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	Capítulo 1




      Definição de conceito de planejamento técnico de cardápio: ferramentas para definição


    


Muitos de nós já ouvimos falar que não se julga um livro pela capa, porém essa afirmativa não se enquadra quando falamos de um empreendimento de alimentação. Com certeza, no mercado alimentício concorrente em que vivemos, tendo o cardápio como o cartão de visita, o cliente irá julgar, sim, o estabelecimento pelo cardápio que oferece.




Desse modo, criar um cardápio não é apenas listar os alimentos e as bebidas que serão disponibilizados para os clientes. Elaborar um cardápio é praticamente uma ciência que pode ser aprendida e praticada por qualquer negócio de alimentos.




Portanto, neste capítulo, veremos alguns conceitos de planejamento técnico para a elaboração de um cardápio, bem como exporemos a utilidade de um cardápio como modo de aumentar as vendas e a lucratividade de um negócio.




Finalizaremos apresentando e realizando uma análise de diversos conceitos de cardápio existentes no mercado, mostrando cada detalhe importante em cada modelo.




1	Conceito de planejamento técnico de cardápio




Conforme Barreto (2010), o cardápio – também chamado menu, lista ou carta – é um veículo de informação, venda e publicidade de um restaurante e tem por finalidade auxiliar os clientes na escolha dos alimentos ou bebidas.




Resumidamente, podemos considerar que o cardápio é o cartão de visitas do estabelecimento e sua função principal é vender os produtos que são oferecidos por esse empreendimento. Desse modo, conforme Maricato (2010) afirma, o cuidado na elaboração do cardápio deve ser enorme, pois sua apresentação será de grande importância para o estímulo necessário ao cliente na escolha de seu prato ou produto.




Existe uma diferença que devemos considerar entre um cardápio com apenas a citação dos pratos e um cardápio detalhado e bem-elaborado. Um cardápio em que os pratos são citados sem qualquer planejamento é apenas uma relação de preparações que são feitas pelo estabelecimento, sem a preocupação com a apresentação, e os pratos muitas vezes aparecem apenas de maneira sequencial, sem qualquer detalhamento. Porém, um cardápio deve considerar uma sequência definida para que componha uma refeição completa. Normalmente, inicia-se com os pratos mais leves, passando para os mais consistentes e finalizando com os mais finos ou delicados.




Se pensarmos também na administração de um empreendimento, Maricato (2010) nos diz que o cardápio é tão importante que, cada vez mais, é aceita a tese de que deve preceder em parte à montagem do restaurante e em especial à da cozinha, ou seja, o cardápio seria a primeira coisa com a qual deveríamos nos preocupar, pois é por meio dele que equipamentos, utensílios, área do empreendimento, recursos humanos, entre outras facilidades, serão definidos.




1.1	Pontos importantes para o planejamento




Conforme apresentamos, o cardápio é uma ferramenta importantíssima para um empreendimento de alimentação e, portanto, sua elaboração deve ser pensada e muito bem elaborada.




Quando planejamos um cardápio, devemos considerar alguns pontos importantes:






		
Objetivos: o cardápio dará identidade ao estabelecimento, determinando a decoração e outros elementos de montagem, ou seja, é a identidade do estabelecimento, o conceito ou o propósito do negócio. Também deve-se considerar nos objetivos qual tipo de cardápio será criado, a margem de lucro dos pratos, a previsão de vendas, o público a que se destinará, entre outros fatores que serão importantes na definição dos objetivos dessa ferramenta de marketing (Maricato, 2010).


		
Relação de pratos: muitas vezes, pensa-se que quanto mais pratos são oferecidos, mais atrativo é o cardápio. No entanto, deve-se saber que quanto maior for a variedade, maior será a quantidade de diferentes matérias-primas, de processos de produção, de equipamentos, entre outros fatores. Um cardápio mais enxuto exige uma gama menor de matérias-primas, fornecedores, compras, armazenamento, entre outros pontos, o que facilita o controle, a redução de mão de obra e o capital imobilizado.


		
Redação: se o cardápio pode refletir a imagem do restaurante, preocupar-se com a redação será de extrema importância em sua elaboração, e essa preocupação deverá ser de quem planeja e escreve o cardápio.


