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    NOTA DO EDITOR




    “Meu sonho é ter um café”, diz o conhecido que pretende juntar as economias para mudar de vida. “Eu quero levar minha cozinha pra mais gente”, afirma o estudante de gastronomia. “Comida não tem crise... todo mundo precisa comer”, anima-se aquele que quer transformar o talento com as panelas em ganha-pão.




    Para quem está começando, este livro encurta o caminho às vezes sofrido que os donos percorrem até o negócio de alimentação se estabilizar, apresentando métodos que substituem o “tentativa e erro” comum na área. Para quem já está no mercado, é um guia prático para melhorar os processos e otimizar os lucros – resultados que exigem “descascar” desafios como:




    

      	aplicar a especificação correta das mercadorias;




      	entender como os alimentos se modificam desde a entrada em estoque até o consumo pelo cliente, refletindo essas transformações no controle de custos;




      	planejar as compras em sintonia com o setor de produção;




      	estabelecer rotinas de recebimento que funcionem como a primeira barreira antidesperdício;




      	aplicar os conceitos de estoque de segurança, estoque máximo e ponto de pedido na delicada matéria-prima que é o alimento;




      	fixar metas de produção e fazer a equipe trabalhar dentro desses indicadores;




      	praticar a engenharia de cardápio com dados confiáveis.


    




    Os autores apresentam cada tema como o passo a passo de uma receita de resultados comprovados. Com a presente obra, o Senac São Paulo rea­firma sua vocação para o aprimoramento do mercado da gastronomia e reforça valores que são pilares em sua atuação: a atitude empreendedora e a excelência.
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      O QUE É GESTÃO?


    




    Quando falamos em gestão, podemos dizer que significa realizar a administração de uma empresa ou de outras instituições, para fazer com que alcancem seus objetivos, os quais podem ser de manutenção ou de crescimento.




    Para que os objetivos sejam atingidos, essa gestão deve buscar ser os “Es” a seguir.




    

      	
Eficiente: a gestão eficiente busca cumprir sua função corretamente e da melhor maneira possível, utilizando produtivamente os recursos disponíveis, ao menor custo-benefício e em menor tempo. Em suma, é fazer a coisa certa com menor custo.




      	
Eficaz: uma gestão eficaz compreende a necessidade da utilização de metodologias apropriadas para a obtenção dos resultados. Em resumo, faz o que é preciso para alcançar os objetivos.




      	
Efetiva: uma gestão efetiva se caracteriza por realizar algo (ou seja, é eficaz) da melhor forma possível (ou seja, é eficiente). Assim, podemos afirmar que consiste em administrar a situação de modo que se consigam alcançar as metas estabelecidas.


    




    A gestão se realiza com base em um conjunto de processos que fazem o empreendimento girar e seguir para a frente. Se conseguirmos medir esse conjunto de processos, analisar as informações que surgirão e, então, tomar as providências necessárias para a resolução das questões que poderão vir à tona, estaremos gerindo com eficiência, eficácia e efetividade.




    Em um negócio de alimentação ou de alimentos e bebidas (A&B), medir é pesar ou contar; é utilizar uma balança e uma calculadora como uma das formas mais simples e práticas de aplicar gestão.




    Portanto, para iniciar a gestão nessa área é necessário:




    

      	ter uma balança de 15 kg calibrada recente­­mente;




      	usar uma calculadora que, de preferência, não seja a do celular – tenha uma para o seu negócio;




      	conhecer um pouco de planilhas eletrônicas ou utilizar um bom sistema de gestão;




      	atuar com vontade e muita persistência.


    




    INTEGRAÇÃO DOS FATORES QUE FAZEM GIRAR A RODA DO NEGÓCIO




    Fazer gestão é trabalhar integrando operação, planejamento, compras, contato com fornecedores, logística e produção, até que o produto final chegue ao cliente ou consumidor final.
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Figura 1.1 | Os diversos fatores envolvidos nos negócios de alimentação.




      Fonte: Alves (2018).


    




    Os profissionais envolvidos nessas frentes precisam trabalhar harmoniosamente visando ao mesmo objetivo, pois não há gestão sem trabalho em equipe, sem integração.




    

      CASO 1 – A IMPORTÂNCIA DA INTEGRAÇÃO




      Estabelecimento




      Restaurante self-service à vontade e com preço fixo, localizado no interior do estado de São Paulo.




      Cenário encontrado




      Nesse restaurante, havia uma pessoa que era responsável por montar o cardápio e realizar as compras. Esse colaborador jamais se dirigia à cozinha para saber se os produtos comprados atendiam às necessidades, sob a alegação de que vivia sem tempo e estava sempre “apagando incêndio” com compras de última hora, além de ter outros afazeres, como cuidar da manutenção e adquirir produtos que não eram alimentos.




      Por outro lado, na produção, ocorriam muitas perdas e muitos retrabalhos, pois a qualidade da matéria-prima que era entregue nunca havia sido questionada. A equipe de produção não tinha o hábito de avaliar a matéria-prima, pois acreditava que os desperdícios que ocorriam eram normais, afinal os produtos comprados eram sempre os mais baratos.




