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INTRODUCAD

Se vocé tem intencdo ou estd no inicio do processo de abrir um bar,
restaurante, padaria, lanchonete ou outro tipo de negdcio ligado ao setor
de alimentacao fora do lar, este e-book é para vocé.

Ao longo de anos atuando neste setor, percebemos a constante entrada
de novos aventureiros no empreendedorismo gastrondmico e a
quantidade de pessoas com mais duvidas do que respostas, o que é
normal quando se esta frente a um novo desafio.

Aprender com quem ja passou pelos mesmos desafios ou tem uma
bagagem de experiéncia no mercado, ira te poupar prejuizos e alocacao
de tempo desnecessaria na correcao de rotas por problemas que podiam
ser previstos.

Nesse e-book, vocé encontrarda uma lista dos itens basicos que precisam
ser considerados e que demandam investimento para estruturar o negocio
e um guia resumido com os principais pontos de aten¢ao e o passo a
passo para construir um empreendimento sélido. E tudo isso, com uma
sugestao de sequéncia para colocar em pratica e tirar os planos do papel.

Além disso, iremos te introduzir a uma pauta super importante: o papel
dos empreendimentos e das pessoas que estao envolvidas nesse processo
para construcao de comunidades mais responsaveis socioambientalmente

e como suas agoes terao impacto em algo maior.

Boa leitura!

Equipe Abrasel® e consultores parceiros?.

1.Associagdo Brasileira de Bares e Restaurantes
2.Referenciados na pagina X.
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PREFERE APRENDER 0UVINDO? D)

Existem diversos aplicativos que leem o PDF para
vocé. Assim, além de poder facilitar o
aprendizado, também pode otimizar o seu tempo.
Um desses aplicativos é o PDF Speaker (gratuito
para android) e o PDF Voice Reader (pago para
Iphone). Clique em um dos botdes abaixo para
ser redirecionado.



https://play.google.com/store/apps/details?id=com.pdfspeaker.pdfreader.pdfviewer.pdfeditor&hl=en_US&gl=US
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ENTENDENDO 0
PROCESSO

Para construir um negdcio solido, elencamos X pontos
fundamentais para vocé ter no seu radar ao abrir um bar,
restaurante ou outro empreendimento do setor de alimentagao
fora do lar.

O passo “zero” antes de partir para qualquer acdo para abrir
seu negécio é refletir e ter clareza sobre alguns pontos
muito importantes.

1. O que vocé espera desse negocio? Qual é o resultado que
vocé quer atingir?

2. 0 que te motiva a investir no setor de alimentacao?

3. Vocé gosta de servir?

4. Esta preparado para se dedicar e estar presente?

Principalmente a reflexao sobre a terceira pergunta, te
ajudara a entender se vocé esta no lugar certo. Quem investe
em um bar ou restaurante precisa gostar de gente. Precisa ter
humildade para servir e ter a satisfacao dos clientes como
um guia em todos os processos. E gostar de gente nao se
refere s6 em relacao aos clientes, mas sobre o trato com os
funcionarios, fornecedores e até mesmo com a vizinhanga.




Responder as perguntas acima e entender a propria
realidade, como o nivel de conhecimento sobre o mercado, o
tempo de dedicagao e a disposicao para comecar algo do
zero te ajudara em decisdoes importantes. Dependendo de
qual é a sua rotina, suas competéncias e ambicOes, vocé
podera definir se quer investir na propria marca ou em uma
franquia, e se comecara um empreendimento sozinho ou com
um sécio, por exemplo.

Essa reflexao ficara ainda melhor embasada ao final da
leitura desse e-book.

Ao analisar o mercado, é preciso fazer uma analise territorial
do ponto de vista socioecon6mico para entender os habitos
dos moradores e frequentadores de determinada
cidade/regido. Saber onde vocé estd inserido. Se é uma
cidade turistica ou universitaria, quais sao as condigoes
climaticas, se a populacao é mais tradicional ou disruptiva,
sdo varios os fatores de ponderacdo. E essencial entender as
expectativas das pessoas. O que elas sentem falta? O que
enxergam que pode melhorar? O que elas precisam? Se sua
resposta estiver menos focada em tentar vender algo que
vocé quer e mais ligada a “com que tipo de produto/servico
eu posso ajudar esse publico” vocé esta indo pelo caminho
certo.




