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Palavra do Presidente
Prefacio da colecdo Cartilhas Receita de Sucesso.

No Brasil, sdo servidas 6 bilhdes de refeigdes/ano, com gastos de R$ 88 bilhdes em fornecimento de refei-
cdes fora do lar/ano, empregando 6 milhdes de pessoas e um crescimento anual de 13%. E os brasileiros
gastaram juntos, em 2011, R$ 121,4 bilhdes (mais do que o dobro do investido em 2002 - R$ 59,1 bilhdes).

E o que isso tem a ver com as pequenas empresas? Simplesmente tudo. Nossas pesquisas indicam um
nimero expressivo de pequenos negdcios - 170 mil - de bares, restaurantes, padarias e afins, que esto
inseridos nesse contexto.

0 Sebrae-SP esta atento a esse novo cenario e por isso nossas equipes desenvolveram e implementaram o
Programa Receita de Sucesso. Estamos levando aos empreendedores da cadeia de alimentos o melhor em
gestao empresarial, a fim de impactar positivamente em sua produtividade, rentabilidade e competitividade.

Sao palestras, oficinas, cursos, consultorias de gestao e inovagao, além de acgdes de promocao comercial,
que vao ajuda-los no conhecimento e na atualizagéo de informagdes vitais para o sucesso.

A colegéo de Cartilhas do Receita de Sucesso faz parte deste esforgo e traz, em cinco fasciculos, 0s
ingredientes e 0 modo de fazer seu estabelecimento crescer e aparecer neste imenso e saboroso mercado.

Uma saborosa leitura a todos. o
-

¥

Alencar Burti
Presidente do Conselho Deliberativo




Palavra da Diretoria

Ao escolher montar um negdcio no setor de alimentacao fora do lar, seja um restaurante, lanchonete ou outro
tipo de estabelecimento do ramo, o empreendedor entra em um universo cheio de atrativos e possibilidades,
mas, ao mesmo tempo, extremamente concorrido e com particularidades que vao pedir muita dedicacao e
trabalho para ser bem sucedido.

0 consumidor esta cada vez mais exigente. A compra de qualquer produto nao se limita mais ao ato em si.
As pessoas querem desfrutar de uma experiéncia que as satisfagam em varios sentidos. Em um restaurante
isso fica muito evidente. Para conquistar o pablico é necessério apresentar, além de comida de qualidade,
ambiente agradavel e atendimento impecével.

Por tras de tudo isso, para que a maquina funcione com o minimo de falhas, é preciso haver uma gestao
extremamente competente. Mas ainda ndo suficiente, o empreendimento deve trazer aquele algo a mais que
o diferencie e marque o cliente positivamente para fideliza-lo.

Esta cartilha foi elaborada pelo Sebrae-SP para ajudar o empresério do setor a comegar seu negdcio do jeito
certo, desenvolvé-lo e torna-lo competitivo dentro desse disputado mercado.

Em Como melhorar a atratividade de seu cardapio, o leitor vai encontrar orientagao completa sobre
como fazer do menu uma ferramenta eficiente de vendas e de publicidade do estabelecimento, com apre-
sentagdo bem cuidada e planejada. Informacao transmitida de maneira facil, didatica e de enorme utilidade
para 0 empresario.

Coloque esta Receita de Sucesso no seu cardapio e bons negdcios.

Bruno Caetano
Diretor-superintendente
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Planejar as atividades no ramo de alimentos e bebidas é de fundamental importancia para o bom andamento do
negacio e para a obtengao dos lucros.

Muitos empresérios acreditam que possuir um empreendimento de alimentago comega na sua inauguracao. E esse
é 0 seu maior engano, pois o planejamento e a execugao dos seus controles devem comecar jé na definigao do tipo
de empreendimento e na elaboragéo do menu, muito antes das suas portas abrirem para atendimento ao pblico.
0 cardapio ndo pode ser encarado como uma tabela de pregos, mas sim como um poderoso instrumento de vendas
e atratividade para os clientes. Ele devera despertar as primeiras impressdes sensoriais do cliente.

. CARDAPIO

0 cardapio & o primeiro item que solicitamos ao entrar em um estabelecimento. E também conhecido como menu
ou carta e é o meio de informagdo, venda e publicidade do estabelecimento, além de possuir a finalidade de
auxiliar os clientes na escolha dos alimentos e bebidas, tornando-se a principal ferramenta de marketing para
alavancar e impulsionar as vendas dos produtos do estabelecimento.

Alguns aspectos devem ser levados em consideragdo no ato da elaboragdo do carddpio. Seu “layout” deve
receber cuidados especiais no que tange a sua composicao, redagao e apresentago, uma vez que a jungéo de
todos esses elementos pode influenciar o julgamento dos clientes e ajudar na construcao de impressdes sobre
os produtos fornecidos. Além disso, a redacdo e a corregdo gramatical devem ser impecéveis.

Inconscientemente, o cliente estd avaliando a qualidade do papel, aimpressao e as ilustragdes ao escolher seu prato.