		
Conhecimentos culinários: o cardápio precisa ser atrativo e, por isso, apresentar diferentes pratos e guarnições para se tornar atraente ao cliente.


		
Conhecimentos de serviços: definir se os pratos oferecidos precisam de talheres especiais ou até mesmo investir na capacitação dos colaboradores.


		
Layout: a definição da cor, do tipo de letra e das fotos são fatores importantes quando se elabora o cardápio, pois, novamente, vale ressaltar que ele será o cartão de visita do empreendimento.


		
Localização dos produtos: a localização em que os produtos são inseridos no cardápio influencia diretamente na maior ou menor venda desses produtos; por isso, é importante saber qual produto será destacado nessas áreas mais nobres.


		
Preços: a informação do preço é de suma importância para que o cliente possa considerar se aquele produto ou prato poderá ser pago por ele, evitando possíveis constrangimentos no momento do pagamento da conta.


		
Execução final: será necessário o acompanhamento e a aprovação da arte final do cardápio, pois erros depois de sua impressão podem prejudicar a imagem do estabelecimento.







Conforme pudemos observar, realizar o planejamento de um cardápio não é apenas listar os produtos ou pratos que serão vendidos, colocá-los aleatoriamente no cardápio, imprimir o material e distribuí-lo entre os clientes.




1.2	Considerações no planejamento




Figueiredo (2011) diz que o planejamento do cardápio requer mais do que uma vasta quantidade de receitas e ideias inovadoras para apresentar aos clientes, pois o cardápio é um instrumento que pode influenciar em toda a infraestrutura do restaurante, assim como a infraestrutura pode influenciar no cardápio.




Desse modo, devemos considerar alguns pontos quando estamos planejando nosso cardápio:






		
Público-alvo: ter em mente qual será o público consumidor, qual será o perfil de negócio e, após essa definição, analisar as características desse público e definir qual o cardápio para uma melhor aceitação.


		
Cliente: saber o que seu cliente normalmente consome será de extrema importância no planejamento do cardápio. Por exemplo, se o público for de estudantes, o foco será em um público que gasta pouco e que, normalmente, gosta de frituras. Para um público mais executivo, os preços devem ser próximos aos valores médios de vale-refeição recebidos de empresas e o cardápio já deve ser mais variado.


		
Gênero e idade: não parece ser um fator relevante, mas ele também influencia no planejamento do cardápio. Pessoas de idade, por exemplo, normalmente consomem pouca fritura e fogem um pouco de alimentos que necessitam de uma maior mastigação. Mulheres preferem saladas e alimentos mais naturais, enquanto homens optam pelo consumo de proteínas e de carboidratos.


		
Tempo: conhecer o tempo que o cliente terá para se alimentar também é um fator importante, pois impacta diretamente os tipos de refeição e serviço que serão oferecidos. Pessoas com um tempo menor optam por fast-food ou grab and go (pegar e levar para comer), enquanto outras com maior tempo optam por pratos mais elaborados.


		
Hábitos: se em uma região os clientes não têm o costume de almoçar fora de suas casas, por exemplo, criar um cardápio de almoço elaborado será uma perda de tempo.


		
Aspectos culturais: por exemplo, desenvolver um cardápio que vai contra a religiosidade dos clientes mais próximos do estabelecimento poderá ser um fiasco se isso não for considerado no planejamento.


		
Produto: definir quais produtos serão trabalhados – congelado, resfriado, buffet, quilo, à la carte, prato executivo, etc.


		
Mão de obra: a avaliação da capacitação da mão de obra também deve ser considerada no planejamento de cardápio, pois de nada adianta definir um cardápio para um público executivo, com alto poder financeiro, se não tiver uma mão de obra adequada para realizar a confecção de pratos que serão disponibilizados no cardápio.


		
Equipamentos: ter em mente quais equipamentos serão necessários para elaborar os pratos do cardápio é crucial para o sucesso do negócio. Nesse ponto, é necessário considerar que equipamentos com maior capacidade de produção normalmente exigem um alto investimento financeiro, e esse ponto deve ser avaliado pelo investidor antes de abrir seu empreendimento.