      O desperdício se encontrava em patamar elevado, e também era grande o prejuízo com a perda de verduras que sobravam.




      Encaminhamento e soluções




      Com o trabalho de consultoria realizado, um fluxograma de trabalho foi implantado com a participação de todos os envolvidos, criando o hábito de os colaboradores se reunirem e discutirem os problemas que ocorriam. Nesse processo, o comprador passou a acompanhar o recebimento da matéria-prima e a manipulação dos produtos na operação, fazendo o que chamamos de monitoramento.




      Foram realizados estudos de custo-benefício de verduras, avaliando perdas, rendimento e mão de obra.




      As frutas foram reespecificadas conforme uso e necessidade. Abacaxis pequenos foram substituídos por grandes para gerar mais produtividade e maior rendimento; melancias passaram a ter tamanhos médios de 7 kg a 10 kg cada uma, e as laranjas-pera adotadas foram as do tipo 13 (ver [Caso 5: O tamanho da laranja]). Os fornecedores foram orientados sobre todas essas mudanças de especificação. (Mais informações sobre especificação, ver [capítulo 2].




      Nesse trabalho, realizou-se treinamento para o recebimento de mercadorias. Todas as frutas passaram a ser pesadas e/ou contadas.




      A fim de diminuir o desperdício, houve alteração de cortes de frutas. E, para reduzir o prejuízo com a perda de verduras que sobravam, passaram a ser utilizadas verduras higienizadas e processadas.




      Também foi implantado processo de produção antecipada com cook chill[1], aplicando resfriamento rápido de alimento e melhorando a produtividade da operação.




      Resultados




      Redução de desperdícios, redução de custo, reavaliação do quadro de mão de obra e, consequentemente, melhora da lucratividade do restaurante e da satisfação do cliente. A equipe se tornou mais coesa, pois os objetivos foram direcionados para o mesmo interesse de todos os envolvidos.




      

        

          [1] Por esse processo, o alimento é cozido a 74 °C por mais de 5 minutos e, em seguida, resfriado até 3 °C em equipamentos que baixam a temperatura do produto rapidamente.


        


      


    




    PLANEJAMENTO




    Precisamos ter em mente que o objetivo final de um negócio – e o de A&B não é diferente – é a obtenção de lucro. Para isso, é necessário que o cliente receba um produto ou serviço que atenda à sua expectativa.




    Gestão, como vimos, passa por alguns caminhos, e um deles é o planejamento. No entanto, quando falamos de planejamento, ouvimos muitas vezes de nossos clientes e alunos: “O que devo planejar?”. Ou, ainda: “Não sei por onde começar meu planejamento”.




    Os pontos-chave de planejamento em A&B são os descritos a seguir (e mostrados na figura 1.2).
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Figura 1.2 | Fluxograma de planejamento.


    




    

      	
Definir cardápio: todo negócio voltado à alimentação deve ter com clareza o motivo de existir e, assim, saber o que venderá. A definição dos produtos a serem comercializados – a confecção do cardápio – passa pela escolha do perfil do negócio e do público consumidor.




      	
Fazer as fichas técnicas de todos os produtos: quando falamos de ficha técnica para um negócio de A&B, não estamos nos referindo às receitas dos pratos que o estabelecimento normalmente diz que tem. Para atender aos objetivos de produzir e de planejar, as fichas técnicas precisam contemplar itens específicos. Então, estamos falando de dois tipos diferentes de ficha técnica: a operacional (que contém foto do produto final, todas as etapas da elaboração do produto e informações de boas práticas de fabricação) e a de planejamento (também chamada de ficha de gestão e que descreve todas as matérias-primas utilizadas na produção do produto final). As fichas serão detalhadas no [capítulo 4]. Entre os negócios voltados à alimentação com os quais trabalhamos, menos de 10% possuíam fichas técnicas dos produtos elaboradas corretamente.




      	
Especificar as matérias-primas e as embalagens que serão utilizadas: conhecer exatamente as necessidades do negócio durante a elaboração das fichas técnicas auxilia na especificação de matérias-primas, bem como na definição das embalagens de matéria-prima necessárias para a elaboração dos produtos que serão vendidos.




      	
Prever as vendas: prever o que será vendido e quanto será vendido facilita o planejamento para a produção desses produtos, assim como as compras de matérias-primas e suas embalagens. Assim, como vimos anteriormente, uma ação está integrada à outra, e a comunicação é o elo perfeito entre elas.




      	
Analisar as melhores formas de produção: após o conhecimento do que será produzido, é possível planejar como produzir, e para isso existem algumas formas de produção. Umas são mais rentáveis que outras, algumas levam mais tempo, outras necessitam de determinados equipamentos, enfim, a fase de produção também deve levar em conta a gestão de que tanto temos falado.