Lembre-se de que seu cliente observara todos os detalhes do seu restaurante, além do cardapio, e isso quer dizer
que nome, logotipo, arquitetura, fachada, atendimento, publicidade e produto serao conjuntamente analisados.

Para conseguir transmitir uma imagem sdlida e clara, todos os pontos ja mencionados devem estar
alinhados. Tudo o que for feito para causar uma boa impressao acarretard em uma avaliagao positiva
e aumentara as chances de retorno e fidelizagao do seu cliente.

Lembre-se de que a capa e as cores escolhidas para compor o cardapio ou menu devem refletir a imagem do
restaurante, auxiliando na identificagdo de sua tipologia, coerentes com o ambiente encontrado. Para tanto, a
escolha do papel adequado é o primeiro passo para a confecgao e sucesso de um cardépio. O papel deve resistir
a0 manuseio frequente, ao rapido desgaste do conjunto e possibilitar a limpeza constante do cardapio para que as
folhas nao fiquem manchadas ou engorduradas.

Dica: A capacidade de resistir as superficies sujas, gordura e liquidos € fator determinante na durabilidade
do seu cardapio.

Para auxiliar a identificagio desses pratos no seu carddpio, utilize os simbolos que informem sobre
o conteddo daquela preparagao junto a descrigéo do prato.

Vale lembrar que os habitos alimentares estdo em constante mudanca, fique atento para disponibilizar aos seus
clientes opgdes vegetarianas, veganas, lacto-vegetariano, com baixo teor de gordura, preparagdes ricas em
fibras, sem lactose, gliten free, ricos em fibras, etc.

Dependendo da identidade do seu estabelecimento, uma outra opgao € disponibilizar, ao lado da descricao dos
pratos, a quantidade de calorias neles contidas.

Lembre-se de sempre dar destaque as preparacdes quando utiliza-las em seu cardépio.

Apds pensarmos em como seu cardapio deve ser, agora precisamos analisar alguns fatores que determinaro os
pratos que irdo compor 0 mesmo.

Combinagdes entre pratos e guarnicdes

Conhecimentos culindrios para realizar combinagdes entre os pratos e as guarnigdes, para uma selecao
original e harmdnica de pratos.

Combinacdes de cores e sahores

Atengdo as cores dos alimentos que compdem os pratos, assim como a combinagao de sabores nos mesmos.
Também € necessério atengdo a variedade (tendo cuidado para ndo ser muito grande - impossibilitando a pro-
ducao dentro do espaco fisico e nem muito pequena - para que nao se repitam itens no cardapio o tempo todo e
0s pratos tenham as mesmas caracteristicas). 0 equilibrio nutricional do cardapio também precisa ser analisado,
variando dentro dos tipos de preparo (grelhado, frito, cozido etc.) e com alimentos que fornecam nutrientes
diferentes e que contribuam para uma dieta balanceada a quem o estiver consumindo.

Dica: o consumo de alimentos saudéveis & uma grande tendéncia! Reavalie seu cardapio e oferega opgdes mais
saudaveis aos seus clientes.

Conhecimentos de servigos de restaurante

Muitas vezes nem o restaurante e nem seus funcionérios estao preparados para servir determinados pratos que
necessitam de uma mise en place especial. Quando definido o cardépio, toda a equipe deve receber treinamento
para o servigo dos pratos resultando, assim em uma experiéncia completa para o cliente.

VOLTAR AD SUMARIO g
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Anilise dos clientes

0 cardapio deve estar de acordo com a clientela. Por exemplo, em restaurantes classicos ou internacionais, 0s
cardapios possuem preparagdes reconhecidas e consagradas internacionalmente, do mais simples ao mais sofis-
ticadas. Em restaurantes gourmet, o cardapio ja pode ser apresentado com grande inventividade. Restaurantes
tipicos e tematicos, possuem cardépios restritos dentro dessa especialidade e com alta qualidade.

Definigao de cor, tipo de letra e ilustragdes

Devem harmonizar com o tipo do estabelecimento. Nesse quesito, ainda se deve prestar atengéo & luminosidade
do restaurante, para que o cardapio fique legivel mesmo em ambientes com luz mais baixa.

Distribuicao de pratos no cardapio
A localizagao do prato no cardépio, influencia na sua venda, conforme detalhamento abaixo:

~—

5
\/ \/ |
3 4 6

0 cardapio possui um ponto de atengdo do cliente, que é para onde ele vai direcionar o olhar. Nesse espago,
devem estar localizados os pratos que merecem destaque nas vendas, que corresponde as dreas 1 e 2 do desenho
acima. 0 cardépio deve sempre possuir fotos atrativas, profissionais, coloridas, bem impressas e condizentes
com a realidade do alimento que serd servido.

* Pregos: quando alinhados, um embaixo do outro, podem favorecer ao cliente a comparagao dos valores entre
0s pratos.

* Sazonalidade: é importante verificar a estagao de determinados produtos, pois, quando néo € a sua época, eles
podem encarecer e até mesmo perder a qualidade.