S0 defina seu segmento de atuacao, ou seja, se quer abrir
uma padaria, uma hamburgueria ou um pub, por exemplo,
depois de analisar a concorréncia. Vocé nao necessariamente
precisa abrir algo inédito na regiao, mas precisa entender
onde o mercado ja esta saturado, quais sao 0S possiveis
pontos de melhoria dos seus concorrentes, quais sao oS
precos praticados e até mesmo sobre os que nem existem
mais, para procurar entender o histérico do que ja deu errado
na regiao e o porque.

E lembre-se: nao é porque ainda nao existe determinado tipo
de negocio na regiao, que ele tera sucesso. Pode ser que nao
tenha o perfil dos consumidores locais. Por isso, a definicao
do publico-alvo, esta intimamente ligada a definicao do
modelo de negécio.

E importante ter em mente como vocé quer que as pessoas
vejam o seu negdcio e como VOCé quer que as pessoas se
sintam ao terem contato com seu servigo, e para isso, propor
seu diferencial estratégico no mercado.

Estar bem alinhado com seus préprios planos, te ajuda a
direcionar até mesmo os profissionais que vocé precisara
contratar, como um consultor financeiro ou de marketing.

Os itens a partir daqui, terao mais sucesso se desenvolvidos
com um conhecimento financeiro adequado. Por isso, €
importante que vocé estude ou busque apoio de um
profissional para construir bases solidas. Saber quanto vocé
pode investir e fazer a distribuicao desse investimento da
forma adequada.



Vocé precisara saber o quanto poderda alocar em
investimentos pré-operacionais, quanto precisara de capital
de giro, adequagao do espago, entre outros. Um profissional
de financas, também te ajudara a reduzir os custos em todo o
processo.

INVESTIMENTO

O montante investido para quem quer abrir um negoécio no
setor de alimentacao fora do lar vai variar consideravelmente
sobre a regiao, porte, segmento e modelo de servi¢o do
empreendimento. Mas, para que vocé tenha uma nocao e
considere tudo que precisara investir, seque uma lista dos
itens que geram despesa para o seu negdcio:

- Reforma, adaptacao do imdvel e instalagdes (elétrica,
hidraulica, gas e comunicacgoes).

- Sistema de exaustao e ar condicionado.

- despesas de registro da empresa, honorarios profissionais,
taxas

- Mdveis, equipamentos e utensilios de cozinha e salao de
atendimento;

- Estoque inicial de produtos

- Capital de giro

- Aluguel, agua, luz; IPTU; telefone; internet

- Material de limpeza

- EPIs

- Salarios e outros honorarios profissionais

- Softwares e alugueis de maquinas de cartao

- Tarifas bancarias

- Publicidade e marketing

- Qualificacao da equipe

- Despesas de vendas e insumos consumidos no processo de
estoque e comercializagao.




Em um levantamento do Sebrae, considerando um
restaurante self-service de aproximadamente 200 m? e
capacidade para atender em média 150 clientes por dia, em
Sao Paulo, foi estimado um custo aproximado de
R$124.000,00 para ajustar inicialmente o nego6cio +
R$13.000,00 de custos mensais. Com o reajuste de inflacao
da época da publicagao para 2022 daria algo em torno de
R$205.840 para o negdcio + R$21.580,00 mensal.

Para abrir um nego6cio com solidez, é importante registrar
todas essas definicoes estratégicas e revisita-las conforme
for avancando nesse processo, para isso € indicado construir
um plano de negécio, contendo informacdes sobre o seu
empreendimento, como:

1.Descricao e diferencial de mercado;
2.Missao, visao e valores;
3.Descricao  do perfil dos empreendedores e dos
empregados;
4.Quais serao os produtos, servicos e 0s principais
beneficios;
.Quem sao os seus potenciais clientes;
.Localizagao - se existir uma sede fisica;
.Investimento total;
8.Forma juridica e o enquadramento tributario.
9.Analise de mercado e concorréncia
10.Analise de fornecedores
11.Plano de marketing
12.Plano operacional e plano financeiro

~N Oy Ui

Os nove primeiros itens, fazem parte de um “sumario
empresarial” que vocé vai preenchendo conforme avanca nas
analises de mercado e defini¢des estratégicas.
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Em um levantamento do Sebrae, considerando um
restaurante self-service de aproximadamente 200 m? e
capacidade para atender em média 150 clientes por dia, em
Sao Paulo, foi estimado um custo aproximado de
R$124.000,00 para ajustar inicialmente o nego6cio +
R$13.000,00 de custos mensais. Com o reajuste de inflacao
da época da publicagao para 2022 daria algo em torno de
R$205.840 para o negdcio + R$21.580,00 mensal.

