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s MATERIA DE CAPA

Como respeitar a natureza
e diminuir gastos e
desperdicios nas operacoes

de food service

SUCESSO

Por Juliana Barbosa llustragdes: Marlon Bandeira

o0 abrir ou ampliar um negdcio, é preciso planejar. Este trabalho, por si s6, ndo garante o sucesso, mas,
com certeza, traga um bom caminho e pode ajudar em momentos dificeis.

Um bom comecgo ¢ colocar no papel tudo aquilo que vocé tem em mente, todos os detalhes e 0 que
espera para o futuro do seu empreendimento. Considere sempre a ajuda de profissionais especializa-
dos, mas, mesmo assim, procure entender o seu negécio, a fim de ter um bom controle antes e durante
a operagdo. E lembre-se: o sucesso do seu estabelecimento estd na forma como ele é administrado.
Para ajudar nessa tarefa, a revista Cozinha Profissional consultou diversos profissionais especialistas,

que falaram sobre dez importantes pontos de aten¢do para uma boa gestio. Confira a seguir.
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1. ESCOLHA DO PONTO

Como em qualquer outro negdcio, a pesquisa
de mercado é fundamental, pois é neste momen-
to que vocé analisa o seu publico-alvo, sua oferta,
0s concorrentes, as aptid(’)es necessarias para ter
sucesso, os custos, o capital necessario e o retorno
esperado sobre o que serd investido.

A pesquisa pode envolver estu-

dos nos meios de comu-

nicacio (livros, revistas,

jornais e internet); vi-

sitas ao mercado (¢

muito importante

visitar os concor-

rentes futuros e

entender o que

estio oferecendo

na regiéo); conver-

-4 sa com profissionais

do setor; feiras e even-

tos; visita exploratc’)ria em outras

regides e paises; contratagao de servigos de pes-
quisa; entre outras fontes de informacgao.

Escolher um local de negécios ¢ talvez a de-

cisdo mais importante que um empresario ird

fazer, por isso, é algo que requer planejamento e
pesquisa precisa. E fundamental olhar para as es-
tatisticas da populagio, avaliando a necessidade
do mercado, a concorréncia, a possibilidade de
respeitar o orcamento previsto e compreender as
leis e impostos que incidem sobre o local.

Caio Gouvea, sécio-diretor de food service
da GS&MD - Gouvéa de Souza, nos ajuda a
definir algumas necessidades na hora da escolha
do ponto: “A maioria das empresas escolhe um
local que proporciona exposi¢ao aos clientes.
Além disso, hd fatores menos 6bvios que pre-
cisam ser considerados como, por exemplo, a
imagem da marca, a concorréncia, o mercado
de trabalho local, o planejamento para o cresci-
mento futuro, a proximidade de fornecedores, a
seguranga e o zoneamento’.

Ele também nos alerta para a avaliagao das fi-
nangas antes do ponto do restaurante ser defini-
do. “Além de determinar o que vocé pode pagar,
¢ preciso estar ciente de outras consideragdes
financeiras: os custos ocultos, como renovagio,
decoragio, atualizacoes do sistema de T e assim
por diante; impostos; saldrio minimo praticados
na regiao e influéncia sindical; incentivos econé-

micos; entre outras.

2. PLANO DE NEGOCIOS

Uma ferramenta fundamental em uma boa

gestdo. O plano de negécios nada mais ¢ do que

(DRE) ¢ apurado - o que deve ser uma rotina dia-
ria —, verificamos os nimeros e podemos confron-
tar com o plano de negdcios, assim, quando apu-

ramos algum desvio, precisamos rever o plano

a formalizagdo do planejamento inicial. Ele per- de negdcio e procurar o erro para verificar se

mite que sejam feitos estudos e cendrios para a g mesmo estd na previsdo ou na falta de al-

antecipagdo de situacdes e necessidades, além de gum item na previsao.’

mostrar se 0 novo projeto é vidvel e qual ¢ a ne- Ele ainda dé alguns conselhos para

cessidade de investimentos.
a montagem de um plano bem
O plano de negécios de um estabelecimento de . )
) : ) sucedido: “O segre-
alimentagdo fora do lar, assim como o de qualquer ) )
. ) . do é o seu nivel de
outro negécio, deve ser o mais completo possivel,
. N . - . detalhamento e de
com simulag¢oes e diversas analises de mercadoria,

o L . realidade com que
estoque e, principalmente, carddpio com fichas

técnicas e custo de mercadoria vendida. ele foi elaborado, ou

O consultor da Cayman Consultoria, Marco ~ $¢ja, @ pesquisa sobre carddpio,

Sampaio, explica que o plano deve ser revisto fornecedores e custos. Quanto me-

lhor forem estes orcamentos, maiores as

sempre que alguma situagdo estiver fora do pla-

nejado. “Quando o demonstrativo de resultados  chances de sucesso”  p-
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3. CONTRATAGAO E TREINAMENTO