* Oferta de mercado: ter diferenciais e pratos que sao referéncia do estabelecimento. Isso facilita a lembranga
e 0 retorno do cliente quando buscar determinado prato ou culinéria tipica.

* Informagdes no cardépio: é interessante constar no cardapio, informagdes como o horario de funcionamento,
cartdes aceitos, telefone, site, dentre outros incluindo informativos regulatorios.

Origem e o processo de produgdo do prato

As pessoas se interessam cada vez mais sobre a origem, processo de producdo do prato e seus ingredientes.
Muitas vezes, a descricao detalhada promove a venda dos pratos. Descrever qual é a origem do ingrediente ou
utilizar adjetivos que trazem qualidades sensoriais como suave, crocante, macio ou aromatico sao bem-vindos
desde que, claro, correspondam a qualidade do produto.

0 que evitar

Evitar o uso de “nomes fantasias” de pratos como “Filé Maluco” e o uso frequente dos termos “a/a0”, como por
exemplo, “Frango a0 molho madeira”, principalmente, em pratos escritos em lingua estrangeira. Caso utilize as formas
acima, lembre-se de descrever detalhadamente no cardépio a composicao do prato e seus ingredientes principais.

Renovar ou ndo o cardapio

Quando o estabelecimento recebe sempre os mesmos clientes, o cardapio deve ser renovado com maior frequén-
cia, mas, quando o piblico varia constantemente, o cardapio pode permanecer fixo, com alteragdes periddicas.
Mesmo que sempre altere, no retire os pratos de maior venda do cardépio, pois, possivelmente, foram eles os
que fidelizaram o cliente e tornaram o restaurante uma referéncia.

LI. Cardapio - equipamentos ¢ utensilios

0 cardapio influencia diretamente na compra dos utensilios e equipamentos que o estabelecimento deve possuir.
Tudo tem que estar de acordo com a necessidade das producdes e servigos dos alimentos. E importante fazer um
levantamento de todos os equipamentos que serdo necessarios para elaboragéo do cardapio - uma vez que se
tenha os pratos que serdo oferecidos no cardapio e para um dimensionamento adequado da cozinha.

VOLTAR AD SUMARIO g
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Os funciondrios devem ser treinados para produzir perfeitamente todos os pratos do carddpio. E necessario
avaliar a quantidade de colaboradores necessarios ja que cada cardapio demandara conhecimento técnico di-
ferenciado da equipe para a produgdo. Existem equipamentos que pode reduzir o nimero de funcionarios, pois
aperfeicoam a execugao dos pratos.

Como tendéncia e opgéo para sair dos tradicionais cardapios de papel, estdo os tablets proporcionam maior
interatividade, praticidade e agilidade no atendimento. Na mesa, o cliente consulta as opcdes de pratos e bebidas,
efetiva o pedido e 0 mesmo vai direto para a cozinha, bar e caixa. Tudo isso em fragao de segundos. Com essa
tecnologia, é possivel diminuir o tempo de atendimento dos gargons e minimizar equivocos nos pedidos, pois € 0
cliente que os executa. Evitando, assim, grafias e pedidos mal compreendidos por parte dos gargons.

Além disso, para ajuste de prego e de produtos, é necessério somente um click, economizando tempo e dinheiro,
antes usados para substituir os cardapios tradicionais.

Formatagao do cardapio

Frequentemente utilizada, a “Sugestao do Chef” ou “Sugestao da Casa” € uma estratégia de venda que favorece
criatividade e possibilita a realizagao de testes prévios de pratos antes de sua incluso definitiva no cardapio.
Através dela, o restaurante pode oferecer aos seus clientes pratos diferenciados que privilegiam produtos da
estacdo ou matérias-primas encontradas somente durante uma época do ano.

Prato do dia
E um prato especial servido em dias fixos. Isso facilita o pedido de compras e a operacdo dentro da cozinha.

Hoje em dia alguns estabelecimentos trabalham somente com duas ou trés opcdes de prato do dia ao invés de
um extenso carddpio ou buffet. Esta pratica permite a utilizagao de produtos mais frescos e ainda com pregos
atrativos ja que vocé podera verificar quais matérias primas estao naquele dia/semana com valore promocionais
junto aos seus fornecedores.

Esta dica possibilita que seu estabelecimento sempre ofereca opcdes diferenciadas, dando mais dinamismo
ao seu carddpio evitando a “mesmice”. Vale lembrar que com esta prética torna-se possivel também agregar
sugestdes de pratos dos clientes.

Menu executivo

E uma refeicdo completa composta de entrada, prato principal e sobremesa por um prego fixo, geralmente bem
mais em conta ou com algum beneficio.

Receitas especiais

E importante vocé utilizar receitas especiais para datas comemorativas (Dia das Maes, Pascoa, verdo, inverno).
Assim, vocé consegue prever mais facilmente suas compras e manter opgdes inovadoras em seu cardépio.