S6é a partir do planejamento do seu cardapio sera possivel
fazer uma série de definicdes, como as areas de trabalho que
seu bar tera, quais fornecedores buscar, qual sera o horario
de funcionamento e até mesmo pensar em um plano de
divulgacgao.

Para definir o cardapio, é importante que vocé entenda sobre
ficha técnica e precificacdo, apenas assim, vocé conseguira
planejar um cardapio vendedor e lucrativo. A ficha técnica te
ajuda a entender, quanto de cada ingrediente vocé utiliza
para montar uma porcao do seu prato e qual é o custo de
cada fracionamento dos ingredientes, assim fica mais facil
fazer a precificacao e calcular desperdicios.

Um fator importante a considerar é TR T T
que: quanto menor for o seu | M@/’A/UV
cardapio, mais facil sera administrar bl e
os fornecedores e o estoque,
evitando perdas e desperdicio e
também sera mais facil garantir a (
agilidade de produgao. Além disso, i Z{f;ﬁicl,‘;crativosxmatos
quanto menos itens, maior a chance ‘
de garantir a exceléncia,
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Independente da quantidade de itens que vocé escolha,
deve-se pensar em ter pratos lucrativos e pratos atrativos. Os
pratos lucrativos sao aqueles que tém baixo custo de
producao comparado preco que consegue ser vendido. Os
pratos atrativos sao aqueles queridinhos do cardapio, que
sao responsaveis pela tomada de decisao do seu cliente para
ir ao seu bar. Ex.: um chopp em promoc¢ao. Nem sempre vocé
tera lucro com esse chopp, mas a existéncia dele faz com que
os clientes aparecam e consumam outros itens do cardapio.

O preco de um prato do cardapio deve ser baseado nos seus
custos + concorréncia, por isso, a pesquisa de mercado é tao
importante.

Para definir seu cardapio também € importante saber quem ¢é
seu publico. Por exemplo, se o publico de um restaurante é
em grande parte familias, pode ser importante considerar
pratos tamanho familia ou meias porgdes. Também ¢é
interessante pensar em ofertas harmonicas com a identidade
do seu negdcio e sua competéncia para trabalhar com
determinado segmento.

Vale também investir opcdes pensando em quem tem
restricoes alimentares, como vegetarianos, veganos ou
pessoas alérgicas a ingredientes como gluten ou lactose.
Tenha sempre opcOes para essa audiéncia, pois isso atrai e
fideliza clientes que podem ser estratégicos.

BUSQUE IMPRIMIR SEU DNA D@

Ao escolher o seu cardapio, vocé pode até ter um bom filé com
fritas, mas provavelmente nao sera ele que fara seu cliente se
lembrar de vocé e te recomendar. Busque ter uma criagao ou
releitura sua, que seja a cara da casa e da experiéncia que vocé
quer passar e trabalhe uma boa divulgagao em cima dela.




Para seguir a partir daqui, é importante que sua empresa
esteja formalmente aberta e legalizada. Para isso, procure a
prefeitura local e a vigilancia sanitaria do municipio para
emitir a documentagao necessaria.

Listamos alguns passos que sao importantes nesse processo:

1. Escolha dos CNAE’s / atividades que a empresa ira praticar
2. Verificar o tipo de empresa/ natureza juridica que
pretende (LTDA ou INDIVIDUAL)

3. Escolher tributacao (SIMPLES
NACIONAL/PRESUMIDO/LUCRO REAL)

4. Escolher Razao Social e Nome fantasia (opcional)

5. Definir capital social e percentual para cada so6cio se for
LTDA

6. Reunir documentos de identidade e endere¢o dos sdcios

7. Conseguir a guia IPTU do local pretendido para abrir a
empresa

8. Fazer uma consulta de viabilidade com a junta comercial
local para ver se as atividades podem ser exercidas no local
pretendido

9. Seguir o procedimento solicitado pela junta comercial
local.

11. Pagar as devidas guias de formalizagao

12. Gerar o contrato social

13. Fazer o registro digital da empresa na junta comercial

14. Preparar assinaturas digitais/socios e fazer certificado
digital e-CPF Al para cada sécio

15. Gerar licenciamentos com a junta comercial

16. Gerar o CNPJ na RECEITA FEDERAL

17. Emitir a FIC (Ficha de Inscricao Cadastral - Inscrigao
Municipal) com a prefeitura

18. Gerar pedido de opgao ao simples nacional (se for querer
esta tributacao)



Existem alguns fatores que vocé deve se atentar ao escolher
o local além do publico, objetivo e modelo de negdcio. Entre
eles:

e Pesquisar de forma prévia se o CNAE da atividade
escolhida é aceito naquele zoneamento urbano

e como é a rede elétrica, hidraulica, esgoto, gas e tamanho
da caixa d’agua;

e analisar quem sao seus vizinhos;

e Atentar para as regras de uso da calcada (logradouro
publico)

e se te permite investir em solucdes sustentaveis;

e Averiguar os limites permitidos para emissao de ruido
(Som)

e vias de acesso ao local;

e e quais sao as condicoes geograficas e climaticas da
regiao.