      	
Calcular a necessidade de compra: a necessidade de compra, basicamente, surge com a previsão do que será vendido, levando sempre em conta o estoque de insumos existente. Não devemos comprar nem mais nem menos do que o necessário.


    




    Quando ocorre esse fluxo de ações realizadas com uma boa gestão, temos condições de criar planejamento em todas as fases. Havendo planejamento, é possível obter o que mais se deseja em um negócio, que é o lucro esperado.




    

      CASO 2 – DEFINIÇÃO DE CARDÁPIO, FOCO NO CONCEITO DO NEGÓCIO




      Estabelecimento




      Restaurante self-service por quilo, localizado na cidade de São Paulo.




      Cenário encontrado




      O restaurante possuía um nome japonês, mas não servia qualquer prato oriental. Oferecia pratos diversificados.




      As vendas estavam caindo, assim como a lucratividade. Após a entrada de uma sócia que tinha hábitos veganos, os proprietários pensavam em incluir no cardápio pratos veganos para atrair também esse público, porém sem deixar de oferecer todas as opções que já existiam.




      Encaminhamento e soluções




      O primeiro item consistiu em definir o foco do restaurante. Após essa definição, os sócios modificaram o nome do restaurante, buscando uma identificação de alimentação mais saudável, embora não vegana, mantendo os pratos que mais eram consumidos – inclusive proteínas de origem animal – e inserindo produtos vegetarianos ou mais saudáveis.




      Essas opções se deram por dois aspectos que foram levantados durante a consultoria: a capacidade de produção existente não comportaria a confecção de mais pratos diferentes, e haveria a possibilidade de ocorrer produção cruzada entre proteínas de origem animal e produtos veganos, o que certamente interferiria no sucesso em atingir esse público.




      Resultados




      Após a finalização do trabalho, foi observado aumento significativo no faturamento e na lucratividade do negócio.


    




    GESTÃO OPERACIONAL




    Gestão operacional consiste em buscar a melhor otimização da matéria-prima, conseguir o melhor rendimento, planejar, controlar, reduzir desperdícios, produzir no menor tempo, facilitar a obtenção de uma maior lucratividade.




    Uma das primeiras obrigações de qualquer área de operação em A&B é garantir a exatidão das [fichas técnicas]. Caso sejam percebidas divergências, as fichas e a operação devem ser corrigidas imediatamente, para que se tenha um cálculo perfeito tanto para as compras como para a produção.




    Também é necessário ter conhecimento dos indicadores de desempenho. Os mais utilizados nos negócios em geral, e não só nos de A&B, tanto na gestão financeira como na gestão operacional, são:




    

      	receita (faturamento);




      	custos fixos;




      	folha de pagamento;




      	
turnover de funcionários;




      	custos variáveis;




      	custo da mercadoria vendida (CMV; ver [capítulo 3]);




      	margem de contribuição (preço de venda menos custo);




      	
ticket médio.


    




    Na área de alimentação, podemos dizer que, como indicadores operacionais, o conhecimento do CMV e da margem de contribuição é de suma importância para medir o resultado, pois os dois refletem efetivamente o desempenho da matéria-prima e a sua transformação nas refeições.




    Segundo Lucentini (2014), o custo final de um produto – um copo de suco, um prato de salada, de arroz, de feijão ou de proteína – nada mais é do que a soma de indicadores. É a transformação da matéria-prima em diversas etapas, cabendo aos responsáveis pelo negócio avaliar a movimentação dos produtos, buscando sempre a otimização. Os indicadores devem mensurar e monitorar todos os processos e subprocessos de determinadas áreas, tendo sempre em mente que indicadores operacionais são resultados de procedimentos de trabalho. Ou seja, refletem o modo como está sendo feita a operação.




    Nos negócios de A&B, muitas vezes, vemos que infelizmente são avaliados apenas os preços de compra, sem a noção de que esse preço de compra (ou, pelo menos, o que se acredita que seja o custo do produto final) pode sofrer variações durante o processo produtivo.




    Os preços pagos pelas matérias-primas nas compras “caminham” ao longo do processo produtivo, que compreende o recebimento da mercadoria, o armazenamento, a distribuição entre as áreas e a produção em si. Esses preços vão sofrendo alterações decorrentes de quantidades não recebidas, de rendimentos não planejados, de desperdícios desnecessários, de modo que podem aumentar a ponto de inviabilizar o produto final.




    Assim, os custos variam conforme o conhecimento que se tem dos indicadores existentes. Se não houver domínio da operação, se não houver indicadores, os resultados serão a soma de ineficiência ou de acaso. Da mesma matéria-prima – arroz, feijão, carne, etc. –, é possível obter resultados diferentes, pois são a física (a transformação da matéria) e a matemática (o custo) agindo sobre ela.




    Feitas essas considerações, podemos afirmar que, em A&B, a gestão operacional é implementada considerando três grandes ações: controlar processos; integrar planejamento, produção e vendas/distribuição/marketing; e fazer render o recurso material.




