

  

    

      

    

  






















APRESENTAÇÃO







Este livro é o terceiro e último módulo do Curso de Gestão de Bares e Restaurantes, que é formado pelos materiais Pequenos negócios em comércio e serviços e As boas práticas. Aqui você encontrará vários exemplos e orientações para administrar seu empreendimento no ramo da gastronomia, organizar seu espaço físico, estabelecer funções para seus funcionários e calcular o preço dos produtos que você oferecerá em seu estabelecimento.


Não se esqueça do que você aprendeu com este curso e procure também estar sempre alerta quanto às modificações, ao ritmo do mercado. Continue estudando e observando a realidade à sua volta.


Lembre-se de que, no ramo da gastronomia, um negócio, seja de que porte for, começa a atingir sua maturidade aos dois anos de vida. Tenha paciência e determinação, sem nunca se descuidar do atendimento ao público, pois você estará nas mãos dele. Observe seu cliente, procure sempre satisfazê-lo, pois será o seu público que o norteará quando for o momento de você planejar mudanças.


Este livro foi escrito a partir de informações sobre experiências bemsucedidas em gerenciamento de bares e restaurantes. A essas pessoas que se dispuseram a contar suas experiências, os segredos de seu sucesso e como conseguiram que suas empresas sobrevivessem num mercado bastante competitivo, nossos agradecimentos: Gilberto e Maria da Graça Marques Pereira – Aspargos (São Francisco/Niterói), Estrela Rodriguez Sanchez – Shirley (Leme/Rio), Daniel Cardoso Corrêa – Manuel e Juaquim, Bar e Butequim (Copacabana/Rio), Sheila Royo – Fórum (Ipanema/Rio), Denise Passos Antunes – Feito em Casa (Leblon/Rio), Juan Daniel Sander – Le Méridien (Copacabana/Rio) e ao consultor Luís Carlos Secim – START UP – Gestão de Negócios e Marketing (st@rtup.com.br).










INTRODUÇÃO







O que leva alguém a pensar em abrir uma lanchonete, um bar ou um restaurante? Diante da crise mundial do emprego, o mercado de trabalho formal encolheu, a concorrência foi estimulada e a mão de obra, portanto, se tornou mais qualificada. A geração de renda e a subsistência familiar atingiram graus elevados e jamais registrados antes. Diante da situação atual, cabe novamente a questão: o que leva alguém a pensar em abrir um negócio no campo da gastronomia?


A ideia de iniciar um negócio comercial no ramo da alimentação quase sempre está associada a um ou mais desses motivos apontados a seguir:


Sonho – Não quero mais trabalhar para os outros. Não estou satisfeito com o meu trabalho e quero muito ser dono de mim. Abrir o meu próprio negócio, dar adeus aos horários de trabalho e trabalhar na medida das minhas necessidades. Liberdade! Vou usar minhas economias e, principalmente, minhas energias para me dedicar a uma outra frente de trabalho e de renda para me realizar como empreendedor.


Se por acaso alguém se encaixar apenas nesse motivo, o melhor conselho que lhe pode ser dado é que tenha cuidado! O sonho pode vir a se tornar um pesadelo!


O fascínio pela alquimia da cozinha tanto passa pela possibilidade de transformação dos alimentos quanto pela capacidade de saciar a fome e satisfazer o sentido do paladar. Montar e manter funcionando um estabelecimento no ramo da gastronomia, mesmo pequeno, é tarefa árdua e muito mais complexa do que se pode imaginar.


Investimento – O que faço com o dinheiro que tenho? Existe a possibilidade de investir o capital que já possuo, de conhecer outras pessoas e de me ocupar com uma atividade lucrativa? Todo mundo diz que comida é sempre um bom negócio! Será? Pensando bem, alimentar-se é uma necessidade básica. É a última coisa que as pessoas deixam de fazer.


Quem se enquadra nesse segundo motivo pensa em investir no setor da alimentação. É um ramo arriscado, muitas vezes difícil e lento. Embora o investidor tenha experiência na área, mesmo assim deve pesquisar muito antes de se decidir, pois somente assim saberá como driblar as dificuldades em um ramo de negócio que pode ser trabalhoso e, por vezes, pouco lucrativo!