Se atentar para as permissoes do local € muito importante, e
muitas vezes, o dono do terreno ou imoével nao vai saber te
informar, por isso é indicado consultar direto a prefeitura do
seu municipio. Vocé vai precisar de documentos de
autorizacdao como o ALF (alvara de localizagdo e
funcionamento), alvara sanitario e o AVCB (auto de vistoria
do corpo de bombeiros). Lembrando  que essa
regulamentac¢ao varia de cada regiao, por isso, consulte os
orgaos locais para saber como proceder



Quando mencionamos o0s vizinhos, uma
pergunta simples pode esclarecer qual é o
ponto: Vocé acha interessante colocar o
seu restaurante do lado de um pet shop?
Bem provavel que nao, tendo em vista que
isso pode te causar dor de cabeca com
pontos da vigilancia sanitaria.

Outro ponto, é a observacao dos pontos de distribuicao de
gas. Ter a opcao do gas encanado é um ponto a favor, visto
que o uso de equipamentos a gas, a longo prazo, pode ser
economicamente interessante para o0 seu negdécio.
Equipamentos a gas costumam ser mais caros, mas também
sao mais econdmicos, e se pagam ao longo do tempo.

Ja quando falamos das condi¢cdes climaticas, um bom
exemplo é sobre o risco de inundacao. Invista em areas
seguras e pense a longo prazo.

Além da documentagao, existem outras obrigagdes para quem
esta abrindo um bar/restaurante e é importante com um
consultor especializado na area para se informar melhor,
porque algumas regras variam de regiao para regiao.

Uma delas refere-se as placas que vocé deve ter no seu
estabelecimento. Existem placas que sao obrigatdrias
estarem expostas em pontos de visibilidade para seus
clientes, como os locais que sao “proibidos fumar”, “proibido
alcool para menores”, “temos alvara”, entre outros.

Na Rede Abrasel, plataforma profissional para
quem trabalha e empreende no setor, vocé
encontra as placas obrigatdrias nacionalmente e
outras placas desejaveis prontas para uso
gratuito.
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Além disso, vocé também deve se atentar as obrigacdes
ligadas a seguran¢a dos alimentos, ou seja, a garantia da
qualidade dos alimentos que sao comercializados, desde as
etapas de manipulacao e preparo até o consumo.

Documentos obrigatérios para apresentacao junto a
Vigilancia Sanitaria:

1- Manual de Boas Praticas: documento que descreve as
operacoes realizadas pelo estabelecimento, incluindo, no
minimo, os requisitos higiénico-sanitarios dos edificios, a
manutencao e  higienizacao das instalacoes, dos
equipamentos e dos utensilios, o controle da agua de
abastecimento, o controle integrado de vetores e pragas
urbanas, a capacitacao profissional, o controle da higiene e
saude dos manipuladores, o manejo de residuos e o controle
e garantia de qualidade do alimento preparado.

2- POP’s Procedimentos Operacionais Padronizados:
procedimento escrito de forma objetiva que estabelece
instru¢des sequenciais para a realizacao de operagoes
rotineiras e especificas na manipulacao de alimentos.

a) Higienizacao de instalagoes, equipamentos e moveis;
b) Controle integrado de vetores e pragas urbanas;

¢) Higienizacao do reservatorio;

d) Higiene e saude dos manipuladores.

A legislacao que deve ser sequida referente a segurancga dos
alimentos ¢ a : RESOLUCAO - RDC N° 216, DE 15 DE
SETEMBRO DE 2004, que dispde sobre Regulamento Técnico

de Boas Praticas para Servicos de Alimentacgao.



https://bvsms.saude.gov.br/bvs/saudelegis/anvisa/2004/res0216_15_09_2004.html

Planeje as adaptagdes que vocé precisara fazer no seu
espaco, tanto do ponto de vista da legislacao e vigilancia
sanitaria, quanto estrategicamente pensando na publicidade
desse empreendimento. Cheque as normas da Anvisa, RDCs,
orgaos estaduais e municipais.

