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Isto vale para todo tipo de produto ou servigo, e ndo seria diferente
para o setor de Alimentos e Bebidas, ou Foodservice, seja ele dentro ou

fora de um hotel.

Como determinar o preco ideal de seu produto

Varios fatores devem ser considerados para se construir o calculo
do preco ideal de um produto ou servico, fatores matematicos (exatos) e
fatores econdmicos (humanisticos). Neste texto vamos abordar tanto os
fatores exatos como o0s humanisticos, mas nos limitaremos a precificacdo
de produtos no cardapio de um bar ou restaurante.

Os fatores matematicos, ou exatos, referem-se a composicao de
preco “de baixo para cima”, ou seja, calculando-se todos os custos e
despesas da casa e adicionando-se uma margem de lucro média desejada,
obtendo-se assim um prego final.

Porém este preco final tem que caber dentro do preco final que o
seu publico aceitaria pagar, quando ele considerar qual o valor que o seu
produto tem para oferecer naguele momento.

Esta consideracdo, sobre o valor atribuido pelo pablico no
momento do consumo, é a que envolve os fatores econdémicos ou
humanisticos, seria a composicao “de cima para baixo”. Ou seja, é
necessario entender qual o preco maximo o produto poderia ter para se
tornar atraente ao cliente, em funcdo de sua qualidade (produto), naquele
lugar (praca), e de acordo com a percepc¢ao do cliente naquele momento
(promocao).
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Fatores matematicos ou exatos na composicao de preco

Para se estruturar o raciocinio de como calcular o prego final do
produto, que, genericamente, é a soma de todos os custos mais o lucro, é
necessario entender o que sdo exatamente estes custos e o que é
exatamente este lucro, e quais as formas de se flexibilizar ambos.

A estrutura de composicdo do faturamento de um restaurante
varia muito conforme o tipo de restaurante, bar, pizzaria, lanchonete,
churrascaria, buffet por pessoa ou por quilo, a la carte, etc. Mas um bom
ponto de partida é entender a régua genérica da estrutura financeira do
negocio, e entender se ele esta indo bem.

Ressaltando novamente que estas sdo medias genéricas e podem
variar muito de negocio para negdcio, mas para se ter uma visdo geral e
medir a sua salde da empresa de A&B, é possivel estruturar a sua analise
financeira por divisfes do faturamento liquido, usando-se a estrutura 30-
30-20-20, a seguir:

a) Casa dos 30%: Custo dos insumos alimentares (CMV)

b) Casa dos 30%: Custo de méo-de-obra e folha de pagamento

¢) Casados 20%: Despesas fixas, despesas variaveis e administrativas
gerais

d) Casa dos 20%: Margem de lucro e retorno do investimento

Neste caso a composicao do preco final do produto deve espelhar-
se nesta mesma estrutura de analise financeira geral do negdcio. Esta seria
uma composicao extremamente saudavel.

Escrevo este texto em 2021, e sabemos que atualmente em um

restaurante tradicional esta estrutura tende a ser algo préximo a 35-30-25-
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10, ou, afinando os numeros, a 33-30-30-7, ou a 38-32-25-5, ou
infelizmente em muitos casos a 35-30-35-0. Porém é justamente usando
esta régua de analise estrutural das financas que se pode visualizar a saude

e 0 momento do negocio de A&B.

Como calcular o CMV — Custo de Mercadoria Vendida

O CMV em uma grande empresa engloba uma série de itens que
podem ser traduzidos como itens necessarios a producao da mercadoria.
Porem para simplificar a atender as necessidades diretas de um restaurante
ou negoécio de A&B, consideraremos aqui 0 CMV como sendo o custo do
insumo, ou seja, quanto vocé pagou pelo insumo alimentar contido
naquele prato. A mesma atribuicdo € feita para os produtos no cardapio
de bar e copa.

O CMV pode ser calculado de duas formas: CMV do prato e CMV
médio do negadcio.

Para se calcular o CMV do prato € fundamental e obrigatorio que
se tenha uma ficha técnica completa e muito bem detalhada de cada item
do cardépio. E lembre-se que a ficha técnica ndo deve ser feita apenas para
o prato final tal como descrito no cardapio, mas sim deve ser feita também
para 0s ingredientes compostos que servem tanto para produzir como
para temperar 0os pratos, e que sdo produzidos no restaurante, por
exemplo: molho de tomate, molho maionese, molho bechamel, molho
roti, temperos, caldos, bases, sucos, massas, etc.

Apos o detalhamento do peso e volume de cada ingrediente
utilizado na composigdo do prato, seja dos ingredientes compostos como
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dos ingredientes puros utilizados na receita, e sabendo o prego pago pelo
produto no fornecedor considerando o peso e volume da embalagem
comprada, calcula-se 0 CMV do prato. Por exemplo, se vocé pagou R$
20,00 em um pacote de 5kg de arroz, incluindo o frete, e se em
determinado prato vocé tem 80g de arroz, estas 80g custam R$ 0,32. O
mesmo célculo deve ser feito para todos os ingredientes da receita, puros
Ou compostos.