Buffet

Cardapio, com diversos tipos de produgdes culinarias que variam todos os dias, no qual o cliente se serve sozinho,
montando seu prato. Pode funcionar no sistema de cobranca por peso, por pessoa ou consumo livre.

Quando apresentamos o sistema de buffet, é importante identificar todos os pratos, com o nome dos alimentos
que estdo sendo servidos. Essa agdo resulta em aumentos de vendas, pois nem sempre os clientes possuem
funcionarios proximos para esclarecer qual o prato exposto, e evita reclamacgdes de clientes que se servem
acreditando que fosse um prato e na realidade € outro - ao qual ele pode possuir uma restrigao inclusive. Existe
também a possibilidade de se descrever a quantidade de calorias presente em cada prato que esta sendo exposto
no buffet.

Atente-se ainda as legislacdes especificas de sua regio, sobre a necessidade de se expor de forma visivel aos
clientes, o preco do kilo cobrado no buffet, e o faga de forma que o cliente tenha ciéncia do valor que esté sendo
cobrado e da tara do prato.

Neste item, também € preciso falar sobre a cobranca ilegal de desperdicio, porém é preciso confirmar com
consultor juridico se o artigo 39 do CDC (Cadigo de Defesa do Consumidor), & de amplitude estadual ou nacional.

A la carte

Os produtos sao apresentados ao cliente em um cardapio com varios tipos de producdes culinarias, € escrito de
forma sequencial, pra que o cliente escolha o prato que deseja comer. Composto geralmente por entradas frias
e quentes, pratos principais, guarnicdes, sobremesas e bebidas.

Se o seu estabelecimento muda frequentemente os pratos executivos ou pratos do dia, crie uma estrutura
que permita a retirada e insergéo de folhas, ou entdo, um suporte com fixacao dentro do cardapio para
apresentar tais pratos.

E importante ressaltar que, em qualquer situacdo de destaque de pratos dentro do cardépio s é possivel des-
tacar uma quantidade bem limitada de pratos. Se muitos itens estiverem em destaque, nenhum se destacara.

Por vezes, pensamos exclusivamente em cardapios bem elaborados e nao lembramos que muitos de nossos clien-
tes vao ao nosso estabelecimento com filhos. Por que ndo um cardapio especialmente pensado para as criangas?

0 visual nesse caso deve chamar atencdo. Pode-se abusar no uso de cores, personagens infantis e criar a
possibilidade de interagao entre elas e o cardapio e manté-las entretidas. Neste cardapio customizado para as
criangas, os termos utilizados devem ser simples, de fécil entendimento, as porcdes devem ser adequadas e os
pregos de acordo com as porgdes. Nao se faz necessario extensa variedade de pratos, mas algumas opgdes que
atendam aos desejos das mesmas. Segue exemplo de cardapio infantil:

VOLTAR AD SUMARIO g
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Carta de vinhos

* nﬂlenu InFinil * Se o seu estabelecimento optou por ter uma carta de vinhos, esta deve estar em separado do cardapio principal,

pelo simples motivo de ser mais prético. Devido & grande variedade de rétulos e da necessidade de mudanca
periddica dos produtos utilize uma capa padrao e trabalhe uma diagramagéo simples e elegante no interior, que
possa ser trocada com facilidade. Algumas gréficas especializadas desenvolvem opgdes bem interessantes.

A dica vale também para as cartas de cervejas ou cachacas. A utilizagéo de fotos nesse caso torna a carta mais
interessante. Nao é incomum que essas cartas sejam patrocinadas pelos fornecedores.

Pratos
Prato principal

Espaguete com molho ao sugo
Pizzas - molho de tomate e mussarela
Extra - presunto, pepperoni e cheddar

Hambtrguer

Sobremesas
Sorvete com cobertura a sua escolha

Para destacar a carta de vinhos, uma possibilidade que vem sendo adotadas por restaurantes, é de ilustrar o pais
de origem com a bandeira do pais. A visualizagao fica fécil e a carta mais interessante.

Existe também a possibilidade de ser adotada técnica de harmonizag@o ao cardapio, independentemente do tipo
de bebida, as vendas podem ser incrementadas, quando com conhecimento, e fazendo com particularidade para o
carddpio especifico, sao ressaltadas as caracteristicas de cada prato e bebida oferecida - e claro, na combinagéo
entre ambas. Mas € preciso saber se o tipo de servigo condiz apenas com a harmonizagao descrita no cardépio,
ou se também é primordial o atendimento de um profissional que atenda com personalizacdo a venda. Em
restaurantes que precisam controlar o custo com folha de pagamento e a com a contratag@o de um sommelier
especializado ou até mesmo em que o cliente demanda um répido atendimento, a harmonizago impressa no
cardapio pode ser uma hoa saida, para que ndo se deixe de impulsionar vendas.

Bebidas
Refrigerante

. ) Vale reforgar, que mesmo constando a harmonizagao impressa no cardapio, 0 gosto particular do cliente sempre
Sucos - consulte frutas dlsponivels

deve ser respeitado acima de tudo na hora da venda.

