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UM GUIA HAPPYCHEF

O Guia Definitivo de Menu & Bebidas

Algures Nna sua carta, neste preciso momento, ha um prato que lhe
custa dinheiro de cada vez que é pedido. E pode bem ser aquele de que
mais se orgulha. Os clientes fotografam-no, as avaliacdes citam-no — e
esta noite vai voltar a sugar margem a sua cozinha, em siléncio. Que prato
€? Se nao consegue responder em dez segundos, a sua carta esta a tomar

decisdes sem si.

Uma carta parece uma lista de pratos. Na realidade € uma loja de uma so6
pagina onde o cliente médio passa 109 segundos — e onde escolhas
minusculas movem milhares de euros por ano: o sitio onde o prato
aparece na pagina, se o0 prego carrega ou nao o simbolo do €, o que a
descricao sussurra. Este guia percorre tudo isso em seis capitulos, da
matriz de quatro quadrantes que radiografa a sua carta a afinacao
sazonal que a mantém afiada. No fim, vai saber exatamente quanto rende
cada prato — e porque € que o seu best-seller pode ser o seu pior prato.

Thibault Van de Sompele Fundador do HappyChef
criado com e para donos de restaurantes
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EM RESUMO

A versao curta

Classifique todos os pratos trimestralmente em Estrelas, Burros de
carga, Enigmas e Caes por margem x popularidade — e aja de forma
diferente em cada quadrante.

Custeie as receitas ao grama um custo alimentar de 28-32% € salde de
fine dining; o que nao se mede deriva para os 38%.

Ponha preco a experiéncia, ndo aos ingredientes retire os simbolos de
€, ancore com um item premium e deixe a estrutura prix fixe fazer o
trabalho pesado.

As bebidas sao metade do seu motor de margem vinho a copo,
harmonizag¢des e uma carta de cocktails curta rendem muitas vezes mais
do que a cozinha por minuto de trabalho.

As descricoes vendem origem, técnica e palavras de sabor aumentam os
pedidos de um prato de forma mensuravel; a tralha sentimental enterra
as suas Estrelas.
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A MATRIZ

Leia a sua carta como um engenheiro: Estrelas,
Burros de carga, Enigmas, Caes

—— INSIGHT-CHAVE

A engenharia de menu coloca cada prato em dois eixos — margem de
contribuicdo e popularidade — gerando quatro quadrantes: Estrelas (alta/
alta), Burros de carga (populares, margem fina), Enigmas (rentaveis,
ignorados) e Caes (hem uma coisa nem outra). Um ciclo trimestral de
classificar-e-agir sobe tipicamente a margem global da carta em 10-15%.

A MATRIZ FIG. 01

Trace cada prato: margem x popularidade

Cavalos de arado popular, margem baixa
Quebra-cabecas margem alta, vendas baixas
Caes descartar ou retrabalhar

+'|0—‘|5°/° classificar os pratos em quatro quadrantes pode aumentar o lucro do menu em 10-15%

Nao se gere uma carta que nunca se mediu. O método, refinado desde os anos 1980 e
ainda imbativel, custa uma tarde calma por trimestre: exporte o seu mix de vendas, custeie
cada prato com honestidade (capitulo 2) e coloque cada um na matriz.

OS QUATRO QUADRANTES — E A UNICA JOGADA CERTA PARA CADA UM
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Quadrante Perfil A jogada
Estrelas Margem alta, Proteger: nunca as mude por capricho, dé-lhes o
popularidade alta melhor lugar da carta, treine a equipa para as

mencionar primeiro

Burros de Populares mas com Reengenharia: reduza a porgcao do elemento caro,

carga margem fina renegoceie o ingrediente-chave ou suba o preco €1-2

Enigmas Rentaveis mas Promover: melhor descricdao, melhor posicao, uma
ignorados histéria do empregado de mesa — ou mude o nome do

prato por completo

Caes Margem baixa, Retirar sem sentimentalismos — cada Cao rouba
poucos pedidos atencdo a uma Estrela

O passo a passo completo, com a légica da folha de custeio, estd em engenharia de menu.