Uma vez calculado o custo de todos os ingredientes considerando
a gramatura exata de cada prato, e principalmente, considerando também
que deve existir um padrdo de qualidade e producéo que cada prato ou
item do cardapio seguird sendo produzido sempre da mesma forma e com
as mesmas quantidades, pode-se entdo comparar este CMV com a régua
estrutural de base, aquela 30-30-20-20. Estima-se assim que o valor final
do CMV do prato pode ser multiplicado por 3,3 para chegar no preco final
daquele item no cardéapio.

Logicamente havera pratos com ingredientes mais caros que, para
que seu preco final ndo ultrapasse o valor limite aceitavel pelo cliente, ou
seja, para que o prato ndo parega muito caro, o seu CMV somente podera
ser multiplicado por 2, ou 1,5. Se isto ocorrer, estes sdo 0s pratos que
trazem menos retorno para 0 negocio e somente devem existir no cardapio
se venderem pouco, e também se tiverem um alto atrativo no marketing
da casa. Por exemplo, o prego de venda de uma sobremesa com folha de
ouro nunca cobrira todo o seu custo, ela sempre vendera pouco, mas ela
é atraente para mostrar o nivel de sofisticacdo de um restaurante, serve

como um bom marketing. Em geral os produtos mais vendidos do
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cardapio devem ter seu preco final atrativo e que comportem multiplicar
0 CMV do prato por 2,5 a 3,5. J4 em bares, 0s coquetéis muitas vezes
comportam um preco final calculado como CMV multiplicado por 4 ou
5.

A outra forma de se calcular o custo do insumo em seu negécio é
pelo CMV médio. Para se calcular o CMV médio deve-se adotar um
periodo de contabilidade fixo, recomenda-se 0 mensal. Para este calculo €
fundamental e obrigatrio manter um inventario de seu estoque atualizado
diariamente. Vocé deve ter o controle de tudo o que entra e 0 que sai de
seu estoque, e o valor de cada mercadoria estocada.

A conta é simples. Deve-se ter o inventario do estoque no
primeiro dia do més, ou seja o estoque inicial (EI), somar a isto tudo o que
foi gasto com compra de insumos alimenticios durante todo o més, ou
seja, as compras (C), e subtrair disto o inventario de seu estoque no Gltimo
dia do més, ou seja o estoque final (EF).

CMYV médio do negécio = EIl + C - EF
Se vocé necessitar de uma conta mais precisa, pode-se também
adicionar a esta formula as devolucdes de compras e subtrair as devolugdes
de venda efetuadas no periodo:
CMV=ElI+C+DC-DV-EF

Este célculo é atil para comprovar a satde de seu negdcio pela
regua estrutural basica 30-30-20-20. Este célculo é também eficiente para
se eliminar eventuais distorcdes no CMV por variagdes de preco do
insumo em seu fornecedor, pois por ele vocé calcula sempre a média de

precos do produto que estd em seu estoque. Imagine por exemplo que
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determinado produto sofreu aumento de preco mas vocé ja tinha este
produto bem estocado, por esta conta vocé vai obter o valor médio geral
de todos os insumos consumidos no periodo, portanto este aumento de
preco no seu fornecedor sera automaticamente refletido na conta média
mensal do CMV de seu negdcio.

Resumo calculo matematico de preco — “de baixo para cima”

Calcular o CMV de seu prato através do custo de cada ingrediente
baseado em uma ficha técnica detalhada de pesos e volumes. Nao esquecer
os itens dos ingredientes compostos, como molhos ou massas por
exemplo.

Multiplicar o CMV obtido por um coeficiente preferencialmente
préximo a 3,3, sendo entre 2,5 e 3,5.

Conferir a saude de seu negécio calculando qual é a sua régua
estrutural de andlise financeira, quanto mais proxima a 30-30-20-20, mais
saudavel é seu negocio.

Fatores econémicos ou humanisticos na percep¢ao do preco

Ap0s saber qual é o preco ideal de seu produto pelo calculo de
seus custos mais a margem de lucro desejada, é fundamental agora fazer
uma andlise para comprovar se este preco é viavel ou se ele inviabiliza a
insercdo deste item no cardapio, ou ainda se é possivel obter margens
maiores sobre este item.

A regra € simples, se vocé por exemplo calculou que o preco ideal

de um determinado prato é R$ 45,00 vai ter agora que saber se este pre¢o
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é barato, se é o ideal ou se € caro na percepcao do seu cliente. Estamos
falando aqui da relagéo entre preco e valor.