1.2. Formatacao do cardapio

Em restaurantes de comidas tipicas (onde o pablico pode nao estar familiarizado com os pratos), como também
em fast foods (onde a escolha deve ser rapida), as fotos dos pratos tornam-se imprescindiveis.

As fotos, além de estimularem a venda dos pratos, devem ser utilizadas para o aumento do ticket médio, in-
centivando, por exemplo, a venda de sobremesas. Geralmente, as sobremesas estdo somente em uma pagina
do cardépio, 0 que ndo é suficiente para estimular a venda desses produtos. As fotos fardo a diferenga nesse
momento, despertando a ateng@o do cliente.

Nao é incomum que o cliente, ao folhear o cardapio e se deparar com a imagem de uma hela sobremesa, decida-se
por esta mesmo antes de decidir o prato principal. Dessa forma, ao final da refeigéo, a probabilidade dele pedir
a sobremesa sera significativamente maior.
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Dica: cardapio poluido torna-se confuso e tera efeito contrario do esperado.

Além do cardapio, as fotos podem ser utilizadas em outras formas de divulgagao, como banners, displays de mesa
(que sao otimos para estimular o consumo de novidades e sobremesas) e no proprio site.

Invista em um bom fotdgrafo. Boas fotos podem ser aproveitadas durante anos. Além disso, uma dtima foto, alia-
da a uma receita inusitada e a um bom trabalho de assessoria de imprensa, podem resultar em midia espontanea
para o seu estabelecimento em revistas de alta circulagao. Lembre-se sempre de que boas fotos demandam de
uma impresséo de qualidade para apresentarem todo seu potencial.

Vale investir também em um trabalho profissional de design de cardapios. De nada adianta uma linda foto se ela
for mal diagramada. Fique atento aos detalhes da produgéo da foto. Cafés perdem seu creme, chopp perde o
colarinho e o prato fotografado frio pode perder o seu brilho. Ao realizar a foto de um prato do cardépio, é sempre
importante reforgar o colorido dos ingredientes, o brilho dos alimentos, a iluminagao que ajude a valorizar os
alimentos, e é importante dar atengao ao contraste do prato com o fundo da foto, para que os alimentos sempre
figuem em evidéncia.

Apds definidos os itens que irdo compor o cardpio e sua estrutura fisica, vamos agora pensar na gestdo do
cardépio. A ferramenta imprescindivel para que o cardapio escolhido possa ser oferecido aos seus clientes, com
0 padrdo e qualidade definidos, € a ficha técnica.

1.3. Elaboracao de fichas técnicas

Todo empresério ou gestor do setor de A&B (Alimentos e Behidas) deve aprender a elaborar e principalmente
enfrentar as barreiras para que sejam implementadas as fichas técnicas, elas podem ser consideradas como um
dos mais importantes documentos para um estabelecimento de alimentagéo.

E por meio dessas fichas técnicas que se registra todo o processo de elaboragéo dos pratos, bem como
das matérias-primas utilizadas, suas quantidades e seu valor total de producao.

Assumindo basicamente duas funcdes: gerencial, identifica todos os custos de matéria-prima inerentes aquela
preparagdo (ficha técnica de custo) e também operacional, pois identifica todas as etapas da produgdo do prato,
além de exibir uma fotografia do prato montado (ficha técnica de receituario). Por isso, também exerce um papel
fundamental que € o de manter a padronizagéo e controle de custo na execugéo dos pratos, tanto para a equipe que
iré produzir o prato, quanto para quem ird vendé-lo e por isso ndo se deve abrir mao das fichas técnicas.

INFORMAGOES BENEFICIOS

Nome do prato Padronizar os ingredientes e as quantidades.

Rendimento da preparacdo Que serd utilizado nas preparagdes de seu estabelecimento.

Ingredientes Tornam o treinamento de novos integrantes da equipe mais facil.
. Possibilita a informatizagéo do seu estabelecimento, bem como
Quantidade
o controle de estoque.
Custo Possibilita o acompanhamento do custo do prato para a formagao

do prego de venda.

Existem Dois Tipos de Fichas Técnicas:

Cozinha/producgdo

Ficha de receitas, para consulta dos colaboradores para a execugdo dos pratos, que garantem a manutengao
das suas caracteristicas.

A ficha técnica também € importante para padronizagdo das receitas executadas, pois todos os colaboradores devem
seguir a receita nela apresentada, bem como para futura implantagao de certificagdes de qualidade ao estabelecimento.

A ficha técnica possibilita, ainda, maior facilidade aos empresérios no processo de integragdo e de treinamento
de funciondrios, pois os processos de confeccao e padronizagéo dos pratos do restaurante ja estao estabelecidos.

Administrativa

Ficha de custos: nela sao registrados todos os custos de acordo com as quantidades exatas utilizadas de cada ingrediente.
Importante ressaltar que devem ser calculados o peso bruto e o peso liquido de cada de cada ingrediente, embora seja
trabalhoso, é esse conjunto que trard exatiddo aos calculos de lucratividade do prato, e mostraré o rendimento de cada
insumo, bem como qual a margem de lucro proporcionada por cada prato dentro do carddpio.