A disciplina que faz isto funcionar

Dois modos de falha matam a maioria das tentativas. Primeiro, custear a olho — "o pato
deve andar pelos 30%" — que o capitulo 2 cura. Segundo, o sentimento: o Cao preferido do
chef que sobrevive a todas as limpezas por causa da histéria que traz agarrada. A matriz
nao é uma critica a cozinha; € um plano de sala para pratos. Até uma carta com trés estrelas
Michelin tem Burros de carga — o oficio esta em saber quais merecem o lugar.

@ FAGCA ISTO HOJE A NOITE

Exporte as vendas do més passado por prato. Sem custear nada ainda, marque

por intuicao as suas Estrelas e os seus Caes. Guarde a lista — depois do capitulo

2 vai custea-los a sério e descobrir que instintos |he saiam caros.

O SEGREDO DO CHEF
Porque é que o seu prato mais caro nunca deve ser o mais vendido

Um porta-estandarte de luxo — o momento de caviar, o pregado inteiro para dois
— ganha a maior parte do seu dinheiro sem ser pedido. Ancora o teto de prego: ao
lado de um plateau de €120, 0 menu de degustacao de €68 |é-se como razoavel.
Os engenheiros chamame-lhe efeito de isco. Se o porta-estandarte alguma vez se
tornar o seu mais vendido, o seu teto esta demasiado baixo — suba-o, e veja os
pratos abaixo dele venderem com mais facilidade.
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APROFUNDAR

A engenharia de menu é a arte e a ciéncia de estruturar a sua carta de forma a
maximizar a rentabilidade do restaurante.

Combina psicologia, design e dados para orientar subtilmente os clientes para os pratos
com maior margem. Neste guia completo, vai aprender as técnicas que os melhores
restaurantes utilizam para aumentar a sua rentabilidade sem comprometer a qualidade ou
a experiéncia do cliente.

A sua carta € muito mais do que uma lista de pratos — é um instrumento de vendas. Tal
como uma boa loja online apresenta os produtos de forma estratégica, uma carta bem
concebida consegue guiar os clientes para os pratos que sao ideais tanto para eles como
para o seu negdcio. A melhor engenharia de menu parece natural ao cliente, mas melhora
significativamente a sua rentabilidade nos bastidores.

O que é a Engenharia de Menu?

A engenharia de menu € uma abordagem sistematica e orientada por dados para analisar
e otimizar a sua carta. Foi desenvolvida nos anos 1980 na Universidade do Estado do
Michigan e desde entao tem sido aperfeicoada por profissionais de restauracao em todo o
mundo. Centra-se em duas questdes fundamentais para cada prato:

1. Popularidade: Com que frequéncia é pedido em comparacdo com outros pratos?

2. Rentabilidade: Quanto ganha com ele (margem de contribui¢cado = preco de venda
menos custo de ingredientes)?

Ao posicionar cada prato numa matriz com base nestas duas dimensdes, obtém
informacdes concretas sobre quais os pratos a promover, quais precisam de ser melhorados
e quais pode remover da carta.

A Matriz de Engenharia de Menu

Com base na popularidade e rentabilidade, cada prato é classificado em quatro categorias:

Stars (Estrelas)

Alta popularidade + alta margem

- S0 os pratos ex-libris do seu restaurante — muito pedidos e rentaveis
- Estratégia: Apresentar de forma destacada, ndo alterar
- Coloque-os nos "hotspots" da carta (centro, canto superior direito)

- Treine a sua equipa para os recomendar ativamente

Puzzles (Enigmas)

Baixa popularidade + alta margem

- Pratos rentaveis que estdo a ser subestimados
- Estratégia: Melhorar a apresentacédo e promové-los
- Melhore o nome e a descricao

- Reposicione-os numa posicao mais destacada
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- Adicione uma etiqueta "Sugestao do Chef"

- Considere adicionar uma fotografia

Plowhorses (Cavalos de Trabalho)

Alta popularidade + baixa margem

- Os clientes adoram-nos, mas ganha pouco com eles

- Estratégia: Aumentar a margem sem perder popularidade

- Aumente o pregco com cautela (teste em pequenos incrementos)

- Otimize os ingredientes sem perder qualidade

- Analise o tamanho das doses — pode vender acompanhamentos separadamente?