Profissão – Já trabalho no ramo alimentício e gosto do que faço! Tenho, inclusive, alguns certificados de cursos que fiz! Como profissional, tenho ousadia, experimento temperos exóticos, procuro criar pratos. Misturo sabores. Não tenho medo de errar, porque sei que, depois de cada prato que sai errado, mais próximo estou de chegar ao ponto certo. Adoro desafios! Está na hora de iniciar meu negócio, de mostrar ao público o quanto posso fazer!


Essa terceira razão é a de quem já está atuando ou atuou na área da gastronomia. É bom se ter experiência na atividade profissional na qual se pretende investir. A experiência ajuda, mas, sozinha, está bem distante de ser tudo. É preciso desenvolver mais e mais suas competências, burilá-las, pois serão elas que lhe permitirão o aprimoramento de seu negócio.


Não importa qual seja o seu motivo, se é que você se identificou com algum. De qualquer modo, é sempre bom aprender (e bem) como administrar o seu negócio no ramo da gastronomia, respeitando as legislações que controlam o setor. Para isso, é necessário que você pesquise, planeje, faça seu plano de negócio e só depois é que você deverá seguir adiante. Por onde começar o plano de marketing? Quais serão suas estratégias de vendas, divulgação e comunicação? Como montar um plano administrativofinanceiro? Qual o investimento inicial necessário? Onde está a melhor fonte para buscar recursos e mão de obra etc.?


Não basta apenas saber como cuidar e lidar com os alimentos. É evidente que isso é fundamental no segmento de alimentos e bebidas, mas não é só isso. É preciso também saber cuidar administrativamente muito bem de seu negócio, por menor que ele seja, para que ele tenha uma vida útil longa e promissora. E mais, que abra espaço para novos empregos e frentes para novas formas de consumo. É melhor não se esquecer de que ter e manter seu próprio negócio é tão importante quanto assumir o compromisso social da empresa, isto é, a geração de empregos.
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CAPÍTULO 1



POR ONDE COMEÇAR?







Você tem a determinação de abrir um negócio no ramo da gastronomia, uma lanchonete, um bar ou um restaurante. Ele será pequeno, porque você não tem (pelo menos ainda) condições financeiras e, talvez, nem experiência para iniciar um negócio maior. Quem sabe, talvez por isso, prefira ir mais devagar, crescendo juntamente com o seu negócio, e ir considerando se vale ou não a pena investir e/ou gerenciar um estabelecimento de maior porte.


Vamos, então, refletir juntos sobre cada um dos detalhes preparatórios para a abertura de seu negócio! Eles estão aqui exemplificados de acordo com um caso imaginário, somente com a intenção de “aquecermos os motores”. É apenas um artifício. Aliás, a sequência dada ao jeito de agir da personagem imaginária “Lina de Almeida”1 não é de forma alguma obrigatória, sequer a única, e muito menos a mais indicada (porque ela iniciou sua empresa informalmente, isto é, de maneira ilegal). Porém, o fato real é que ela pensou em todos os detalhes e cuidou de tudo para que nada desse errado. É certo que até podemos aprender com o erro, mas que é difícil é…





[image: Image] LINA DE ALMEIDA


Lina, uma típica dona de casa, era famosa entre seus conhecidos por seus doces e tortas. Nos aniversários dos amigos e dos parentes, ela era convocada para preparar o bolo e recebia sempre, ao final, muitos elogios. As pessoas perguntavam se ela aceitava encomendas. Não, ela não as queria.


Mas com o tempo Lina precisou aumentar a renda familiar, e percebeu nessa sua habilidade a chance de obter uma renda extra. E, daí, decidiu aceitar pedidos de encomendas de doces e se organizou para isso, anotando em um pequeno fichário os pedidos feitos. Também registrou o que era necessário para iniciar seu negócio em um caderno. Além disso, percebeu que deveria ter uma postura mais objetiva, menos amadora, e tomou as seguintes providências:


1) Organizou um fichário de receitas.


2) Pesquisou o mercado, verificando quais os estabelecimentos que seriam seus concorrentes, desde pessoas que trabalhavam informalmente até pessoas jurídicas como supermercados, padarias e docerias.


3º) Elaborou fichas técnicas com receitas, incluindo seu respectivo preço de custo (direto e indireto), já que alguns comerciantes do ramo da gastronomia tinham-na informado de que essas fichas serviam tanto para a padronização das receitas como também para a atualização dos custos e dos preços de venda de seus produtos.