    

      	
Controlar processos: em nossa experiência, em muitos casos encontramos uma produção ocorrendo sem quaisquer planejamento e controle, vendas sendo realizadas sem integração com a produção e sem planejamento de abastecimento e, ainda, algumas produções até com planejamento, porém sem controle sobre o planejado e sobre a produção. Ou seja, uma “integração da falta de organização” em que os fatores se retroalimentam para um mau resultado. É preciso controlar o que foi planejado, controlar o que está sendo produzido e controlar o que está sendo vendido ou distribuído, e isso só é possível com a integração propiciada pela geração de dados e indicadores.




      	
Integrar planejamento, produção e vendas/distribuição/marketing: quando as ações de produção e de vendas/distribuição/marketing ocorrem de forma isolada, sem planejamento, acabam acontecendo rupturas de abastecimento ao cliente e/ou sobra de produção. 



      

        	Planejamento: envolve a confecção de fichas técnicas e o levantamento de todas as matérias-primas e embalagens. Tendo como base os cardápios programados, nessa etapa deve ocorrer o planejamento de materiais a serem adquiridos com certa antecedência, considerando quantidade e custo (e sem negligenciar a qualidade).




        	Produção: o responsável por esta área deve produzir a quantidade de alimentos que foi planejada para venda ou distribuição.




        	Vendas/distribuição/marketing: a informação sobre a venda ou distribuição deve ser compartilhada com a produção, e a demanda deve ser planejada em conjunto.


      






      	
Fazer render o recurso material: quando realizamos uma gestão de custo utilizando fichas técnicas (e com uma revisão constante delas), quando negociamos melhor nossas compras, quando escolhemos melhor nossos fornecedores, quando identificamos e selecionamos as matérias-primas mais adequadas e as manipulamos de forma eficiente e quando fazemos a integração entre produção, vendas e compras, estamos criando os melhores ingredientes da receita para obter o melhor rendimento dos insumos.


    




    

      CASO 3 – CONTROLES E INTEGRAÇÃO NA GESTÃO OPERACIONAL




      Estabelecimento




      Restaurante self-service por quilo, localizado na cidade de São Paulo.




      Cenário encontrado




      O restaurante tinha uma boa receita, mas vinha em declínio, com perda de clientes e aumento dos custos. O objetivo da consultoria era reduzir os desperdícios.




      Durante a análise, foram identificados vários aspectos relacionados aos custos e à insatisfação dos clientes, conforme a seguir.




      

        	Falta de padronização do café que era servido (às vezes se comprava o pó tradicional e, outras vezes, o extraforte). Ou seja, não existia especificação de pó de café, e também não havia ficha técnica. Os dois tipos de pó apresentam rendimentos diferentes, mas a colaboradora desconhecia essa diferença e sempre utilizava a mesma quantidade de água para o cafezinho dos clientes. A bebida feita com o pó extraforte ficava mais forte, e a preparada com o tradicional ficava mais fraca (ou seja, havia a necessidade de mais pó para a mesma quantidade de água).




        	Confiança exacerbada no açougueiro que cortava as carnes (havia vários problemas na gramatura dos cortes).




        	Erros grosseiros no recebimento de mercadorias.


      




      Encaminhamento e soluções




      

        	Padronização do café. Foi definido o pó extraforte, que passou a ser o comprado sempre, e se padronizou a quantidade de água. Para isso, foi feita marcação do nível de água no tubo de vidro indicador desse líquido na cafeteira. E, claro, foi criada a ficha técnica do produto café, refletindo essas definições.




        	Controle de rendimento da carne. Com base nas necessidades detectadas de monitorar as gramagens das carnes e de levantar o custo real de quilo das carnes, foi implantado o monitoramento do degelo e das perdas. Também se implementou o controle de gramagem de cada porção – com isso, os bifes passaram a ser pesados um por um, e não mais por média de “montinhos” de 10 bifes.




        	Treinamento quanto ao recebimento de mercadoria. O colaborador responsável pela tarefa foi treinado para conferir as mercadorias, pesando, contando e verificando qualidade e especificações delas.


      




      Resultados




      Com as correções efetuadas, foi possível estabelecer métodos de planejamento de compras e de vendas, melhores rotinas de abastecimento e controle de rendimento da produção de cortes de carnes (esta atividade passou a ter um índice de rendimento a ser atingido como meta). O restaurante teve uma significativa melhora nos resultados.
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      ESPECIFICAÇÃO DE MATÉRIA-PRIMA


    




    Quando nos referimos à especificação de matéria-prima, queremos falar sobre criar um conjunto de exigências para determinado produto ou serviço. Uma vez realizada essa ação, qualquer produto ou serviço diferente daquele que foi definido será entendido como fora da especificação.




    Sempre ressaltamos que, quando especificamos matérias-primas, estamos objetivando redução de custos sem alteração na qualidade, ganhos na gestão operacional e, o mais importante, padronização do produto que será destinado ao cliente, porque melhoramos também a qualidade do processo de recebimento de mercadorias.