		
Matéria-prima: criar um cardápio em que os insumos sejam difíceis de encontrar é praticamente aceitar antecipadamente que o cardápio poderá ter problemas e que, em algum momento, o produto poderá estar indisponível – o que seria péssimo para o empreendimento. Assim, criar cardápios com matérias-primas fáceis de serem encontradas é, no mínimo, prudente no planejamento de qualquer cardápio.


		
Número de refeições: a quantidade de refeições que se planeja atender também influencia diretamente no planejamento do cardápio, visto que essa quantidade pode limitar os métodos de preparação. Por exemplo, um negócio que tenha uma alta rotatividade de clientes pode tornar um cardápio à la carte impróprio.


		
Técnicas e processos de produção: como os clientes serão atendidos desde o momento da venda até a entrega? Quais sistemas de produção serão utilizados: convencional, cook chill, sous-vide ou algum outro? Essas perguntas devem ser consideradas ao planejar o cardápio.


		
Estrutura física: está errado quem pensa que a estrutura física de um empreendimento não deve ser considerada no planejamento de um cardápio. Imaginemos um cardápio elaborado com pratos requintados e que necessitem de muita mão de obra ou de equipamentos, porém o tamanho da cozinha não comporta os equipamentos necessários nem a quantidade de colaboradores. Nesse exemplo, o cardápio teria que ser totalmente adaptado ao tamanho da cozinha, e não apenas ao que se desejava oferecer aos clientes.


		
Estudo de embalagens, descartáveis e utensílios: quais serão as embalagens, os descartáveis e os utensílios utilizados no cardápio criado? Essa avaliação também faz parte da consideração que se deve ter no momento do planejamento do cardápio.







Conforme apresentamos, muitos são os fatores que devemos considerar quando imaginamos criar nosso cardápio e planejá-lo da melhor maneira para atender perfeitamente à necessidade de nosso cliente-alvo.




Criar um cardápio sem se atentar a esses pontos para seu planejamento poderá ser catastrófico ao empreendimento, pois se pensamos em ter um restaurante mais despojado, nosso cardápio, por exemplo, poderá ser mais colorido e com elementos que combinem com a decoração do ambiente; diferentemente seria se pensássemos em um restaurante requintado, no qual o cardápio deve ser planejado para ser algo mais elegante. Uma carta de bebidas de um bar é totalmente diferente de uma carta de bebidas de um restaurante mais elegante.




2	Cardápio como ferramenta de venda e lucratividade




O cardápio é uma ferramenta de venda e sua apresentação poderá ou não fazer com que o cliente dê preferência para o empreendimento.




No entanto, vale ressaltar que os objetivos principais de um cardápio devem ser:






		conseguir apresentar a proposta do negócio de alimentação;


		ter claramente a relação de alimentos e bebidas oferecidos;


		informar corretamente os preços cobrados, bem como as formas de pagamento; e


		alcançar o sucesso do estabelecimento e estimular o cliente a consumir.







Outro fator importante do cardápio – muitas vezes não considerado por quem cria e planeja – é que ele pode influenciar na lucratividade do empreendimento, pois é por meio de seu planejamento que podemos antecipar a previsão do custo.




2.1	Venda




Conforme já vimos, o cardápio é a ferramenta mais poderosa de venda que um empreendimento em alimentação pode ter.




O cardápio deve aguçar o cliente a consumir, bem como sua curiosidade em se permitir experimentar tal produto pelo sabor ou simplesmente pela oportunidade de ter novas experiências.




Devemos também considerar que o cardápio é uma importante ferramenta de marketing e, em razão dessa importância, deve ser bem elaborado e o mais original possível.




Para criarmos um cardápio original e que sirva como uma ferramenta de marketing, podemos considerar alguns pontos importantes de venda, com o intuito de termos um cardápio vencedor de vendas:






		
Repetição de ingredientes: nada menos original do que encontrar um cardápio em que vários ingredientes se repetem em todos os produtos oferecidos. Não devemos nunca nos esquecer de que os clientes querem variedade.


		
Variedade de produtos: um cardápio atrativo deve ter opções de ingredientes, texturas, cores e sabores não apenas dos alimentos, mas também das bebidas que são oferecidas.


		
Tendências: como sabemos, a gastronomia tem tendências. Se essas tendências forem adotadas pelo empreendimento, que se faça seguindo as diretrizes anteriormente citadas, focando sempre nos pontos levantados no planejamento e evitando fugir do foco principal do negócio. Por exemplo, seguir a tendência de comida mexicana em um restaurante japonês não seria desvio da proposta do negócio?