E preciso estar atento a alguns pontos na hora da contra-
tagio de um novo colaborador. Primeiro, veja se o candidato
estd alinhado com a proposta da empresa, se entende o con-
ceito do restaurante e se estd disposto a se enquadrar nesse
alinhamento, seja em relagdo aos superiores, seja em relagao
aos subordinados. Em um segundo momento, busque por
certas competéncias como flexibilidade e toleréncia, além de,
é claro, vontade de trabalhar e aprender.

E sempre bom ter um quadro de profissionais experientes,
com os quais os novos colaboradores podem contar. Bruna
Sampaio, sécia da AyB — assessoria e treinamento para bares e
restaurantes —, revela que ¢ preciso tomar cuidado com os “vi-
cios” adquiridos em empregos anteriores, pois nem sempre o
que é bom para um restaurante é bom para outro. “As vanta-
gens de se ter um profissional recém-formado sdo boas, pois
ele vem com conhecimento e técnica que podem ser somadas
as experiéncias que vai adquirir, diferente de um profissional
experiente sem conhecimento técnico.

Outro ponto crucial é o treinamento. Segundo Bruna, o
problema da falta de treinamento ndo estd somente na contra-
tagdao, mas também no processo continuo que deve acontecer
no restaurante e que ndo costuma acontecer. Além disso, os
treinamentos nio sio suficientes se nio forem criados meca-
nismos ou politicas internas de controle. “O estabelecimento
que investe em capacitagdo precisa estar disposto a pensar em
alternativas ao longo do processo, para o melhor aproveita-
mento deste investimento, ja que o sucesso dos treinamentos
depende, também, de politicas internas, do sistema de remu-
neragio e da manutengdo das normas implantadas por meio

das liderangas”, completa.

As vantagens de se ter um
profissional recém-formado

sa0 boas, pois ele vem com
conhecimento e técnica que

podem ser somadas as experiéncias
que vai adquirir, diferente de

um profissional experiente sem
conhecimento técnico”

Bruna Sampaio, socia da AyB — assessoria e treinamento

para bares e restaurantes
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4. ATENDIMENTO

O objetivo principal do restaurante é promover uma expe-
riéncia boa para o cliente. E isso s6 é possivel por meio de um
atendimento de qualidade. O atendimento é a linha de frente
do estabelecimento, isto ¢, se a comida vier ruim e o cliente
reclamar, € possivel contornar facilmente a situagdo se tiver,
no seu quadro de colaboradores, um gar¢om bem prepara-
do para lidar com o publico. O ideal para a otimizagao desse
atendimento, apesar de parecer um desafio para muitos ges-
tores, é investir em treinamento.

Bruna Sampaio explica que é possivel fazer uma peque-
na avaliagdo do seu atendimento por meio de amostras em
periodos diferentes, dias e horarios de maior ou menor mo-
vimento. “Um cliente oculto bem feito é um bom retrato.
O ideal € realizar com uma empresa especializada no setor,
pois assim as andlises qualitativas e conclusdes sao mais em-

basadas e os dados nao se perdem.”

N




5. CARDAPIO

O cardédpio é o instrumento de informagoes, de vendas
e de publicidade de um restaurante, que tem por objetivo
auxiliar o cliente nas suas escolhas. Este é de suma impor-
tancia para uma boa gestao, pois é o ponto de partida para as
operagdes. E a partir dele que sao definidos os custos com
alimentos, numero de funciondrios necessirios e tempo de
trabalho para a execugio dos pratos.

