
Aula 5 3 Escolha do Ponto Comercial e 
Análise de Viabilidade

Abrir um restaurante ou qualquer negócio no setor de food service é um sonho para muitos, um misto de paixão 
pela culinária e desejo de empreender. No entanto, a realidade do mercado é desafiadora, e uma das estatísticas 
mais cruéis para novos empreendimentos é a alta taxa de fechamento nos primeiros anos. Por trás de cada 
sucesso, há uma série de decisões estratégicas bem-sucedidas, e poucas são tão críticas quanto a escolha do 
local onde o negócio irá operar.

Imagine construir a casa dos seus sonhos em um terreno instável ou em um bairro sem infraestrutura. Por mais 
bonita e bem-planejada que seja a casa, ela enfrentará problemas. Com um restaurante, a lógica é a mesma: um 
conceito brilhante, um chef talentoso e um menu inovador podem não ser suficientes se o ponto comercial for 
inadequado. É a base que sustenta todo o seu projeto, e um erro aqui pode comprometer todo o investimento e 
esforço.

Nesta aula, vamos desvendar os segredos por trás da escolha de um ponto comercial estratégico e como analisar 
sua viabilidade de forma robusta. Nosso objetivo é que você seja capaz de identificar os fatores críticos que 
influenciam o sucesso de uma localização, analisar o fluxo de pessoas, a visibilidade e a concorrência local com 
olhos de especialista, e utilizar ferramentas modernas de geomarketing para tomar decisões embasadas. Prepare-
se para transformar a intuição em dados e a sorte em estratégia.



O Coração do Negócio: Fatores Críticos na 
Escolha da Localização
A escolha do ponto comercial é, sem dúvida, um dos pilares mais importantes para o sucesso de um 
empreendimento no setor de food service. Não se trata apenas de encontrar um lugar "bonito" ou "barato", mas 
sim de identificar o ambiente onde seu negócio terá as melhores chances de prosperar, atraindo o público certo e 
gerando o fluxo de clientes necessário. É como escolher o habitat perfeito para uma espécie: cada detalhe importa 
para a sobrevivência e o desenvolvimento.

Pense na sua localização como um ímã para seus clientes. Para que esse ímã funcione, ele precisa estar no lugar 
certo, com a força certa e direcionado para o material correto. Isso significa que você deve considerar aspectos 
como a acessibilidade para o seu público-alvo, a visibilidade do seu estabelecimento e a demografia da área. Um 
restaurante de alta gastronomia, por exemplo, pode buscar um local mais discreto e exclusivo, enquanto uma 
lanchonete de fast-food prospera em áreas de grande movimento e fácil acesso.

Entre os fatores mais críticos, destacam-se: a demografia da região (quem mora ou trabalha ali, qual sua 
renda, hábitos de consumo), o fluxo de pessoas (pedestres e veículos), a visibilidade do ponto (o quão 
fácil é ser visto e acessado), a concorrência (quem são seus vizinhos e o que eles oferecem) e a 
infraestrutura local (estacionamento, segurança, transporte público).

Ignorar qualquer um desses elementos é como tentar montar um quebra-cabeça com peças faltando, o resultado 
nunca será completo ou satisfatório.



Desvendando o Entorno: Análise de Fluxo, 
Visibilidade e Concorrência
Depois de identificar algumas localizações potenciais, o próximo passo é mergulhar em uma investigação 
detalhada do entorno, transformando-se em um verdadeiro detetive de mercado. Não basta apenas passar de 
carro e ter uma "boa impressão"; é preciso quantificar e qualificar o ambiente para entender se ele realmente se 
alinha com a proposta do seu negócio. Essa etapa é crucial para evitar surpresas desagradáveis e garantir que o 
seu restaurante esteja onde os clientes realmente estão e onde se sentirão à vontade para frequentar.

Análise de Fluxo
Envolve entender o movimento 
de pessoas e veículos na área. 
Quantas pessoas passam por ali 
em diferentes horários do dia? 
São pedestres ou estão em 
carros? Qual o perfil delas? Um 
restaurante focado em almoço 
executivo precisa de um alto 
fluxo de trabalhadores durante a 
semana, enquanto um bar 
noturno busca movimento à 
noite e nos fins de semana.

Visibilidade
É sobre o quão facilmente seu 
estabelecimento pode ser 
notado. Está em uma rua 
principal? Há obstáculos 
visuais? A fachada é 
convidativa? Um ponto com boa 
visibilidade é como um outdoor 
natural, atraindo olhares e 
curiosidade.

Concorrência Local
Não deve ser vista apenas como 
uma ameaça, mas também 
como um indicador de mercado. 
Uma área com muitos 
restaurantes pode significar que 
há demanda, mas também que a 
disputa por clientes é acirrada. É 
fundamental analisar não só a 
quantidade de concorrentes, 
mas também a qualidade, o tipo 
de culinária, o público-alvo e os 
preços praticados.

Ferramentas simples como contagem manual em diferentes períodos ou o uso de dados de tráfego podem 
oferecer insights valiosos. Às vezes, estar perto de um concorrente que atrai um público complementar pode ser 
benéfico, criando um "polo gastronômico". Por outro lado, abrir um negócio idêntico ao lado de um líder de 
mercado pode ser um tiro no pé.

Comparativo dos Principais Conceitos

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Fluxo Quantidade e perfil de 
pessoas/veículos

Observação direta, 
dados de tráfego

Contar pedestres em 
frente ao ponto em 
horários de pico.

Visibilidade Facilidade de 
percepção do 
estabelecimento

Posição do ponto, 
obstáculos visuais, 
fachada

Um restaurante de 
esquina com grandes 
janelas em uma avenida 
movimentada.