    Alves (2018) afirma que, entre os vários significados de especificar, existe um ao qual devemos dar atenção especial, pois cabe muito bem para nós, profissionais de alimentação que devemos caracterizar nossos produtos: “dar direcionamento”. Uma especificação funcional seria, portanto, a definição dos produtos com base na função desempenhada.




    O autor ainda reforça que esse direcionamento é escolher, entre as opções, a que melhor atende em termos de qualidade e custo. Após essa definição, e com a avaliação do rendimento, guiamos as próximas áreas da cadeia: o modo como elas devem proceder com essa especificação, ou seja, como os setores de compras, recebimento, estoque e produção devem desempenhar suas funções.




    Assim, a especificação de matérias-primas acaba envolvendo alguns objetivos:




    

      	devemos conhecer todas as opções que o mercado pode oferecer, a fim de identificar a melhor matéria-prima para a nossa real necessidade;




      	conhecendo a real necessidade para a melhor utilização, conseguimos obter o custo previsto de cada matéria-prima e, consequentemente, o do produto final, lembrando que tudo isso é facilitado pela ficha técnica;




      	com a padronização das matérias-primas, temos a padronização do produto final, aspecto que é muito valorizado pelo cliente final;




      	havendo essa padronização, conseguimos uma melhor negociação de preços no momento de comprar mais produtos e, consequentemente, padronização de custo;




      	a padronização também torna o recebimento mais fácil de ser realizado e evita erros de conferência quanto ao padrão e à qualidade.


    




    Portanto, para toda matéria-prima utilizada – ou, pelo menos, para as mais importantes –, é necessário haver uma ficha de especificação, na qual haja as seguintes informações:




    

      	nome do produto com sua descrição resumida;




      	utilização, informando em qual item do cardápio o produto é utilizado;




      	unidade de compra (a ser utilizada pelo responsável pelas compras ao fazer uma negociação);




      	unidade de estoque (que pode ser diferente da unidade de compra e é controlada pelo setor de estoque);




      	descrição detalhada, com todas as informações mais técnicas, bem como características, embalagens utilizadas, etc.




      	marcas aprovadas, para que o responsável pelas compras possa conhecer as exigências necessárias no momento da negociação.


    




    

      

        



        

      



      

        

          	

            FICHA DE ESPECIFICAÇÃO

          

        


      



      

        

          	

            Nome do produto

          



          	

            ARROZ AGULHINHA

          

        




        

          	

            Utilização

          



          	

            ARROZ PARA O BUFFET

          

        




        

          	

            Unidade de compra

          



          	

            FARDO

          

        




        

          	

            Unidade de estoque

          



          	

            PACOTE DE 5 KG

          

        




        

          	

            Descrição detalhada

          



          	

            ARROZ AGULHINHA TIPO 1, FARDO COM 6 PACOTES COM 5 KG

          

        




        

          	

            Marcas aprovadas

          



          	

            A, B OU C

          

        


      



      

        

          	

            Figura 2.1 | Modelo de ficha de especificação de matéria-prima para restaurante por quilo.

          

        


      

    




    Com a ficha de especificação, podemos garantir a padronização dos produtos a serem recebidos, bem como facilitar a integração das frentes envolvidas no processo produtivo, possibilitando que o produto final possa ser oferecido com qualidade e na data correta ao cliente.




    

      CASO 4 – O CAMARÃO CERTO




      Estabelecimento




      Restaurante self-service por quilo, localizado na cidade de São Paulo.




      Cenário encontrado




      O restaurante estava reformulando seu cardápio. Um dos produtos em questão era o risoto de camarão, servido apenas às sextas-feiras para atrair mais clientes nesse dia da semana, em que a concorrência com outros negócios de alimentação era mais acirrada. Mas o prato não agradava aos clientes: eles reclamavam que era “difícil pescar algum camarão no risoto” – uma situação que acabava indo contra a estratégia de tentar atrair mais consumidores.




      Ao fazermos a análise das fichas de cada produto, verificamos que o estabelecimento comprava camarão 71/90[1] ao preço de R$ 63,22/kg. Esse tipo de camarão pode ser considerado pequeno.




      Encaminhamento e soluções




      Foram solicitadas amostras de outros tamanhos de camarão, para que fosse possível avaliar se o risoto apresentaria melhora de qualidade, mas havia a preocupação com o aumento do custo decorrente da compra de camarões maiores. Então partimos para a análise do degelo (ou seja, quanto se perde após o descongelamento), da limpeza e do custo final de cada tamanho de camarão. Chegamos à conclusão de que, se o proprietário fechasse o preço com um novo fornecedor, poderia utilizar camarão 36/40[2] pagando R$ 62,00/kg.




      Resultados




      Redução de custo, pela abertura de negociação com um novo fornecedor, e obtenção de uma matéria-prima melhor, o que permitiu atingir o objetivo de agradar aos clientes do restaurante.