- Reposicione-os numa posicao menos destacada

Dogs (Caes)
Baixa popularidade + baixa margem

- Nem populares nem rentaveis
- Estratégia: Remover ou reformular drasticamente
- Alguns "Dogs" tém uma funcao estratégica (menu infantil, op¢cao vegetariana)

- Se ficarem, posicione-os de forma discreta e ndo invista neles

PERGUNTAS FREQUENTES

O que é a engenharia de menu e como a aplico no meu restaurante?

A engenharia de menu analisa os seus pratos quanto a popularidade (frequéncia com que
non

sdo pedidos) e a rentabilidade (margem). Cada prato é classificado como "estrela", "cavalo
de batalha", "enigma" ou "cao", e o desenho da sua ementa é adaptado em conformidade.

Como uso o posicionamento na ementa para ganhar mais?

Coloque as estrelas nos locais mais visiveis (canto superior direito de cada pagina).
Reposicione os enigmas ou inclua-os nas sugestdes. Retire os cdes ou aumente o seu
preco. Minimize a visibilidade dos cavalos de batalha.

Como calculo a rentabilidade de cada prato da minha ementa?

Subtraia o custo total dos ingredientes ao preco de venda e divida pelo preco de venda para
obter a margem. Procure manter, no minimo, uma margem de 65-70% por prato.
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CONTROLO DE CUSTOS

Controle o custo debaixo de cada prato — ao
gsrama

—— INSIGHT-CHAVE

Controlar o custo alimentar significa uma ficha técnica com custeio ao
grama para cada prato, acompanhamento semanal da percentagem
global e reducao sistematica do desperdicio. O fine dining é saudavel com
28-32% de custo alimentar; as cartas nao medidas derivam para os 38%
por porcdes que crescem, precos que sobem e perdas no lixo.

CONTROLO DE CUSTOS FIG. 02

Os custos dos alimentos variam sem acompanhamento semanal

meta 28-32%

38% se nao forem monitorados, o custo dos alimentos sobe de saudaveis 28-32% para 38%

A margem nao se faz na caixa; faz-se na tdbua de corte. Trés fugas silenciosas levam-na: o
crescimento das porgées (a dose de 160g que passou a 180g porque ja ninguém pesa), a
deriva dos fornecedores (as natas que subiram 14% ao longo de seis faturas que ninguém
comparou) e o caixote do lixo (aparas, producdo a mais, o prato do dia que ndo vendeu).

As fichas técnicas sao o contrato

Cada prato tem uma ficha: ingredientes em gramas, preco atual do fornecedor, rendimento
apods limpeza, custo-alvo do prato. Isto ndo € burocracia — é a Unica forma de a carta que
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projetou no capitulo 1 continuar projetada. Quando a ficha diz que o prato de veado custa
€9,40 e a matriz diz que é uma Estrela a €34, tem um facto. Sem a ficha, tem um palpite. O
método completo estd em controlar os custos alimentares.

O desperdicio € margem no lixo

Os estudos situam o desperdicio alimentar dos restaurantes em 4-10% da comida
comprada — a precos de ingredientes de fine dining, o topo desse intervalo € um ponto
inteiro de margem liquida. As contramedidas compdem-se: pensar das aparas a guarnigcao
(as ramas do funcho sao a guarnicao do prato, nao do lixo), folhas de producao guiadas pela
previsao de reservas e uma auditoria semanal de cinco minutos ao caixote. As taticas a
fundo vivem em reduzir o desperdicio alimentar.

- Pese as cinco proteinas mais caras no empratamento durante uma semana por
trimestre — o crescimento das porcdes morre a luz do dia.

- Peca novas cotacdes dos seus dez principais ingredientes duas vezes por ano; lealdade
sem comparacao é caridade ao seu fornecedor.

- Custeie a refeicao do pessoal — faz parte do custo alimentar, e o numero honesto muda
comportamentos.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Pegue no seu prato mais vendido e custeie-o ao grama contra as faturas desta

semana. Se a percentagem verdadeira o surpreender em mais de dois pontos,
encontrou a primeira fuga — e provavelmente nao a maior.

APROFUNDAR

O controlo dos custos alimentares é uma das alavancas mais poderosas para a
rentabilidade do seu restaurante.