Quando for elaborar uma ficha técnica, fique atento. Evite utilizar medidas caseiras (xicara, colher etc). Padronize
as quantidades em quilos e litros.

VOLTAR AO SUMARID S
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Para isso, no final da cartilha, apresentamos a tabela de conversdes e medidas.

Cologue os ingredientes na ordem em que eles entrardo na receita. Primeiro, coloque o nome, depois, a quanti-
dade do ingrediente. No modo de preparo, opte por frases curtas, objetivas e numeradas.

Segue um modelo de ficha técnica de custos, aliada a ficha de receitas, que deve ser adequado a cada tipo
de estabelecimento.

FICHA TECNICA

NOME DA PREPARAGAQ: SALADA FOTO DO PRATO 1ONTADO

PREFERENCIA: ENTRADA

QUANTIDADE

VALOR
UNITARIO

QUANTIDADE VALOR
BRUTA TOTAL

PRODUTO UNIDADE RENDIMENTO

LiQUIDA

VALOR TOTAL DA PREPARAGAQ:
VALOR DA PORGAO:

VALOR PREGO DE VENDA:

% DE CUSTO PERANTE PRECO DE VENDA:

MODO DE PREPARO:
1. Lave a alface e deixe em solugo clorada por 40 min.

2. Lave em agua corrente.

3. Corte em “chiffonade” bem fina.

4. Faga uma mistura com azeite, vinagre balsamico, mel e ervas.

5. Misture em uma travessa de inox.

6. Corte tiras bem finas do filé.

1. Arrume no prato a alface no centro, as fatias de filé dispostas em volta, formando uma estrela.

Fonte: Marcelo Traldi Fonseca, Tecnologias Gerenciais de Restaurantes, 2011.

Nome da preparagdo - € 0 nome utilizado para venda ou como consta no cardapio.

Quantidade liquida - € a quantidade que sera efetivamente utilizada, descartando-se as perdas. Deve ser
expressa de maneira adequada em relagao a unidade de referéncia. Um exemplo comum € anotar o valor de 250
para se referir a unidade em gramas. Entretanto, a unidade de referéncia é quilograma. Assim, para o valor de
250 g em uma unidade referencial em quilos, deve-se anotar 0,250 kg.

Unidade - € o valor referencial que seré utilizado para a definigéo de valores unitérios, ou seja, verificar os
fracionamentos de volumes e valores nas mesmas escalas de medida.

Rendimento - é o percentual da matéria-prima que serd efetivamente utilizado para a preparacao a que se
refere a ficha técnica, excluindo-se as perdas inerentes ao processo de produgao, como limpeza, corte, lavagem,
etc. Os valores devem ser apurados de maneira sistematica e criteriosa. Deve haver um sistema de averiguacao
desses valores. Para apurar esse percentual, deve-se fazer uma aferigéo dos valores brutos das matérias-primas,
ou seja, assim que elas entram para o processo de preparo ou pré-preparo, sao pesadas nas condigdes em que se
encontram. Ap6s sua preparacao, devem-se pesar novamente os volumes, ja sem suas partes nao aproveitaveis.
Dessa maneira, apuram-se os valores brutos da matéria-prima (ainda suja) e os valores liquidos (j& descartadas
as suas partes improprias para o aproveitamento). Para saber qual o porcentual do rendimento da matéria-prima,
deve-se dividir o peso liquido pelo peso bruto, apurando-se assim o percentual da matéria-prima efetivamente
utilizado. Da seguinte maneira:

Rendimento = peso liquido/peso bruto. Como exemplo, registra-se o recebimento de 300 kg de filé mignon.
Apds o pré-preparo, anota-se um valor liquido de 225 kg. Assim, temos:

Rendimento = 225 kg/300 kg/rendimento = 0,75 ou rendimento = 75%

Conclui-se que 25% do volume desse produto ndo serdo utilizados nessa preparagdo. Nota-se que, para cada
preparacao, existe um percentual de rendimento, pois cada uma tem uma necessidade especifica. Por exemplo,
a cenoura. Ao utiliza-la para uma Julienne (tiras finas de cenoura), descarte a parte de cima (talo), a pequena
parte de baixo (raiz), a casca e corte-a em pequenos retangulos de mesmo tamanho, para que tenham uniformi-
dade na apresentagéo. Isso significa que as laterais arredondadas nao serdo utilizadas para essa finalidade. Por
outro lado, se utilizada a cenoura para a preparagdo de um puré, as unicas partes descartadas sao os talos, a
raiz e a casca. Toda aquela parte arredondada pode ser utilizada, pois nao interfere em nada no resultado final.

7. COMPRAS E ESTOOQUE

Para o procedimento de compras, é ideal que se tenha um documento sobre caracteristicas a serem considera-
das na compra dos ingredientes, como cor e consisténcia, evitando perdas mesmo que sejam minimas.