Um dos pontos mais importantes
para se atentar é referente a area
de produgao e as exigéncias da
legislacao sanitaria, por exemplo,
o indicado ¢é ter pias diferentes
para utensilios de cozinha e salao.
Refletir sobre o fluxo de pessoas e
processos, de acordo com o seu
cardapio, também pode te indicar
ajustes significativos que vao
melhorar a produtividade da
operacao e evitar contaminagao
cruzada ou acidentes.

Quando for prever espago para o estoque, considere que vocé
precisa de um espa¢o para os refrigerados, congelados,
secos, embalagens e produtos quimicos, que sejam
separados.
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Nao se esqueca que o ponto final de um processo nao é o
pagamento, existem outras acées como o descarte correto do
lixo. Pense sobre isso. Onde vocé vai armazenar o lixo
produzido até o dia da coleta? Existem algumas regides que
a prefeitura passa de 1 a 3x na semana apenas, e isso gera
um acumulo enorme de residuos em estabelecimentos de
alimentacao.

Pense também, quais adaptacoes vocé pode fazer do ponto
de vista da reducao de «custos a longo prazo e
sustentabilidade. Por exemplo, as aberturas para iluminacao
natural e ventilagdo. E nao podemos deixar de falar da
acessibilidade. Pensar nos cadeirantes, deficientes visuais e
outros.

@' E MAIS FACIL (E BARATO) TER UM PENSAMENTO CONSCIENTE
DESDE 0 INICIO DO QUE CORRIGIR A ROTA DEPOIS.

Do ponto de vista do marketing, tente incluir elementos que
representem o seu negécio e a sua identidade. E interessante
pensar sempre em espag¢os instagramaveis, que instigam seu
cliente a tirar uma foto por ali. E olha, tem formas muito
baratas de fazer isso. Vale a pena pesquisar e soltar a
criatividade!
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Existem alguns processos de controle que precisam ser bem
claros, para vocé ou para um funcionario responsavel
realizar, para evitar desperdicio e garantir um
servico/produto de qualidade. Veja alguns deles:

e (Conferéncia das entregas: Sempre se atente neste
momento, nao é s6 a quantidade solicitada que deve ser
conferida. E essencial olhar os prazos de validade,
condicao das embalagens, o estado térmico que o produto
chegou (o correto é que o produto chegue na mesma
condicao térmica na qual deve ser armazenado, ou seja,
se precisa ficar congelado, ja deve chegar congelado).

e Conferéncia de armazenamento: Entenda qual a
temperatura correta para armazenar seus itens e
estabeleca processo de controle diario para aferir a
temperatura e também checar as validades dos alimentos.

e Controle de processos: Tenha controle sobre suas perdas
ao preparar os alimentos. Quando vocé preparar uma
carne, por exemplo, qual a porcentagem perdida na
limpeza? Tenha isso claro para vocé e seus funcionarios e
meca periodicamente esse fator, incluindo o fator de
cocgao, € um indicador culinario que determina o
rendimento de uma prepara¢ao. Garanta o porcionamento
dos alimentos para preparar cada prato e mantenha sua
ficha técnica atualizada, de preferéncia com foto dos
pratos e porgoes.

e Controle financeiro e de resultados: Procure saber mais,
medir e controlar indicadores como: CMV (custo por
mercadoria vendida), o fluxo de vendas, o
faturamento/lucro por més e claro, estabeleca metas.



FERRAMENTA UTIL: PLANILHA DE DRE %

No que tange a gestao de bares e restaurantes uma das
ferramentas mais citadas ¢ a DRE - Demonstrativo de
Resultados do Exercicio, esta, apesar de ser a mais comum,
quase nao € aplicada no cotidiano dos botecos! O
desconhecimento dessas ferramentas faz com que os
gestores tomem decisdes baseadas apenas nas experiéncias
empiricas, sem analises e planejamento.

A DRE tende a apresentar uma visao holistica do seu negdcio
uma vez que esta confronta dos dados das receitas e
despesas do seu negdécio mostrando o resultado do seu
desempenho e detalhando a sua situagao operacional.

Pasmem! 90% das empresas que quebram no nosso ramo
afirmam desconhecer o motivo pelo qual chegaram nessa
situagao. Estas nunca tiveram um direcionamento pautado
em indicadores e ferramentas

Acesse aqui um modelo de planilha de DRE pronto para uso.