Um food cost demasiado elevado é frequentemente o motivo pelo qual restaurantes com
boa afluéncia continuam com dificuldades financeiras. Neste guia completo, vai aprender a
calcular, monitorizar e otimizar os seus custos alimentares de forma sistematica.

A diferenca entre um restaurante que sobrevive e um que prospera esta muitas vezes
escondida nos detalhes: uma dose demasiado generosa aqui, desperdicio evitavel ali, ou
uma negociacao com fornecedores que nunca aconteceu. O controlo dos custos
alimentares torna esses detalhes visiveis e acionaveis.

O que é o Food Cost?

O food cost € a percentagem do preco de venda de um prato que corresponde ao custo
dos ingredientes. A formula basica é:

Food Cost % = (Custo dos Ingredientes / Preco de Venda) x 100

10
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Por exemplo: se um prato custa 4 € em ingredientes e é vendido por 16 €, o food cost é
25%.

Referéncias para o Setor
Os benchmarks variam por tipo de estabelecimento, mas como orientagao geral para
Portugal:

- Fine dining: 25-35% (ingredientes premium justificam precos mais elevados)

- Casual dining: 28-35%

- Restaurante de bairro / Tasca: 30-38%

- Bebidas: 15-25% (margem geralmente superior)

Um food cost acima de 35% para comida € um sinal de alerta que merece atencao
imediata.

As Principais Causas de Food Cost Elevado

1. Doses Excessivas
Sem fichas técnicas padronizadas, cada cozinheiro serve a sua maneira. Cinco gramas a
mais por prato multiplicam-se por centenas de doses — e somame-se rapidamente ao final
do més.

- Crie fichas técnicas para cada prato com pesos exatos

- Use balancas de cozinha para itens de maior valor

- Treine a equipa regularmente sobre as porgcdes corretas

2. Desperdicio na Preparagao
Peeling excessivo, aparas desperdicadas, ma gestao de produtos prestes a expirar — tudo
isto aumenta o food cost real.
- Calcule o "fator de rendimento" para cada ingrediente (quanto aproveitamos do produto
bruto)
- Incorpore aparas e restos em outros pratos (sopas, fundos, especiais do dia)

- Adote o método FIFO (First In, First Out) rigorosamente

3. Ma Gestao de Inventario

Sem controlo de stock regular, € impossivel detetar fugas — seja desperdicio, seja roubo.

- Faca inventario semanal dos produtos de maior valor
- Compare o stock tedérico (com base nas vendas) com o real

- Investigue diferencas superiores a 3-5%

4. Precos de Compra Desnecessariamente Elevados

Muitos restauradores aceitam os precos dos fornecedores sem questionar. Uma
negociacao eficaz com fornecedores pode reduzir os custos de compra em 5-15%.

- Obtenha cotac¢des de pelo menos 3 fornecedores por categoria

- Renegocie os pregos semestralmente

n
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- Considere compras em maior volume para produtos nao pereciveis

- Junte-se a um grupo de compras se possivel

PERGUNTAS FREQUENTES

Qual é a percentagem ideal de custo dos alimentos para um restaurante?

Procure manter os custos com alimentos entre 25-32% da faturacao. A alta gastronomia
situa-se por vezes acima, devido a produtos mais caros. Se o seu food cost ultrapassar os
35%, € necessaria uma otimizacao imediata para garantir a rentabilidade.

Como calculo a percentagem de custo dos alimentos do meu restaurante?

Percentagem de custo dos alimentos = (stock inicial + compras - stock final) / faturacao x
100. Meca mensalmente o stock inicial e final e some todas as compras.

Como controlo o tamanho das doses para manter os custos dos alimentos sob controlo?

Trabalhe com fichas de dose com gramagens exatas por prato, use uma balanca de cozinha
para os ingredientes criticos e forme a sua equipa de cozinha para porcdes consistentes.
Doses inconsistentes sao uma das maiores causas de food costs descontrolados.

12
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PRECOS

Ponha preco a experiéncia, ndo aos
ingredientes

—— INSIGHT-CHAVE

Os precos de carta funcionam quando gerem a percecgao: retire os
simbolos de moeda, evite colunas de precos que convidam a comparagao,
ancore com um item premium e use estruturas prix fixe ou de
degustagao para mudar a decisao de prego-por-prato para valor-por-noite.
O precgo por custo mais margem, sozinho, subavalia sistematicamente o
fine dining.