Ja existem programas computadorizados que dinamizam a funcionalidade da ficha técnica. Com as fichas registradas
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um controle instantaneo do fluxo do restaurante. Permitindo também prever com mais precisao quando é neces-
sario comprar um produto e em qual quantidade.

Deve-se atentar a elaboragéo do cardépio, para o tamanho fisico do estoque e como se dara o estoque minimo,
para que o restaurante opere com os pratos que foram apresentados ao cliente, sem apresentar a situagao
bastante inconveniente de falta de prato no cardépio.

2.1. Conversoes de medidas

Utilize as tabelas abaixo para transformar suas receitas em fichas técnicas.

XiCARAS AMERICANAS ~ MILILITROS (ML) COLHERES EUU?\?ATLI}E?\ISGIAS
2,5 1/2 (cha) 30 gotas
5 1 (chd) 1/2 col. (sopa)
10 2 (cha)
15 1 (sopa)
30 2 (sopa) 1/8 copo ou 1 0z.
1/4 xicara 60 4 (sopa) 1/4 copo ou 2 oz.
1/3 xicara 70
1/2 xicara 125
3/4 xicara 175
1 xicara 250
11/2 xicara 375
2 xicaras 500

20

: .\A onga liguida ou fluida (fl. 0z por sua abreviatura no inglés) € uma medida de volume utilizada frequentemente nos paises anglo-saxdes para indicar o contedido de alguns recipientes.

2.2. Para cdlculos rapidos (aproximados)

MEDIDA CONVERSAO

1 litro 4 xicaras (cha)

10z 25¢

1 tablete de manteiga 100
(americana, cuja medida é stick) .

1 tablete de manteiga = 200 g 1 xicara (cha) de manteiga

1 colher (sopa) de manteiga 20¢
1 pound 400 g
o multiplique por 2 =

F (Fahrenheif)

A onca liquida ou fluida (fl. 0z por sua abreviatura no inglés) € uma medida de volume utilizada frequentemente nos paises anglo-saxdes para indicar o contetdo de alguns recipientes.

2.3. Temperatura do jorno

CELSIUS (°C) CALOR
110-120 frio
140-150 bem baixo

160 baixo
170-190 moderado
200-220 quente

acima de 220 bem quente

Fonte: Jeni Wright & Eric Treuille, Técnicas Culinarias Le Cordon Bleu, 1997.
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Estas tabelas Ihe auxiliardo na elaboragdo das fichas técnicas, no preparo didrio de suas receitas e na
padronizagdo de seus pratos finais.

INGREDIENTES SISTEMA METRICO XICARA/COLHER
60 ml 1/4 xicara
70ml 1/3 xicara
125 ml 1/2 xicara
150 ml 2/3 xicara

Liquidos em geral 175 ml 3/4 xicara
250 ml 1 xicara
250 ml 1 copo americano
15 ml 1 colher sopa
5ml 1 colher ché
g 1 xicara
Achocolatado em po 6g 1 colher sopa
29 1 colher cha
160 g 1 xicara
Agticar 10g 1 colher sopa
350 1 colher cha
Améndoas/nozes/castanhas 140 g 1 xicara
150 g 1 xicara
Amido de milho 9q 1 colher sopa
3g 1 colher cha
Arroz 200 g 1 xicara
80g 1 xicara
Aveia 5g 1 colher sopa
150 1 colher cha
80 g 1 xicara
Coco ralado 5g 1 colher sopa
159 1 colher cha

Fonte: Jeni Wright & Eric Treuille, Técnicas Culinarias Le Cordon Bleu, 1997.

INGREDIENTES

Farinha de mandioca

Farinha de trigo

Farinha de rosca

Fermento quimico (pd)

Fuba

Manteiga/margarina

Mel

Polvilho

Queijo ralado

SISTEMA METRICO XICARA/COLHER
150 g 1 xicara
9¢g 1 colher sopa
3 1 colher cha
120 ¢ 1 xicara
159 1 colher sopa
254 1 colher cha
80 g 1 xicara
5g 1 colher sopa
15g 1 colher cha
10g 1 colher cha
120 g 1 xicara
15g 1 colher sopa
254 1 xicara
200 g 1 xicara
12¢g 1 colher sopa
dg 1 colher cha
300 ¢ 1 xicara
18 ¢ 1 colher sopa
6g 1 colher cha
150 g 1 xicara
9g 1 colher sopa
3g 1 colher cha
80 g 1 xicara
5g 1 colher sopa
15¢ 1 colher cha

Fonte: Jeni Wright & Eric Treuille, Técnicas Culinarias Le Cordon Bleu, 1997.
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3. O PRECO DE VENDA EM CARDAPIOS

Precificagéo € posicionar o valor (custo) o mais préximo do que é percebido pelo cliente como prego justo, hones-
tos e de acordo com o que estd sendo oferecido (beneficio). Existem vérias formas de definicao de prego. 0 cor-
reto é aplicar o preco de acordo com a ficha técnica e considerando a estrutura de custos e servigos da empresa.
Portanto, & muito importante apurar todos os custos que envolvem os servigos oferecidos. Também deve-se levar
em conta, na hora de se precificar os itens do cardapio, a avaliagao dos precos praticados no mercado onde o
restaurante estd inserido. E importante se considerar o pblico, 0 seu poder aquisitivo e os valores praticados
pela concorréncia, por exemplo, para que nao faltem informagdes na hora de se tornar o prego competitivo.