      

        

          [1] Esse tipo quer dizer que, para cada libra (450 g), sempre deve haver de 71 a 90 camarões sem cabeça ou descascados.


        




        

          [2] Conforme essa classificação, para cada libra (450 g) sempre deve haver de 36 a 40 camarões sem cabeça ou descascados. Isso quer dizer que estamos falando de camarões maiores que os de classificação 71/90.


        


      


    




    HORTIFRÚTI




    Quando falamos de hortifrúti – ou FLV (frutas, legumes e verduras), como alguns conhecem –, é preciso esclarecer dúvidas bastante comuns sobre a classificação de frutas, legumes e verduras.




    Inicialmente, é preciso entender que todos esses produtos são considerados hortaliças, pois são produtos dos quais consumimos uma ou mais partes em sua forma natural.




    Existe uma gama enorme de espécies de hortaliças, e por essa razão se criaram categorias que pudessem facilitar a classificação delas. Com isso, nasceu a divisão em frutas, verduras e legumes, que podem ser resumidas conforme a seguir.




    

      	
Frutas: são as hortaliças das quais aproveitamos os frutos doces ou cítricos – por exemplo, laranja, melancia, banana, uva. Tecnicamente, frutas são legumes, porém com seus frutos doces.




      	
Legumes: referem-se às hortaliças das quais utilizamos os frutos ou as sementes; os frutos normalmente são salgados (ou, pelo menos, não são doces). Por exemplo: chuchu, abóbora, berinjela. Também podemos considerar legumes as hortaliças das quais aproveitamos as partes que ficam sob o solo, como batata, cenoura, alho, cebola, entre outras.




      	
Verduras: são as hortaliças cujos talos, folhas e flores aproveitamos, como alface, rúcula, couve-flor, aspargo. Podemos complementar que são as hortaliças das quais utilizamos as partes que se encontram acima do solo.


    




    Vale ressaltar que essa divisão, embora bastante difundida, não é a mais técnica. Como curiosidade, podemos pensar que, analisando tecnicamente, sendo o fruto o ovário de uma planta em seu estágio amadurecido, em que ficam as sementes, o tomate, a abobrinha e o pimentão seriam frutas, e o morango, o abacaxi e a maçã não seriam frutas.




    Os produtos de hortifrúti são utilizados em vários negócios voltados à alimentação; são importantes na composição de várias fichas técnicas de produtos. Eles estão presentes em todas as saladas, em temperos, em guarnições, em sobremesas e em bebidas, podendo representar em média 30% a 40% do custo da mercadoria vendida (CMV).




    Em razão das muitas opções existentes, é preciso definir e especificar esses itens de acordo com a real necessidade do negócio de A&B.




    Variedade e classificação




    Alves (2018) cita o exemplo da laranja, o fruto mais consumido no Brasil, que pode apresentar as variedades bahia, pera rio, pera natal, valência, charmute, folha murcha e lima, sem falar das laranjas importadas. Como se não bastassem essas variedades, para cada variedade existem as classificações.




    Por exemplo, no caso da laranja-pera, é possível escolher as classificações encontradas no mercado, que seriam tipo A, tipo B ou tipo C (as quais basicamente se referem ao tamanho e/ou às quantidades encontradas em uma caixa do produto).




    Portanto, ao fazer a especificação de um produto de hortifrúti, temos de considerar esses dois fatores: variedade e classificação.




    Variedade se refere ao tipo do produto. Por exemplo, abacaxi (havaí, pérola); abacate (fortuna, avocado, margarida, quintal, geada); banana (nanica, prata, maçã, terra, ouro); abóbora (japonesa, moranga, paulista, seca); pimentão (amarelo, verde, vermelho); alface (americana, crespa, lisa, mimosa, romana) e por aí segue. Assim, uma variedade poderá nos atender ou não, uma variedade poderá nos atender melhor que outra, e por isso não é perda de tempo analisar com muito cuidado, entre as opções oferecidas, a que melhor pode nos atender em termos de qualidade e custo para o produto final. Portanto, conhecer a variedade do produto correto pode aumentar a lucratividade do empreendimento.




    A variedade de produtos de hortifrúti é enorme, seja em tamanho, cor, aroma ou sabor. Constantemente encontramos novos produtos no mercado, importados ou desenvolvidos por pesquisas.




    Classificação se refere à separação do produto efetuada em lotes visualmente homogêneos e em que sua descrição é feita com base em características mensuráveis. Ou, ainda, para simplificar, podemos dizer que a classificação se dá por meio de critérios como tamanho ou peso do produto.




    Por exemplo, no caso do abacaxi pérola, a classificação é realizada pelo peso da unidade:




    

      	
tipo graúdo: em média, 1,8 kg;




      	
tipo médio: aproximadamente, 1,4 kg;




      	
tipo miúdo: em média, 1 kg.


    




    No caso da laranja-pera, a classificação se dá pelo diâmetro – e, assim, pela quantidade que cabe em uma caixa de 25 kg:




    

      	
tipo A: de 9 a 12 dúzias;




      	
tipo B: de 13 a 15 dúzias;




      	
tipo C: de 16 a 21 dúzias.