( Acesse a planilha >
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E a primeira vez que procura

fornecedores na area de
alimentagao? Buscar indicagoes € a
primeira dica. Fornecedores

confiaveis e com boa procedéncia no
mercado dao menos dor de cabega.
Mesmo assim, existem algumas
acdes extras, que sao importante
antes de fechar negocio:

e Compare pre¢os, nunca compre do primeiro que
conversar;

e selecione mais de um fornecedor para fechar negocio e
compre com porcentagens diferentes em cada um e, de
preferéncia, mantendo outros na sua base de contatos.
Assim, vocé nao fica na mao caso dé problema com algum
e pode negociar precos, pois os fornecedores com os
quais vocé compra menos quantidade, tendem a oferecer
condigoes melhores para ganhar mais espaco de mercado;

e Se é um fornecedor de produto de origem animal, é
obrigatorio que tenha o selo da inspecao federal (SIF),
estadual (SIE), municipal (SIM) ou o selo artesanal.

e Peca a documentagao que comprove que o negocio é
legalizado e marque uma visita técnica. A visita ajuda até
mesmo nas negociagoes, ja que VvoCcé vai conseguir
analisar no local, se eles tem alguma ineficiéncia ou
pratica que os coloque abaixo dos demais fornecedores
do mercado.

Dica extra: Sempre que possivel, busque conhecer e valorizar
pequenos produtores locais.




Uma das principais reclamacoes de quem ja esta atuando no
mercado de bares e restaurantes é a escassez de mao de obra
qualificada e a alta rotatividade dos funcionarios. Entao,
quando for contratar, € importante que vocé tenha em mente
alguns pontos de atencao para evitar problemas futuros e
fazer escolhas assertivas.

Ao realizar a entrevista de emprego, procure saber e
considere a real necessidade de trabalho daquele candidato,
entenda quais sao os sonhos dele e objetivos futuros para
que vocé nao seja pego de surpresa, e possa inclusive, pensar
em um plano de crescimento para aquele colaborador, caso
venha a ser contratado.

LISTA COM PERGUNTAS IMPORTANTES PARA
VOCE USAR DURANTE A ENTREVISTA

e Por que vocé gostaria de trabalhar aqui?

e Por que saiu do ultimo emprego?

e (Cite 3 defeitos e 3 qualidades suas.

e Por que devemos contratar vocé, e nao outra pessoa para
este trabalho?

e Quais sao seus sonhos e objetivos de vida a curto, médio
e longo prazo?

e Qual é a sua experiéncia com atendimento ao cliente?

e Qual foi o trabalho mais estressante que vocé fez até
agora?

e Quais sao os beneficios de trabalhar em equipe na sua
opiniao?

e Como é seu estilo de vida e hobbies?

e Como vocé agiria se tivesse um cliente bébado que o
ofendeu?



e Uma cerveja em garrafa cai e se quebra no chao - o que
vocé faria em seguida?

e Vocé recebeu um pedido complicado de bebidas e acabou
esquecendo - qual seria o seu proximo passo?

e Qual a sua disponibilidade de horarios?

e Qual sua pretensao salarial?

Um detalhe importante também é que o estilo de vida da sua
equipe precisa ser condizente com a sua proposta. Talvez nao
seja legal vocé ter gargons que esbanjam espontaneidade se
a sua casa vem de uma linhagem de trabalho tradicional e
formal. Ou ter gargons sérios e timidos se seu negdcio tem
uma pegada descontraida e animada.

Lembre-se: a gastronomia é feita de pessoas para pessoas!
Essa frase precisa ser repetida e assimilada. O maior ativo do
seu restaurante é sua equipe!

GARCOM EMPREENDEDOR E GARCOM VENDEDOR

Se um candidato para a vaga de garcom, sonha em
empreender e ter o prdprio negdcio, temos uma grande
oportunidade pela frente: de fazer a diferenca para essa
pessoa e como retribuicao, ter um funcionario dedicado e
interessado em gerar bons resultados.

Um garcom com essa ambicao, tem no restaurante uma
oportunidade de aprender sobre todos 0os processos e até de
progredir para uma posicao gerencial antes de investir no
préprio negdcio, por isso, se dedica ao processo.




O garcom também pode ser estimulado por programas de
metas e incentivos conforme resultado, formando assim os
garcons vendedores. Para formar um garcom vendedor, além
de analisar aspectos de personalidade durante a contratacao
como desenvoltura, paciéncia, boa memédria, proatividade,
boa comunica¢ao, carisma e honestidade, por exemplo, vocé
também precisa investir em treinamento, principalmente o
que vai preparar seus funcionarios para apresentarem bem a
casa, 0 seu cardapio e sugerir as harmonizagoes. Nenhum
vendedor exerce bem sua funcao se nao conhece bem o
produto.