4º) Atualizou-se sobre novos produtos similares aos que iria oferecer.


5) Consultou amigos sobre as opções do cardápio que pretendia oferecer e sobre o valor que estariam dispostos a pagar por seus produtos. Anotou tudo em seu caderno.


6) Preparou, baseada no resultado da pesquisa e da consulta aos amigos, um panfleto com uma pequena lista de opções, seus respectivos preços e número do seu telefone para encomendas. Tirou cópias e as distribuiu aos seus possíveis futuros clientes.


7) Providenciou a formação de um pequeno estoque de matérias-primas e de embalagens para as primeiras encomendas.


8) Escreveu passo a passo cada receita conforme as ia executando, de acordo com as encomendas, para facilitar o futuro treinamento de suas auxiliares.


9) Organizou uma agenda de encomendas, onde anotava cada pedido.


10) Preparou uma ficha para cada cliente novo, para listar no verso os pedidos, as datas e os preços pagos.





Esses são os primórdios da história que ela, Lina, conta para quem deseja saber como ela por pouco não se tornou uma empreendedora de sucesso no ramo da gastronomia.


Durante o período de amadurecimento de seu sonho (que tinha se transformado em necessidade), Lina, ao mesmo tempo, trabalhava na cozinha de sua própria casa, fora dos horários das refeições da família. Com isso foi ganhando mais e mais experiência, foi se relacionando com alguns comerciantes que passaram a revender seus produtos. E, assim, foi fazendo nome no mercado, criando e aumentando sua credibilidade junto a seus clientes. Devido à manutenção da qualidade seus doces, à cobrança de um preço aceitável e à pontualidade de suas entregas, ela passou a ser reconhecida como uma profissional responsável, confiável e séria. Estava na hora de formalizar o seu negócio: uma doceria!



A clientela


Sempre se faz um negócio para atender a uma clientela: oferecer serviços ou vender um determinado tipo de produtos. Então, iniciar um negócio, quando se leva junto uma clientela fidelizada e quando se tem uma experiência significativa, já pode ser meio caminho andado, embora nem sempre isso seja possível e nem seja tudo.


Ainda bem que dentre as preocupações de Lina estava incluído fazer marketing de sua doceria, a Rocambole, porque ela percebeu que atender apenas àquela clientela inicial (família, vizinhos e amigos) não seria suficiente para justificar o investimento a ser feito. Lina, como boa profissional, sabia que era preciso mais, era preciso divulgar a Rocambole para um público mais amplo, e foi aí que entrou o marketing. Talvez até por intuição, ela elaborou um fichário com os dados de todos os seus clientes.




Ficha de clientes (frente)
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Ficha de clientes (verso)
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Como Lina ainda não possuía um computador, preencheu as fichas dos clientes a lápis, porque assim as poderia atualizar sempre que necessário. Mas, se você tiver acesso a um computador, é claro que nada de lápis… Não se esqueça de fazer cópias de seus arquivos eletrônicos (back-up), para não perder informações preciosas.



O produto


A prestação de serviços no ramo da gastronomia merece muitos cuidados, além da higiene dos funcionários e da manipulação dos alimentos. É importante que a atenção dos chefes de cozinha, proprietários de bares, restaurantes, enfim, de todos que lidam diretamente com a gastronomia se volte para a manutenção de um determinado padrão de qualidade: um produto, não importa se doce ou salgado, se mais requintado ou se mais simples, sempre deve ser rigorosamente mantido de acordo com o seu padrão de qualidade. Gosto é gosto. É preciso manter o sabor dos alimentos exatamente igual, a cada vez que forem elaborados. É por isso que os donos de lanchonetes, bares ou restaurantes (de qualquer porte) precisam ter à mão um “caderno” de receitas bem-organizado e detalhado, passo a passo, para consultar sempre que for preparar um determinado cardápio. Novamente, lembramos que, se isso for feito em computador, será melhor!


O ideal é que se façam duas cópias de cada ficha: uma para permanecer na cozinha, de preferência, plastificada, devido ao manuseio e à higiene, e outra para ficar arquivada na gerência, como um original, que poderá ser reproduzida em futuras substituições de fichas desatualizadas ou sujas. Caso você disponha de um computador, abra um arquivo eletrônico para registrar ali todas as fichas de suas receitas.