Concorrência Análise de negócios 
similares e 
complementares

Pesquisa de mercado, 
visitas aos concorrentes

Um novo café 
analisando outros cafés 
e padarias na mesma 
quadra.



A Era dos Dados: Ferramentas de 
Geomarketing e Viabilidade Digital
No cenário atual, a intuição e a observação manual, embora importantes, não são mais suficientes para uma 
análise completa e precisa. Entramos na era da digitalização, onde a tecnologia oferece ferramentas poderosas 
para refinar a escolha do ponto comercial e a análise de viabilidade. O geomarketing, por exemplo, é como ter um 
superpoder que permite enxergar padrões e oportunidades que antes eram invisíveis, transformando a decisão de 
localização em uma ciência.

O que é Geomarketing?

O geomarketing integra dados geográficos com informações de mercado e demográficas, permitindo visualizar o 
perfil dos consumidores em uma determinada área, identificar zonas de alta demanda, mapear a concorrência e 
até prever o potencial de vendas. Ferramentas de Sistemas de Informação Geográfica (GIS) combinam dados de 
censo, consumo, tráfego e até mesmo informações de redes sociais para criar mapas interativos e relatórios 
detalhados. Imagine poder saber a renda média, os hábitos de lazer e os tipos de restaurantes preferidos das 
pessoas que vivem a 5 km do seu ponto potencial, tudo isso com alguns cliques.

Digitalização e Novos Fatores

Além disso, a digitalização trouxe novas perspectivas para a viabilidade. Com a ascensão do delivery e do 
marketing digital, um ponto comercial não é apenas um espaço físico, mas também um hub logístico e um ponto de 
partida para sua presença online. A proximidade com grandes centros de consumo para delivery, a facilidade de 
acesso para entregadores e a capacidade de integrar sistemas de gestão (ERP/PDV) e cardápios digitais (QR 
Code) são fatores que pesam cada vez mais. Relatórios de associações como a ABRASEL e pesquisas da Galunion 
mostram que a tecnologia não é mais um diferencial, mas uma necessidade para a competitividade. A 
sustentabilidade e as práticas ESG também se tornam um fator de viabilidade, com consumidores cada vez mais 
valorizando negócios que reduzem desperdício e usam ingredientes locais.



Consolidando a Escolha e Olhando para o 
Futuro
Chegamos ao fim de nossa jornada sobre a escolha do ponto comercial e a análise de viabilidade, um tema que, 
como vimos, é a espinha dorsal de qualquer negócio de sucesso no food service. A decisão de onde estabelecer 
seu empreendimento é um investimento de tempo, dinheiro e energia que moldará o futuro da sua marca. Não é 
uma tarefa para ser feita às pressas ou baseada apenas em palpites; exige pesquisa, análise crítica e, cada vez 
mais, o uso inteligente da tecnologia.

Em prática

Lembre-se de que a localização ideal é aquela que alinha o perfil do seu público-alvo com a proposta do 
seu negócio, considerando fatores como fluxo, visibilidade, concorrência e infraestrutura. Utilize as 
ferramentas de geomarketing para obter dados precisos e não se esqueça de incorporar as tendências 
de digitalização e sustentabilidade em sua análise de viabilidade. Uma escolha bem-feita é o primeiro 
passo para construir uma base sólida e duradoura para o seu restaurante.

Autoavaliação
Qual dos seguintes fatores é considerado crítico na escolha do ponto comercial e se refere à composição 
socioeconômica e aos hábitos de consumo da população local?

1.

a) Infraestrutura de estacionamento

b) Demografia da região

c) Proximidade com fornecedores

d) Custo do aluguel

Ao analisar a concorrência local para um novo restaurante, qual abordagem é mais estratégica?2.

a) Ignorar a concorrência para focar apenas no próprio negócio.

b) Buscar uma área sem nenhum concorrente para evitar disputas.

c) Analisar a concorrência para identificar lacunas de mercado e oportunidades de diferenciação.

d) Copiar o modelo de negócio do concorrente mais bem-sucedido.

As ferramentas de geomarketing são mais eficazes para qual finalidade na análise de viabilidade de um ponto 
comercial?

3.

a) Negociar o valor do aluguel diretamente com o proprietário.

b) Realizar a contagem manual do fluxo de pedestres.

c) Integrar dados geográficos com informações de mercado e demográficas para decisões estratégicas.

d) Gerenciar as redes sociais do futuro restaurante.

A incorporação de tendências como a digitalização (ex: cardápios QR Code) e a sustentabilidade (ex: redução 
de desperdício) na análise de viabilidade de um ponto comercial reflete:

4.

a) Uma exigência legal para todos os novos negócios.

b) Uma forma de reduzir custos operacionais a curto prazo.

c) A crescente valorização desses aspectos pelos consumidores e a necessidade de competitividade.

d) Uma estratégia de marketing secundária, sem impacto na escolha do ponto.

Gabarito: 1. b) 2. c) 3. c) 4. c)

Questão Discursiva

Explique como a análise de fluxo de pessoas e a visibilidade de um ponto comercial se complementam na 
avaliação da viabilidade para um restaurante de comida rápida, considerando a importância da digitalização e 
do delivery no cenário atual.

Próxima Aula

Na Aula 6, vamos aprofundar em outro pilar 
fundamental: a Formalização da Empresa, explorando 
os Tipos Jurídicos e a Tributação, garantindo que seu 
negócio esteja não só bem localizado, mas também 
legalmente estruturado.

Recursos Adicionais

ABRASEL (Associação Brasileira de Bares e 
Restaurantes): Para dados de mercado e 
tendências do setor.

Relatórios da Galunion: Para insights sobre o 
comportamento do consumidor e inovações em 
food service.

Sebrae: Para guias e consultorias sobre 
planejamento de negócios e localização.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte sempre fontes oficiais para 
verificar alterações.


