tém uma
ideia de como esses objetivos serdo definidos. Como a empresa ainda ndo existe e ainda ndo
foi realizado um plano de negdcio, ndo ha nada concreto, porém eles sabem o caminho que
precisariam percorrer.

Comecando com produto, o restaurante € um tipo de negdcio que mistura bens e
servigos. Portanto, identifica-se no texto que o casal tem a ideia do seu produto bem definida,
como sera a idealizacdo geral do restaurante e como sera definido o cardapio. Eles parecem
ter entendido a necessidade do seu publico e sabem exatamente o que oferecer a ele.

No que se refere ao precgo, o casal ndo tem numeros definidos, pois 0 negdécio ainda
ndo passa do estagio da ideia, mas se decidirem realmente abrir o restaurante, eles querem
oferecer um padrdo mais elevado, pois é exatamente o que o publico da cidade procura, e
pretendem cobrar um preco justo pelo que oferecerem. Pelas suas observacdes iniciais, 0
pablico estaria disposto a pagar.

No que diz respeito a praca, o restaurante se instalaria em um local central da cidade,
préximo a um ponto turistico local, o que agregaria valor ao produto final. Por Bananeiras se
tratar de uma cidade pequena, isso facilitaria que os clientes cheguem até o produto.

Referente ao P final, a promogéo, 0s meios em que o produto seria promovido nao
foram discutidos pelo casal. Talvez, pelo restaurante se tratar apenas de uma ideia, a
promoc¢do ndo seja uma preocupacao inicial para o casal, mas que definitivamente devera ser

discutida posteriormente na fase de elaboracdo do plano de negdcios e do plano de marketing.

3. Com base no que foi lido e nos seus conhecimentos adquiridos durante o curso, o casal

deve abrir, ou ndo, o restaurante?
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Essa questdo tem como intuito colocar o aluno na posi¢do de tomador de decisdo
levando em consideracdo as informagcfes mercadoldgicas, suas opinides proprias e as
consequéncias que viriam a partir dessa decisdo. Para responder a essa questdo, o aluno
devera levar em consideracdo suas respostas das questdes 01 e 02, além das informacdes da
vida pessoal do casal e de sua familia. Questfes como usar grande parte das suas economias e
a falta de experiéncia dos dois sdo muito importantes para tomar essa decisdo. Para
empreender, é necessario colocar na balancga questdes muito além da oportunidade e questdes
mercadologicas, pois se 0 empreendedor ndo estiver pronto na sua vida pessoal para comecar
um negécio, isso pode ser um fator determinante para o seu insucesso, mesmo ele que ele seja
uma grande promessa de sucesso.

Segundo Baron e Shane (2007), os empreendedores de sucesso conseguem determinar
se ha uma necessidade real para um produto ou servigo seguindo um processo de quatro
etapas. A primeira etapa trata-se de procurar problemas enfrentados pelos clientes e o que os
faz reclamar. A segunda etapa é fornecer uma solucéo, ou seja, é necessario identificar um
problema que tenha uma possivel solucdo, caso contrario, tal problema ndo tera relevancia
para o empreendedor. A terceira etapa € levar em conta 0s aspectos econdmicos da solucéo do
problema. A solucdo s6 fard sentido se o cliente puder pagar o preco cobrado e se o
empreendedor conseguir lucrar com esse valor. A quarta etapa e, provavelmente a mais
dificil, é identificar qualquer possivel alternativa a solucdo do empreendedor, sejam elas ja
existentes ou gque ainda virdo a existir em um futuro proximo.

Levando em consideracdo o posicionamento acima de Baron e Shane, pode-se
identificar a preocupacdo de Neide e Gelvan com cada uma das etapas. Ao perceber as
reclamacdes de pessoas que frequentavam a cidade sobre falta de restaurante e ao saber a
solucdo para isso, aléem de observar o poder de compra dessas pessoas e se estariam dispostas
a pagar o preco cobrado por eles, levando em consideracdo todos os possiveis concorrentes
diretos e indiretos existentes na cidade e na cidade vizinha.

Interessante perceber que ndo houve pesquisa cientifica sobre nenhum item levantado
pelo casal, apenas sua observagdo e percepcdes aleatorias fundadas em suas experiéncias
como clientes.

A literatura sobre empreendedorismo — BESSANT; TIDD, 2009; DEGEN, 2009;
BARON; SHANE, 2007) aponta a importancia de conhecimento e experiéncia anterior na
area do negdcio que se deseja empreender para o alcance do sucesso. Neste caso, a Unica

experiéncia do casal € como cliente, o que parece nao contribuir para uma gestdo bem
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sucedida. No entanto, os elementos que foram levantados em anélise inicial do casal indicam
bom entendimento da complexidade de um empreendimento e de como se preparar para
realizé-lo.

Portanto, o casal deve arriscar e abrir o restaurante.

OBSERVACAO
O casal decidiu abrir o restaurante Terraco Lisboa Bistrd e Café apds a aposentadoria

de Neide, que leva o sobrenome da familia fundadora e foi inaugurado em 2012. Mantém-se

aberto até a finalizacdo deste trabalho.
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