Ficha de receitas/técnicas (frente)
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Ficha de receitas/técnicas (verso)
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[image: Image] POR QUE FAZER SEMPRE IGUAL?


Rosa era uma ótima cozinheira doméstica. Fazia de tudo: pratos variados, doces e salgados. Por ser uma pessoa simpática e gente muito boa, houve tempo em que desfrutou até de uma razoável clientela entre parentes, vizinhos e amigos que lhe faziam encomendas de doces e salgados para festas. Graças a esses predicados, recebeu um convite para trabalhar em um restaurante recém-inaugurado.


O cardápio apresentava várias receitas exclusivas, elaboradas com todas as minúcias, de acordo com as orientações fornecidas pela chefia da cozinha, de acordo com o padrão de qualidade preestabelecido.


Era preciso, então, seguir sempre (a cada preparo reproduzir exatamente igual cada receita) a descrição, o peso de cada ingrediente, seu modo de preparo, temperatura adequada dos fornos e fogão, rigor quanto ao tempo de cozimento, exatidão na forma de montar e servir, regularidade no peso das porções prontas e na forma de armazenamento. Tudo precisava estar 100% dentro dos padrões já estabelecidos, para que fosse possível manter a qualidade e, consequentemente, manter a satisfação do cliente.


Rosa, em sua experiência, amadora, estava acostumada a preparar tudo no olhômetro, e achava desnecessários todos aqueles procedimentos para seguir à risca a elaboração de uma receita, como ter que pesar tudo etc., uma chatice e perda de tempo. Embora tenham lhe explicado por diversas vezes a razão da necessidade de se fazer tudo sempre igual, ela se negava a entender, até que um dia um cliente se queixou da variação do padrão… Ela quase foi demitida, e somente a partir daí é que passou a se dar conta da diferença entre cozinha caseira e cozinha profissional.


A cozinha caseira não precisa de padrões rígidos, porque um dia pode ser melhor do que outro, ou não. Já a cozinha profissional não pode prescindir do mesmo padrão sempre. A começar pelo fato de que o cliente retorna querendo saborear exatamente aquilo que experimentou antes e que tanto o agradou, e não pode ser, de forma alguma, decepcionado. Só com um rigor total no controle dos processos de preparo é que se obtém sempre o mesmo resultado.





A produção dos itens do cardápio deve ser calculada em cima de uma demanda provável, para evitar sobras e desperdícios. Além da precisão da “fórmula” do produto, é necessário que também se respeite o seu prazo de validade. Digamos que uma lanchonete venda pão doce que, se embalado com papel-filme, tem um prazo de validade de dois dias. Então, uma vez vencido esse prazo, o produto não pode mais ser vendido. Nada de tentar enganar o cliente. Cliente insatisfeito é cliente perdido.


No quesito aproveitamento, é preciso deixar bem claro o que é chamado de “sobra”. Sobra é aquele alimento que não chegou a ser utilizado, foi armazenado correta e adequadamente, permanecendo, portanto, na mais perfeita condição de ser utilizado. E não devemos confundir com “reutilização” ou “restos”, que devem sempre ser descartados. É importante administrar bem as sobras, obtendo com isso a menor perda possível. Isso reverte para a saúde da empresa, para a competitividade de preços e para o alcance de melhores lucros.



O capital


Quantas e quantas boas ideias terminam sem serem desenvolvidas porque não houve capital suficiente para iniciar o investimento! A falta de dinheiro pode bloquear um novo investimento, mas um empreendedor não deve se deixar abater facilmente e precisa, portanto, procurar como conseguir dinheiro para investir em seu negócio. Daí ser importante entender o mínimo que seja de matemática e de aplicações financeiras. Mas, no caso que temos como modelo neste capítulo, a personagem Lina agiu de uma maneira totalmente intuitiva para juntar o montante necessário para iniciar a sua Rocambole.
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Graças à sua organização e ao esmero em suas atividades, o trabalho caseiro de Lina estava dando certo. Ela tanto pôde começar a equipar mais e melhor sua cozinha, adquirindo uma geladeira e um freezer só para os seus doces, uma balança eletrônica, uma batedeira industrial, formas etc., como pôde começar a reservar uma parcela de seu lucro, que foi aplicada em um banco em seu nome.