    




    O limão taiti também é classificado pelo diâmetro (consequentemente, pela quantidade que cabe em uma caixa):




    

      	
tipo A: de 15 a 18 dúzias;




      	
tipo B: de 21 a 27 dúzias;




      	
tipo C: acima de 31 dúzias.


    




    Já a berinjela comum é classificada pelo comprimento:




    

      	
tipo 1A: até 20 cm;




      	
tipo 2A: entre 20 cm e 25 cm;




      	
tipo 3A: maior que 25 cm.


    




    Os preços são definidos conforme variedade e classificação. Portanto, conhecer e especificar o produto de hortifrúti corretamente, identificando a real necessidade do empreendimento e a utilização do item no produto final, são importantes fatores para conhecer o melhor custo-benefício e propiciar aumento de lucratividade.




    As fotos 2.1a a 2.1c exemplificam a classificação de abacaxi pérola.




    

      [image: ]



      
Fotos 2.1a a 2.1c | À esquerda, abacaxi pérola pequeno (1,035 kg); no centro, médio (1,400 kg); à direita, graúdo (1,845 kg).


    




    O exemplo do abacaxi




    Os produtos de hortifrúti são vendidos e entregues sem rótulo, sem informação quanto a valor nutricional e validade, porém, como dito anteriormente, podem representar mais de 30% do CMV de um negócio voltado à alimentação. Com a tendência de crescimento do consumo de alimentação natural, esse percentual pode se elevar.




    Como o custo operacional pode ser reduzido de maneira expressiva quando há uma correta especificação dos produtos, é necessário fazer essa organização da maneira mais clara possível, pois vimos que tomate não é apenas tomate e que abacaxi não é somente abacaxi.




    Como exemplo, o quadro 2.1 apresenta dados da cotação do abacaxi com base nas informações da Companhia de Entrepostos e Armazéns Gerais de São Paulo (Ceagesp).




    

      
Quadro 2.1 | Exemplo de cotação do abacaxi.




      [image: ]



      Fonte: adaptado de Ceagesp.


    




    A coluna “Produto” indica o nome do produto e a variedade. Neste exemplo, o abacaxi pode ser das variedades havaí ou pérola.




    A coluna “Classificação” informa o tamanho do item: A para abacaxi (havaí ou pérola) graúdo, B para abacaxi médio e C para abacaxi miúdo.




    A coluna “Und/peso” se refere à unidade de medida pela qual o produto é comercializado. Neste exemplo, é por unidade.




    A coluna “Menor” informa o menor preço encontrado na data da cotação. A coluna “Comum” representa o preço mais comum. A coluna “Maior” indica o maior preço encontrado na data em questão.




    Na coluna “Kg”, há referência de peso de cada variedade de produto conforme sua classificação.




    A coluna “Forma” se refere ao formato da fruta, e a coluna “Cor” indica a cor do fruto do abacaxi.




    Com base nesses elementos, a especificação completa de um abacaxi deve seguir este modelo: “Abacaxi pérola médio peso médio 1,4 kg”.




    Observando detalhadamente o quadro 2.1, podemos constatar que os preços variam conforme a variedade e a classificação.




    É por essa razão que a falta de especificação do produto e de treinamento no recebimento gera prejuízos em quantidade e em valor, conforme mostra o quadro 2.2




    

      
Quadro 2.2 | Exemplo de prejuízo causado por falta de especificação e erro no recebimento: neste caso, de 22,22% (em relação ao peso) e de 21,33% (no valor pago).




      [image: ]

    




    O exemplo do maracujá




    Quais são os melhores maracujás para suco e para outros usos? Maracujá doce ou azedo? Grande e bonito ou murcho? Para suco, a variedade mais indicada é o chamado maracujá azedo. A variedade doce (de formato oblongo e sementes muito doces) é mais recomendada para consumo na sua forma original.




    Primeiro vamos entender o que ocorre com a casca do maracujá.




    A umidade da casca migra para a parte interna da fruta, fazendo a casca murchar e a polpa aumentar. Cada dia que passa, a casca vai perdendo peso e a polpa vai aumentando e ficando mais doce, pois o maracujá está amadurecendo.




    A mesma fruta (maracujá azedo) em determinada data é classificada como super e, após alguns dias, é classificada como 3A. Quando fica ainda mais murcha, a classificação passa a ser 1A e maracujá azedo murcho de saco (como é conhecido quando vem embalado em saco de ráfia).




    Em várias comparações realizadas entre um maracujá super e um maracujá murcho, o rendimento do murcho se mostra muito maior, com percentual menor de casca e maior de polpa.




    

      [image: ]



      
Fotos 2.2a a 2.2f | Comparações entre maracujá super (à esquerda) e murcho (à direita): na primeira linha, peso do produto inteiro; na segunda, peso das cascas; na terceira linha, peso da polpa obtida.