Rosana Freire, docente de graduacio do curso de
Nutrigio do Centro Universitirio Sao Camilo, revela que
existem diferentes formas de estruturar o carddpio, como
entradas, pratos principais, acompanhamentos e sobreme-
sas. “E imprescindivel que o carddpio traga o nome dos
pratos — acompanhados de uma breve descri¢io de seus
componentes, tamanho da por¢do, quantas pessoas serve e
o valor. Em muitos casos, a inclusido de indica¢ao do valor

energético faz o diferencial”

Ao planejar o carddpio, deve-se considerar o perfil da
clientela, o limite de custo médio dos pratos, o numero
necessdrio de funciondrios e suas habilidades. Além disso,
equipamentos e utensilios disponiveis e um sistema de aten-
dimento fazem toda a diferenga. A periodicidade da mudan-
¢ano carddpio vai depender da tipologia do restaurante e da
rotatividade do publico. “Alguns utilizam as esta¢oes do ano,
pois elas determinam safras. Outros estabelecem vigéncias
por periodos menores, normalmente, sio os que atendem

publico fixo”, diz Rosana.
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6. COMPRAS

Gerir um estoque ¢ uma das tarefas mais importantes e difi-
ceis de um gestor, seja em um pequeno estabelecimento, seja
em um grande hotel de luxo. Isto acontece porque se faltar al-
gum produto, o estabelecimentos deixa de vender, e se sobrar,
perde ou corre o risco de ficar com estoque parado, o que repre-
senta dinheiro parado. No entanto, esse gerenciamento, muitas
vezes, nio é feito de maneira correta, refletindo diretamente na
saude financeira do estabelecimento.

No setor operacional, um contato direto entre cozinha e es-
toque e estoque e compras é fundamental para que todos sai-
bam a realidade do restaurante. Implantar fichas de requisigao
e fichas de prateleira (kardex), além de ter um estoque fecha-
do e com apenas um responsével pelo seu gerenciamento, sio
medidas que diminuem possiveis erros de contagem e de ar-
mazenamento (sistema Primeiro que Vence, Primeiro que Sai
— PVPS). Também sio formas de permitir um controle maior
sobre todos os itens do estoque e uma comparagio de quanti-
dade requisitada versus a quantidade utilizada/vendida.

Henrique Mecciano, chef de cozinha e consultor de alimen-
tos e bebidas, afirma que no setor de compras ¢ possivel deter-
minar, com uso de alguns calculos, o estoque minimo, o con-
sumo de aquisi¢do, o ponto de pedido e o estoque maximo, a
partir de um histérico de consumo médio, que proporcionard
um gerenciamento mais claro e enxuto.

Também ¢é preciso ter alguns cuidados na hora da compra.
“Acredito que observar nao sé os valores de cada item, mas
também como sio vendidos (caixa, pacote, peso, etc.); as for-
mas de pagamento; 0s prazos para entrega; e as marcas e espe-
cificagdes dos produtos sao pontos que os responsdveis devem
se atentar. No entanto, tao importante quanto se valerem destas
informagdes, ¢ preciso saber como receber os produtos, iden-
tificando cada um deles e analisando se sua qualidade estd em

conformidade com os padrées da empresa.” »
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Em relacdo ao controle de retaguarda, podemos pensar na grande
quantidade e variedade de insumos que precisamos controlar. Um controle
de estoque manual € impensavel atualmente”

Marcio Blak, General Manager da Varejo & Consultoria

7. AUTOMAGAO

A fungao da insergao da tecnologia em restaurantes e similares
¢ auxiliar a gestao. Por mais que esta afirmagao seja conhecida por
parte do mercado, é importante repeti-la, j4 que existem gestores
que pensam exatamente o contrario. Trata-se da maneira mais efi-
ciente de controlar os custos de um estabelecimento, pois ajuda no
controle do caixa, evitando a evasio do dinheiro — falta de cobran-
¢as ou erros; evita desperdicios de venda, como pedidos errados;
e, em alguns momentos, auxilia no aumento de venda.

Do ponto de vista operacional, a automagio permite maior dis-
ponibilidade dos gar¢ons préximos aos clientes, quando os mes-
mos usam dispositivos mdveis, como smartphones, para captar
os pedidos nas mesas. A tendéncia do uso de tecnologia é que o
cliente se sinta mais confortével e possa ter uma experiéncia gas-
trondmica com muito mais facilidade e agilidade.

“Em relagdo ao controle de retaguarda, podemos pensar na
grande quantidade e variedade de insumos que precisamos con-
trolar. Um controle de estoque manual é impensével atualmente.
Os sistemas de gestao, chamados de ERP, ajudam a controlar in-
ventdrios e compras, entre outras fungdes’, complementa Marcio
Blak, General Manager da Varejo &

8. MARKETING

Para elaborar um plano de marketing eficaz, primeiro, é
preciso realizar as anilises do negécio, do consumidor, da
concorréncia e do mercado. Em um estudo inicial, é preciso
entender o seu negdcio do ponto de vista do cliente e qual é
a estratégia utilizada pela sua empresa (prego baixo, produ-
to premium, servigos agregados, etc.). Em seguida, ¢ preciso
analisar o consumidor do produto, entender quais sio seus
hébitos, seu modo de vida e sua relagdo com o produto/servi-
¢o, além das suas motivagdes de compra e percepgao de valor
e qualidade.