		
Saudabilidade: ter no cardápio produtos mais saudáveis, mesmo que o empreendimento seja um fast-food, pode ser um fator interessante, principalmente para atrair um acompanhante de um cliente que prefira esse tipo de produto.


		
Pratos da casa: os pratos da casa devem ser valorizados, afinal, podem fazer a diferença de seu empreendimento com a concorrência. Deve-se apenas se atentar em colocar o nome em destaque e a descrição de modo mais discreto.


		
Descrição de produtos: produtos que são explicados de maneira mais “romântica” podem vender mais, por exemplo, sabor frutado, textura delicada, fragrância suave.


		
Descrições étnicas: definir o nome dos produtos com descrições étnicas ou geográficas pode fazer com que o consumo do produto aumente, por exemplo, um nome italiano, francês, árabe ou qualquer outro que traga ao cliente uma sensação de certos sabores ou texturas.


		
Estratégia bracketing: a estratégia bracketing pode ser traduzida como estratégia de escalonamento e significa oferecer o mesmo produto em porções diferentes. O cliente normalmente acaba não tendo ideia do quanto menor seria a porção e a acaba escolhendo por causa do preço mais atraente, mesmo não tendo conhecimento de que o estabelecimento queria a todo momento vender a menor porção, por rentabilidade, por exemplo.


		
Formato e design: o design de formas está presente em tudo e não estaria fora dos cardápios. Quanto mais legível e menos poluído de informações for um cardápio, melhor será. Como já falamos anteriormente, o público-alvo definirá o formato e o design do cardápio do empreendimento.


		
Técnica de scan path: é a técnica que analisa como os olhos das pessoas procuram por certos conteúdos e, no caso do cardápio, a direção com que os olhos dos clientes se movimentam na procura de produtos oferecidos. Segundo essa teoria, os produtos que ficam no canto superior direito tendem a vender mais, pois seria onde os olhos dos clientes focam primeiro; como temos uma tendência de aceitarmos a sugestão do primeiro produto que vemos, nosso foco acaba se voltando sempre a esses produtos.


		
Limitação de escolha: não é uma regra fixa, porém, reduzir o número de escolhas por página ao cliente é importante para diminuir sua responsabilidade em escolher o que comer. Normalmente se restringe a seis produtos por categoria quando falamos de restaurantes de fast-food, e de sete a no máximo dez produtos em restaurantes mais finos.


		
Fotos: se o intuito for colocar fotos no cardápio, que elas sejam feitas por um profissional do ramo especializado em fotografia de produtos alimentícios, tomando o cuidado para que as fotos sejam realmente do produto final e não de uma propaganda enganosa.


		
Preços: os preços de cada produto devem ser obrigatoriamente informados no cardápio. Porém, vale ressaltar algumas dicas para aumentar nossas vendas, mesmo tendo de informar os preços de cada produto:
	Deixar os preços desalinhados evita que o cliente compare os valores; assim, pode-se colocar o preço logo após a descrição do prato.


	Evitar colocar o cifrão antes dos preços, pois o símbolo monetário remete à ideia de custo.


	Utilize valores quebrados, como 25,90 no lugar de 26,00, pois isso faz com que o preço tenha seu “peso” reduzido. Evite apenas o número 9 no final do preço (por exemplo, 25,99), pois valores quebrados dessa maneira podem remeter à falta de qualidade. O número 5 ao final, como em 15,50, deixa os preços mais amigáveis para o cliente.


	Não ordene os pratos por preços, utilize, em vez disso, recomendações do chef ou da casa ou, ainda, aqueles que têm maior saída ou os que se pretende focar, por exemplo, produtos com maior popularidade e margem de contribuição, conforme estudo de engenharia de cardápio, que falaremos mais adiante.







		
Atualização: atualizar o cardápio de tempos em tempos é importante para trazer novidades e outros ingredientes. Se for atualizá-lo, não rasure e não o troque totalmente, pois muitas vezes a troca de uma página já é suficiente.


		
Limpeza: não é nada agradável pegar nas mãos um cardápio sujo, amassado ou rasgado, por isso mantenha sempre o cardápio limpo.
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