Preco € a traducdo do valor em dinheiro, é quanto é aceitavel pagar
por um determinado produto. J& o valor é algo muito variavel, hd muitos
fatores que podem modificar o valor percebido de um produto. Por
exemplo, se vocé estivesse no deserto ha dois dias sem beber dgua, poderia
dar tudo o que tem por uma garrafinha de 4gua, mas se estiver em um
estadio de futebol onde passa um vendedor na sua frente gritando “olha a
agua” a cada 10 minutos, ao contrario, vocé quase que pagaria para ele nao
passar mais la. Outro exemplo, um reldgio suico de ouro pode ser um bem
desejado por muitas pessoas, que gastariam uma pequena fortuna para
compra-lo, para elas este bem tem um alto valor. Agora para a grande
maioria das pessoas um reldgio de ouro ndo significa absolutamente nada,
ndo tem todo este valor e por isso ndo compram, ao contrario, fazem
questdo de nunca ter um deles para ndo correr o risco de serem assaltadas
na rua.

O valor das coisas € relativo ao momento do consumo, ao estado
de humor e de poder aquisitivo do cliente, ao local onde a compra vai ser
feita, a atracdo da marca, a forma de comunicacdo e por fim, a necessidade
do cliente em relacéo aquele produto naquele momento, e somente depois
disso, a propria qualidade do produto.

Por isso, para avaliar a viabilidade dos precos definidos para o seu
cardapio, é necessario analisar muito bem:
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a)  Os precos da concorréncia proxima e da concorréncia
nos meios digitais:

Vocé ndo precisa necessariamente ser mais barato do que a
concorréncia, e dependendo do posicionamento do seu
estabelecimento e da sua marca no mercado, pode ser
interessante ser 0 mais caro. Porém seu preco tem que ser
coerente com a sua oferta de qualidade, de conveniéncia, e com
a sua intengéo de posicionamento.

b)  Asualocalizagéo:

Sua localizacdo pode ser estratégica, e além da qualidade da sua
oferta, os seus precos devem estar de acordo com o poder
aquisitivo do publico da regido onde esta.

c) Aexclusividade:

Vocé deve avaliar se sua oferta tem diferenciais Unicos que gerem
exclusividade. Ou seja, se sua oferta for a Gnica do tipo em um
bairro ou até em uma cidade, vocé tera espaco para cobrar um
pouco mais caro e aumentar a sua margem.

d) Suacomunicacdo, principalmente digital:

Com uma boa comunicagéo, e principalmente nos meios digitais,
vocé alcancara uma demanda maior, mais pessoas vao procurar
seu estabelecimento, e com 0 aumento da sua demanda vocé
também podera aumentar as margens de lucro.

e)  Aconveniéncia de seu estabelecimento:
Conveniéncia pode ser definida por trés fatores: estar perto do

publico, ter atendimento rapido, e ter precos baixos. Se a sua
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estratégia e modelo de negocio for competir por conveniéncia,
VOCé tem que cumprir estes trés requisitos. Por exemplo, redes
de fast-food, restaurantes por quilo de almoco em bairros
comerciais e de escritdrios, hotéis em estradas, etc.

f) Perfil do cliente:

A andlise detalhada do perfil de seu cliente atual e do perfil de
seu cliente desejado vai te trazer uma visao sobre a aceitacdo que
eles podem ter da sua media de pregos no cardapio, e também de
€00 Se comportar com 0s precos de seu cardapio para ajustar
gradualmente seu publico para o perfil desejado.

g) O posicionamento de sua marca:

Todos os itens anteriores impactam no posicionamento de sua
marca no mercado, e este posicionamento vai definir quais faixas
de preco sua oferta vai poder se encaixar.

A analise destes estes fatores é um exercicio de percepcdo e
sensibilidade empreendedora, ndo € uma conta matematica exata, e por
iss0 0s chamei de fatores econdmicos ou humanisticos, pois referem-se a
percepcdo de publico e a sua propria capacidade de entender o seu negdcio
e 0 mercado em que ele esta inserido. Quanto mais vocé praticar, mais

expert vai se tornar, e mais sucesso seu negocio obtera.

Resumo célculo econdmico de preco — “de cima para baixo”

a)  Analisar detalhadamente os precos do mercado sob os

seguintes aspectos: concorréncia, localizacdo, exclusividade,
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comunicacdo, conveniéncia, perfil do cliente e posicionamento
da marca.
b)  Identificar qual o seu posicionamento em meio a estas
anélises.
C) Definir para cada item do cardapio qual valor maximo eles
poderiam ter para serem muito bem aceitos segundo as analises
acima. Aqui entra uma boa pitada de sua percepgdo, sensibilidade
e empreendedorismo.
d Checar se o0 prego anteriormente calculado
matematicamente se encaixa ou ndo no pre¢o maximo possivel.
e)  Aumentar o preco daqueles itens que ficaram muito
baratos, e descartar os itens que seu custo supera as margens
possiveis. Lembra, venda apenas o que te traz mais retorno, ou
que tenha o poder de atrair mais clientes para adquirir 0s
produtos que te trazem mais retorno.

Agora que vocé e ja tem uma visao geral dos conceitos basicos de

precificacdo de cardapio, que tenha muito sucesso em seus negocios!!
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