PREGCOS FIG. 03

Ancore o preco, venda o meio

€34.00 parece caro

€19,90 parece barato

1 6" numeros limpos - sem simbolo de moeda, sem 0,99 - aumentam o cheque médio, aqui de 28
© a 44 euros

Custo x 3 € aritmética, nao estrategia. Os clientes nao experimentam os seus custos;
experimentam uma noite — e julgam o preco dela contra ancoras que vocé controla. O
oficio estd em colocar essas ancoras de propdsito.

13
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Cinco alavancas, todas testadas

- Tire o simbolo de €. A investigacdo sobre precos de carta mostrou que os clientes
gastam significativamente mais quando os simbolos de moeda estdo ausentes — "34" |&-
se como um numero; "€34,00" [é-se como um pagamento.

- Quebre a coluna de precos. Precos alinhados numa coluna direita arrumada convidam
a comparar de cima a baixo. Em vez disso, aninhe cada preco discretamente no fim da
descricao.

- Ancore alto. Um item genuinamente premium por secgao redefine o que "caro" significa
(ver o segredo do capitulo1).

- Os finais tém um sinal de classe: os finais em 9 (€19,90) sussurram desconto; os
numeros redondos (34) leem-se como confianca. O fine dining pde precos em numeros
redondos.

- Atencao ao leque: mantenha os pratos principais dentro de uma banda de cerca de 1,6%
— um leque de €26 a €68 deixa 0s clientes ansiosos com o preco; €28 a €44 mantém a
escolha sobre o apetite.

A estrutura vence a etiqueta

A jogada de precos mais forte do fine dining nem sequer € um ndmero — € estrutura. Um
prix fixe ao lado do a la carte muda a decisdo de trinta precos para um, sobe o ticket
médio de forma previsivel e acalma a cozinha. No topo, o menu de degustacao transforma
O preco em narrativa: um numero, uma viagem, margens projetadas momento a momento
onde nenhum cliente as consegue desmontar.

@ FAGCA ISTO HOJE A NOITE

Imprima a sua carta atual e faga um circulo em cada simbolo de € e em cada

preco sentado numa coluna direita arrumada. Essa € a correcao de design de

amanha — custo zero, subida mensuravel, e ninguém vai notar
conscientemente o que mudou.

APROFUNDAR

A escolha entre prix fixe e a la carte é uma das decisées estratégicas mais importantes
que um restaurador pode tomar — e ha mais nuances do que parece.

Nao existe uma resposta universal: a melhor opcao depende do seu conceito, do seu
cliente-alvo, da sua equipa de cozinha e dos seus objetivos de negdcio. Neste guia, vamos
analisar honestamente os proés e contras de cada modelo para ajuda-lo a tomar a melhor
decisao.

14
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A La Carte: Liberdade para o Cliente

OQueE

Na carta a la carte, cada elemento é precificado individualmente. O cliente escolhe
livremente o que quer comer — uma entrada, um prato principal, talvez uma sobremesa,
talvez nao. O ticket final varia significativamente entre mesas.

Vantagens
- Flexibilidade para o cliente: Cada pessoa pode ordenar o que quer e o que pode gastar

- Adequado a todas as ocasides: Tanto para uma refeicdo rapida como para um jantar
completo

- Menor fricgdo na decisao de reserva: O cliente ndo precisa de comprometer o valor
antes de chegar

- Possibilidade de upselling varidvel: Pode trabalhar para aumentar o ticket médio com
técnicas de upselling

- Adequado para todos os tipos de conceito

Desvantagens
- Ticket imprevisivel: Algumas mesas gastam pouco, outras muito
- Maior complexidade na cozinha: Mais itens, maior desafio de timing e qualidade
- Maior desperdicio potencial: Ingredientes para muitos pratos diferentes

- Mais dificil de controlar o food cost

Prix Fixe: Controlo e Experiéncia

OQueE

No prix fixe (preco fixo), o cliente paga um valor definido por um menu completo —
geralmente com uma ou mais opcdes em cada etapa (entrada, prato principal, sobremesa).
Inclui frequentemente 2, 3 ou mais pratos. O menu de degustagao € o extreme do prix fixe
— 52312 pratos por um preco fixo elevado.