    




    Os resultados das comparações mostradas nas fotos 2.2a a 2.2f são apresentados no quadro 2.3.




    

      
Quadro 2.3 | Maracujá super × maracujá murcho: rendimento de polpa.



      

        



        



        

      



      

        

          	

            Classificação do maracujá

          



          	

            Super

          



          	

            Murcho 1A

          

        




        

          	

            Peso da fruta inteirain natura

          



          	

            1.130 g

          



          	

            625 g

          

        




        

          	

            Peso da casca

          



          	

            715 g

          



          	

            380 g

          

        




        

          	

            Peso da polpa*

          



          	

            415 g

          



          	

            250 g

          

        




        

          	

            % de polpa equivalente ao peso avaliado

          



          	

            36,73%

          



          	

            40%

          

        


      



      

        

          	

            * Pote plástico: 5 g.

          

        


      

    




    Analisando os dados do quadro 2.3, podemos concluir que, ao comparar a mesma quantidade de maracujá, temos os seguintes rendimentos:




    

      	1 kg de maracujá super teria 32,50% de polpa;




      	1 kg de maracujá murcho teria 64% de polpa.


    




    Assim, o maracujá murcho rende 31,50% mais que o super.




    Agora vamos incluir, na análise, o fator preço. Analisando os preços de compra, podemos constatar as diferenças que existem entre o preço de um maracujá liso classificado como super e o de um murcho (1A).




    

      
Quadro 2.4 | Maracujá super × maracujá murcho: diferença de preço.



      

        



        



        



        



        

      



      

        

          	

            Produto

          



          	

            Maracujá azedo

          



          	

            Maracujá azedo

          

        




        

          	

            Classificação

          



          	

            Super

          



          	

            Murcho 1A

          

        




        

          	

            Unidade

          



          	

            Kg

          



          	

            Kg

          

        




        

          	

            Preço médio do kg

          



          	

            R$ 4,66

          



          	

            R$ 3,55

          

        




        

          	

            Diferença

          



          	

            -23,82%

          

        


      

    




    Portanto, como a função principal do maracujá nesse exemplo é o preparo de suco, a melhor especificação é o mais murcho, pois essa compra representa a aquisição de mais polpa e menos casca, com preço do quilo muito menor. Há ganho no rendimento e no custo.




    

      CASO 5 – O TAMANHO DA LARANJA




      Estabelecimento




      Rede de hamburgueria, com unidades em várias cidades do Brasil.




      Cenário encontrado




      A rede de hamburgueria tinha como um de seus principais produtos de hortifrúti a laranja, em razão do número de sucos que vendia. O consumo mensal dessa fruta chegava a 8 toneladas. Mas, mesmo utilizando a laranja-pera, que é a melhor variedade para suco, o prejuízo era grande.




      A título de curiosidade, a laranja bahia, muito usada ainda em vários negócios de alimentação que produzem suco, não é a variedade mais indicada para esse produto final, pois acaba sedimentando após um tempo, deixando o copo de suco com duas divisões: na metade superior do copo, uma coloração muito clara; na metade inferior, coloração mais escura, prejudicando o aspecto e fazendo com que alguns clientes inclusive exijam a troca do suco.




      No caso da rede de hamburgueria em questão, mesmo a variedade sendo correta (laranja-pera), constatamos que a especificação da laranja não era bem definida. O que foi informado é que “tinha que ser grande”. Verificamos que a laranja que era entregue era do tipo A, a grande.




      Esse tamanho maior da fruta gerava um problema: a castanha do espremedor (ou seja, a peça do extrator do suco) era menor que a laranja comprada, o que provocava desperdício.




      Encaminhamento e soluções




      Realizamos testes com o tamanho B e percebemos que o desperdício era bem menor. Isso porque o diâmetro da laranja cortada deve ser menor que o da castanha, para extrair o máximo de suco quando a extratora está em movimento. Assim, chegamos à conclusão de que o tamanho B era o ideal considerando a castanha utilizada nos espremedores da rede.




      O conhecimento da classificação e dos tipos da laranja-pera foi fundamental para que chegássemos a essa conclusão. Vale lembrar que essa fruta é classificada conforme a quantidade acondicionada em caixa de madeira. Se uma caixa é do tipo 13, por exemplo, significa que dentro dela cabem 13 dúzias de laranja. Se a laranja for do tipo 14, a caixa terá 14 dúzias, e assim por diante. Como visto antes: tipo A, de 9 a 12 dúzias por caixa; tipo B, de 13 a 15 dúzias por caixa; tipo C, de 16 a 21 dúzias por caixa.




      As fotos a seguir, que mostram a especificação de uma laranja-pera, comprovam a importância de definirmos corretamente nossa real necessidade para efetuar a melhor compra. As fotos apresentam a laranja-pera tipo 9 (que é grande, tem casca grossa e fornece menos suco) e laranjas-pera rio tipo 13 e tipo 14 (mais recomendados para extração de suco; o termo “rio” indica que a casca é mais fina).
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