Para a montagem do preco de venda de um produto, devem ser levados em consideragao todos os custos ineren-
tes aquele estabelecimento, como dgua, luz, aluguel, colaboradores, impostos, etc. e, ainda, os custos relativos
a matéria-prima daguele prato, além do lucro. Todos esses valores juntos resultam no preco de venda do prato.
Atencao: o valor cobrado pelo prato deve cobrir integralmente todos os itens acima, caso contrério, o preco de
venda do prato deve ser aumentado ou a quantidade de alimento revista.

Cada estabelecimento possui sua estrutura de custos, os pregos devem cobrir todos, assim, 0 negdcio torna-se
vidvel e prospero.

0 preco é a garantia de sobrevivéncia da empresa, portanto mensure bem seus custos e compare-0s com 0
mercado e com o potencial de consumo do piblico-alvo escolhido.

Para saber mais sobre como elaborar o prego de venda, consulte nossa cartilha Receita de Sucesso do Negdcio!

4. MANUTENCAO E LIMPEZA DO CARDAPIO

E importante estar atento a todo o momento para que o cardapio permaneca sempre limpo, sem residuos de
gordura, alimento ou sujeira, e, por isso, a escolha do material na confecgao do cardépio que facilite a limpeza é
tao importante. 0 cliente pode ter uma sensacao de falta de higiene com o estabelecimento como um todo se o
cardapio néo estiver apropriadamente limpo durante a operagao do restaurante.

No ato da elaboragdo do cardapio, é preciso pensar em um layout ou material para impressao que possibilite
atualizagdes sem custos elevados para a empresa, impossibilitando assim de ser realizado. E necessrio que as
alteragdes e correcdes de pregos cobrados nos itens do cardépio ou a exclusao de pratos sejam realizadas com a
reimpressao do mesmo, para que o cardapio ndo contenha adesivos, etiquetas, e até mesmo rabiscos para essas
alteracdes, que podem conotar ma-fé, falta de gerenciamento e organizago do estabelecimento. 0 cardapio

deve sempre ser apresentado de maneira impecavel.

b. FONTES

*  Livro - Tecnologias Gerenciais de Restaurantes - Autor - Marcelo Traldi Fonseca - Sexta Edicdo - 2011 - Editora SENAC

o Sabor e Gestdo - Boas ideias para alimentagao fora do lar - Autor - Francisco Flévio Pezzino de Oliveira -
Sebrae/Futura - 2008

e http://www.sebastiany.blog.br/ acesso em 08/01/2013

*  http://blogdosempreendedores.com.br/2010/01/08/como-fazer-o-cardapio-do-seu-restaurante-mais-
-eficiente/ acesso em 08/01/2013

e http://www.dcomercio.com.br/index.php/tecnologia/tecnologia/80934-tablets-se-tornam-garcons-virtuais
acesso em 09/01/13

o http://www.artigonal.com/gestao-artigos/elaboracao-e-gestao-de-cardapios-3825806.html acesso em 09/01/13
e http://marketingnacozinha.com.br/2009/01/como-montar-um-cardapio-2/ acesso em 09/01/13

o Livro: Planejamento de Cardapio para Restaurantes - Autor - Alison Alves Figueiredo - 2011 - Editora Gestéo
de Restaurantes

»  Livro: Técnicas Culinérias Le Cordon Bleu - Autor - Jeni Wright & Eric Treuille - Segunda Edicao - 1997 - Edi-
tora Marco Zero

e http://www.portaleducacao.com.br/turismo-e-hotelaria/artigos/13304/cuidados-na-elaboracao em 09/01/13

6. QUER SABER MAIJS?

Continue aprendendo e melhorando a sua empresa! Participe das palestras, cursos EAD e baixe as demais publi-
cagdes do Receita de Sucesso no site do Sebrae-SP.

Cursos online:
http://www.ead.sebrae.com.br/
D Boas praticas nos servigos de alimentagao

P D'Olho na Qualidade: 5 Ss para os pequenos negécios

http://ead.sebraesp.com.br/hotsite/cursos.asp

P Tendancias e Inovacdes em Servicos de Alimentagéo

Cursos presenciais:
http://www.sebraesp.com.br/index.php/97-produtos-presenciais
)  Programa Alimento Seguro - PAS
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Anotagoes:




e 0800 570 0800

— @ www.sebraesp.com.br

I
SEBR E @ radio.sebraesp.com.br
facebook.com/sebraes,
BRA o :

I ‘ .
s P U twitter.com/sebraesp

fr flickr.com/sebraesp

youtube.com/sebraesaopaulo
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