Toda funcao é fundamental e deve ser valorizada. Por isso, é
importante criar estratégias que fagam com que seus
colaboradores se sintam assim.

Estabeleca um manual do colaborador, em que vocé deixa
claro informagcdées como as regras e normas da casa,
incluindo horarios, uso de celular, uniforme, o que pode e
nao pode, folgas, etc; as normas de conduta e boas praticas,
que informe como os funcionarios devem proceder durante o
atendimento ao cliente, fornecedores e com o0s proprios
colegas de trabalho e que dé as informacoes basicas sobre o
cardapio da casa.

A falta de treinamento de equipe é com certeza uma das
maiores deficiéncias do segmento. E essencial que sua
equipe seja treinada constantemente. O ideal é no minimo
cinco treinamentos por ano, entre salao e cozinha.
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Lembrando que treinamento nao é custo, é investimento. As
pessoas continuarao a ser fator preponderante de sucesso e
de insucesso, portanto, a sua maquina mental precisa estar
munida de conteudo e razdes para seguir o seu proposito.

CONHEGA 0S CURSOS GRATUITOS [
DA CONEXAO ABRASEL

Atente-se a todas as obrigacdes legais da contratacao. Faca
0os exames admissionais, o PCMSO - programa de controle
médico e saude ocupacional e o PGE programa de
gerenciamento de riscos para estabelecer EPIs, equipamento
de protecao individual.

Marketing nao é propaganda, marketing nao € comunicacao,
marketing nao é processo fim e sim processo meio. Para se
falar de marketing, vocé precisa entender de pessoas.

A gestao de marketing estabelece estratégias de
segmentacao, de posicionamento e diferenciacao no
mercado. E o marketing que ira disseminar o motivo da sua
existéncia no mercado. O marketing precisa estar cada vez
mais voltado para o relacionamento com o publico, seja
através da criacao de engajamento, para o reconhecimento e
valorizagao da marca ou na fideliza¢ao e recompra do cliente.




Sempre que possivel, busque ter um plano de marketing para
desenvolvimento do negdcio antes mesmo de abrir a casa,
afinal, o momento de lancamento é uma grande oportunidade
para trabalhar com estratégias de publicidade.

Além disso, um bom profissional de comunicacao e marketing
consegue avaliar correcdes de rota na sua casa, antes de
colocar a boca no trombone e vai preparar o territério para
que seu bar esteja bem posicionado nos canais necessarios.

Pense também que em qualquer modelo de compra, é
imprescindivel que o produto venha acompanhado de atencao
e encantamento. Esse carinho fara com que o cliente crie
uma ligagao com seu negdcio. A troca da louga, um recadinho
personalizado durante a entrega, um docinho no final do
atendimento, uma forma de recepcao diferenciada ou um
“‘mimo” para desculpar-se de alguma falha, sao acdes que
precisam ser pensadas com carinho e que podem fazer toda a
diferenca.

Além disso, mediante a guerra de ofertas no cenario digital,
vocé precisa também de diferenciais para se destacar: um
bom conteiido, um bom copy, uma excelente forma de
atender e ser util e principalmente, estar posicionado nos
lugares certos vao te ajudar a chegar mais longe.

Lembre-se: se vocé foca sua comunicacao e atitudes na
linha de ajudar o seu cliente e ndao de simplesmente
vender um produto ou servico, vocé esta indo pelo
caminho certo.




Boa pratica: GAMIFICACAO

Gamificacao é o uso de técnicas comuns aos games em
situacoes fora dos jogos. Uma caracteristica que aparece em
jogos e é adaptada para outro contexto, geralmente para
motivar ou tornar uma tarefa mais prazerosa. Essa
interatividade constante nao deixa com que vocé caia no
esquecimento, cria recorréncia, engajamento e torna o
processo de venda mais leve e atrativo .Vocé pode fazer esse
processo através de desafios, sorteios, programas de
fidelizagcao, brincadeiras, etc.

0 que nao pode acontecer é deixar de interagir, ou fazer com
que o relacionamento seja frio e distante.