Marco Sampaio, consultor da Cayman Consultoria, ressal-
ta que, para poder ter uma proposta de marketing eficiente,
é preciso ter uma grande capacidade de investimento; con-
ceito original; localizagdo de acordo com seu publico-alvo;
ambiente agraddvel; servigo atencioso e eficiente; cardépio
equilibrado, original e bem montado; cozinha impecavel e
dimensionada para atender & demanda; comunicagio ideal,
com investimentos de acordo com as grandes redes; e uma
administracao profissional para amparar a toda esta estrutura.

“A¢oes comuns podem ser feitas para potencializar as

Consultoria. Investir
em tecnologia é tao
importante  quanto )
ter os melhores in-
sumos para oferecer

bons pratos.
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vendas, tais como cartdo fidelidade, vouchers, promo-
¢ao de aniversario, double de chopp no happy hour,
etc”, completa Marco. Em relacio as midias sociais,

é preciso aprender a usé-las com moderagao e com

grande inteligéncia, prestando atencdo na estra-
tégia adotada para obter o melhor resultado.
Também ¢é possivel realizar os investimentos
em marketing por meio de parcerias, patro-
cinios e muita criatividade, este é o
™~ segredo para viabilizar e conse-
guir resolver os problemas de

agoes e projetos.
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A concorréncia é fundamental
para qualquer negocio.

E importante ter ciéncia

do que o seu concorrente
oferece e qual € a percep¢ao
dos clientes em relacao a

esta oferta. Assim, € possivel
planejar seus diferenciais
competitivos
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9. CONCORRENCIA

A concorréncia é fundamental para qualquer negécio. E impor-
tante ter ciéncia do que o seu concorrente oferece e qual éa per-
cepgao dos clientes em relagio a esta oferta. E um bom comego
para planejar seus diferenciais competitivos. De acordo com Caio
Gouvea, sécio-diretor de food service da GS&MD - Gouvéa de
Souza, o melhor lugar para se estar é o mais perto possivel de seu
concorrente, pois assim vocé pode se beneficiar das agoes de marke-
ting que irdo atrair muitos clientes e focar na busca pelo cliente ideal
para o seu negodcio.

“A concorréncia é saudavel para todos, pois faz com que o vare-
jista ou o dono do restaurante ou similar lute por melhor compe-
titividade e gere mais negdcios, mais trifego, e isso se torna uma
espiral positiva”, afirma Caio. Para lidar com a alta concorréncia, a
dica é fazer com que a equipe do seu restaurante esteja engajada e
comprometida com o trabalho, a fim de trazer resultados positivos

e, consequentemente, o sucesso do seu negdcio.
10. CONTROLE FINANCEIRO

O gestor precisa ter dominio de todo processo de modo integra-
do: operacional, econdémico e financeiro, utilizando ferramentas
para a gestdo e para a tomada de decisdes, por meio da realizagao do
planejamento estratégico, or¢amento prévio de despesas, acompa-
nhamento da execucido das atividades e do volume de vendas.

As despesas ou custos podem ser diretos ou indiretos, apresentan-
do diferentes graus de variabilidade e de relevincia. Entre os custos

diretos estio a matéria-prima e a mao de obra
de produgdo. O primeiro item é de nature-
za varidvel, enquanto a folha de pagamento
¢ fixa. As demais despesas sio indiretas:
aluguel, dgua, luz, gis, telefone, materiais
descartéveis e de limpeza. E preciso estar
atento em estabelecer controles de todas as
despesas, afinal, uma pequena agao pode re-
presentar dinheiro entrando ou, ao menos,
evitar desperdicios.
Suzana Camacho Lima, coordenadora do
curso de pos-graduagao Gestao de Negocios em
Servigos de Alimentacao do Senac, da a reco-
mendagdo para o controle do estoque fisico e
financeiro do seu negécio. “O ponto de parti-
da é a previsio de vendas, seguida do plane-
jamento da produgdo, que deve considerar os
itens de estoque existentes, o estabelecimento
do estoque de seguran¢a e do estoque final.
Obviamente, as compras também ocupam um
importante papel para geracio de lucros para o
restaurante. O objetivo deve ser comprar produtos de
qualidade, com o melhor pre¢o, e manter uma atitude incessante em

busca de novos produtos e fornecedores” @
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