Nesse momento, de uma produção maior, ela já contava com dois auxiliares: um providenciava as compras, fazia as entregas, anotava os pedidos, ia ao banco. O outro ajudava na cozinha.


Procurou e conheceu outras doceiras e salgadeiras, passou a fornecer para mais lojas. Se, por um lado, estava tudo acertado para produzir mais e mais, por outro percebeu a necessidade de formalizar o seu negócio. Como atender empresas formalmente constituídas se estava no mercado informal de trabalho? Como atender eventos de pequeno porte (festas, reuniões, coffee-breaks), participar de debates, exposições e feiras de gastronomia se não tinha como cumprir a exigência de apresentação de nota fiscal no recebimento de valores por trabalhos executados para empresas?





Se uma atividade caseira e informal se torna bem-sucedida e, devido a isso, o empreendedor pretende ampliar o seu raio de ação, não há como deixar de formalizar sua empresa. Aliás, todas as empresas, micros, médias ou grandes, todas, sem exceção, devem ser formais, isto é, oficializadas. É exigência legal! A informalidade empresarial significa estar fora da lei. É ilegal. E daí pergunta-se: isso é correto? Não, não é, mas… foi o que Lina fez, e tantos outros pequenos empreendedores vêm fazendo… Razões? Certamente muitas. Mas, talvez a razão mais comum seja a falta de recursos para pagar os custos de registro de uma empresa e cumprir certas obrigações impostas pela lei.


Lina, após ter tomado a decisão de formalizar seu negócio, procurou um contador formado, registrado e com experiência na área de alimentação. É claro que você pode encontrar um contador responsável e honesto através da indicação de amigos, mas não se deixe levar pelos sentimentos… Afinal, a sabedoria popular apregoa que “negócio, negócio, amigos à parte”. Sendo assim, é importantíssima uma escolha adequada de um contador, um profissional que, mais do que orientar empresários em seus primeiros passos para a abertura do negócio, é quem vai colaborar permanentemente na administração contábil da empresa.


Ela também computou o montante do investimento inicial, quer dizer, determinou qual seria o valor de um capital que fosse capaz de arcar com todas as despesas da firma até que o seu faturamento mensal alcançasse um nível tal que pudesse suprir integralmente todas as despesas. Isso foi necessário porque Lina queria que sua empresa sobrevivesse. Nada de aventuras! Ela estava totalmente consciente de que uma empresa gera empregos e se torna responsável pela subsistência de algumas famílias, e que os seus dois primeiros anos são cruciais para a sua sobrevivência. É um tempo de bastante trabalho, de muito investimento financeiro e de praticamente nenhum lucro. Pode-se até considerar uma irresponsabilidade o fato de algum empresário contar logo de início com um investimento apertado e com o lucro imediato. Calcula-se que, durante os dois primeiros anos, uma empresa gaste mais do que receba. E, possivelmente, será a partir de dois anos de vida que ela, se estiver consolidada junto à sua clientela, poderá começar a prever o lucro.



Ter ou não ter sócios?


Na hora de se “abrir” um negócio, é perfeitamente normal que outras pessoas se interessem e manifestem o seu desejo em também participar da empreitada. E por que não se associar, já que as despesas com a formalização são grandes e o investimento inicial sempre é pesado?


Tendo conhecimento de que as estatísticas apontam como uma das maiores causas de fechamento de empresas com tempo de vida inferior a dois anos o desentendimento entre os sócios, é preciso avaliar a possibilidade de se ter um sócio com quem se possa somar valores, dividir trabalho e responsabilidades.


O coração de uma empresa não pode bater descompassado, ou ela estará condenada à morte. Se não há sócios, o coração da empresa bate no mesmo compasso da capacidade de empreendedorismo, de trabalho, de criatividade, de resolução de problemas de seu único proprietário. Já no caso de uma sociedade, é da união dos sócios que nasce esse coração. No entanto, é preciso ter consciência de que o sócio ideal não existe. O que existe é uma parceria franca e honesta, em que cada um dos sócios deve cumprir com a sua parte, de acordo com uma equilibrada divisão de responsabilidades. Enfim, uma união que se fundamenta em um entrosamento baseado no respeito ao que foi previamente acordado.
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