Existem varias instituicoes como associagoes, confederacoes,
orgaos publicos e sindicatos que trabalham para promover
acoes para desenvolver o setor de alimentacao fora do lar, e
o melhor: gratuitamente. Fique de olho no trabalho delas,
vocé pode aproveitar muita coisa bacana e ter orientacao
especializada para o seu desenvolvimento. Veja algumas
indicacoes:

Abrasel - Associacao Brasileira de Bares e Restaurantes
Sebrae - Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas

CNDL - Confederacao Nacional de Dirigentes Lojistas

Alshop - Associagao Brasileira de Lojistas de Shopping

abrasel sesrae JPcCNDL CALSHOP>

e Todas essas instituicoes sao de abrangéncia nacional e também
possuem nucleos de atendimento regionais, em cada estado.




Vocé ja reparou que os negocios do setor de alimentacao sao
os pontos de comércio mais comuns com as portas abertas
para as ruas das cidades? Ao todo, sao mais de 1 milhao de
negocios, representando 2,7% do PIB nacional. Além disso,
bares, restaurantes e demais nego6cios do setor sao pontos de
encontro democraticos. Os bares e restaurantes propiciam as
interacoes cara a cara (face to face’) entre pessoas de
diferentes profissoes, origens socioecondémicas, preferéncias
politicas ou partidarias. Os encontros espontaneos funcionam
como contrapeso aos grupos formados nas redes sociais,
onde na maioria das vezes, circulam pessoas com as mesmas
opinioes.

Além de estarem em grande quantidade espalhados pelas
cidades, sao também o tipo de comércio que fica aberto até
mais tarde, ajudando a construir cidades mais seguras. Afinal,
vocé se sente mais seguro transitando em uma rua deserta ou
com pontos de luz e movimentacgao?




Qutra questao é que,
empreendimentos do setor de
alimentagao fora do lar sao um
dos mais receptivos ao primeiro
emprego e de forma democratica.
Jovens, mesmo com reduzida
escolaridade, tém nos bares, cafés,
bistrés, restaurantes e em todo
setor da alimentacgao fora do lar o

primeiro degrau de sua ascensao econOmica e social,
principalmente apds a legalizacao do trabalho intermitente no
Brasil, que permitiu a conciliacao do trabalho com os estudos.

Nos bares e restaurantes os jovens absorvem amplo leque de
conhecimentos e atitudes, desde a boa apresentagao, a cortesia,
o trabalho em equipe, o senso de hierarquia, o crescente uso
dos meios eletronicos digitais, e nocodes basicas de
gerenciamento de cada etapa do negocio.

E a cada novo bar que se abre, assim como novas farmacias e
supermercados, mais contribuimos para uma cidade mais
sustentavel, pois estamos ajudando a riscar do mapa bairros
exclusivamente residenciais e aproximando as moradias ao
trabalho e locais de lazer. Quanto mais os planos diretores sao
orientados para o conceito da mescla urbana, mais temos ruas
vivas e opcoes de deslocamento com baixa emissao de carbono,
favorecendo o andar a pé e de bicicleta.

Esses pensamentos sao o jeito Abrasel de ser. E se para vocé
isso faz sentido, te convido a conhecer o nosso manifesto “A
partir das ruas, simplifica Brasil”, porque agora vocé tera uma
nova responsabilidade social com a comunidade que esta

inserido.

Sucesso na sua jornada! E nunca se esqueca: Juntos somos mais
fortes. #luntosSomosAbrasel



ESCRITO POR:

Paula Antonacci - Jornalista e analista de
marketing da Associacao Brasileira de Bares e
Restaurantes

COM CONTRIBUICOES DE:

Adriana Lara - Fundadora da Seatech
Consultoria Especialista em gestao de qualidade
e seguranca dos alimentos e especialista da
Rede Abrasel

Felipe Leroy - Diretor da Cozinha Vitrine;
Formado em Contabilidade, Cozinheiro
profissional formado pelo Senac MG, pos
graduado em Direccion de Hoteles vy
Restaurantes pela Universidade Politécnica de
Valéncia Espanha e ESG pela TREVISAN e
Exame Academy e especialista da Rede
Abrasel;

Pedro Henrique - Proprietario do Slood
Experience, Carne e Sal BH, O Clandestinu BH
e Anexo do Mar; marketologo; gestor executivo
especialista em marketing e gestao,
especializado em analises e reestruturacao de
processos.

Valério Fabris - Proprietario da editora Margem
3, ex- presidente da radio Inconfidéncia,
jornalista com vasta experiéncia no mercado
tendo atuado em grandes veiculos como a
Veja, Gazeta e Tributa, atualmente jornalista
da revista Bares & Restaurantes,
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colaborador para acessar seu canal.
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