Vantagens
- Ticket médio previsivel e controlado: Sabe exatamente quanto vai faturar
- Menor desperdicio: Compras focadas em menos ingredientes
- Maior qualidade consistente: A equipa domina menos pratos, mas perfeitamente
- Menor complexidade operacional: Servico mais fluido e rapido
- Posicionamento premium: Prix fixe sugere experiéncia curada e qualidade

- Melhor controlo de food cost e margens

Desvantagens
- Menos flexibilidade para o cliente: Pode afastar quem quer apenas um prato
- Barreira de entrada mais alta: O cliente sabe que vai gastar um minimo
- Menos adequado para refeicoes de negdcios rapidas

- Exige maior planeamento de menu e stocks

15


https://happychef.cloud/pt/blog/menu-e-bebidas/tecnicas-upselling-restaurante.html
https://happychef.cloud/pt/blog/menu-e-bebidas/controlo-custos-alimentares.html

Wappy«aef

Modelos Hibridos: o Melhor dos Dois Mundos

A maioria dos restaurantes modernos bem-sucedidos trabalha com modelos hibridos:

Prix Fixe ao Almoco + A La Carte ao Jantar

O almocgo executivo (entrada + prato ou prato + sobremesa a um preco fixo) é eficiente
operacionalmente e atrativo para o mercado de trabalho. O jantar a la carte € mais
sofisticado e permite maior upselling.

PERGUNTAS FREQUENTES

O que é mais rentavel para um restaurante: prix fixe ou a la carte?

O prix fixe é, regra geral, mais rentavel, devido a menos desperdicio alimentar, uma mise-
en-place mais eficiente e melhor velocidade de rotagcao das mesas. O a la carte tem
margens mais elevadas por prato, mas maior variabilidade de custos. Os melhores
restaurantes combinam ambos.

Como elaboro uma ementa prix fixe rentavel?

Selecione pratos com bom racio de food cost (maximo 30%), torne a mise-en-place
eficiente (ingredientes que se repetem em varios pratos) e defina um preco que mantenha,
pelo menos, 65% de margem.

Quando opto por uma ementa de almog¢o vs. uma ementa de jantar com precos
diferentes?

Uma ementa de almoco mais econdmica atrai clientes empresariais e da vizinhanga nas
horas mais calmas. Mantenha a preparacao do almog¢o mais simples do que a do jantar,
para nao sobrecarregar a sua equipa de cozinha.
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MARGEM LIQUIDA

Construa um programa ce bebidas que rende
como uma segunda cozinha

—— INSIGHT-CHAVE

As bebidas entregam habitualmente 20-30% da receita do fine dining
com margens que a cozinha nao consegue igualar. O motor tem quatro
pecas: uma carta de vinhos construida em torno da rotagao a copo,
harmoniza¢gdes com preco de produto, uma carta curta de cocktails de
assinatura e momentos de aperitivo e digestivo encenados no servigo.

MARGEM LIQUIDA FIG. 04

As bebidas rendem como uma segunda cozinha

Emparelhamepto _ cerca de 60% dizem que sim
sugerido

Nada oferecido quase nenhum
Adicionado a conta cerca de 2x o gasto
20— as bebidas geram 20-30% da receita — sugira uma combinagao de € 14 e a maioria dos
300/0 convidados aceita

Nenhuma seccao da carta converte atengao em margem mais depressa do que a liquida.
Um copo de vinho de €14 custa noventa segundos de trabalho; um prato de €14 custa uma
brigada. E no entanto, a maioria das salas trata a carta de vinhos como uma biblioteca e o
aperitivo como um acidente. Trate ambos como produtos.

A carta de vinhos é para vender, ndo para colecionar

Uma carta com 400 referéncias impressiona sommeliers e intimida os clientes até a
segunda garrafa mais barata. Uma carta de trabalho — descrita em carta de vinhos &
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gestao de bebidas — é mais curta: cada garrafa tem um trabalho, as opc¢des a copo rodam
com a ementa (e com o que precisa de sair) e os custos de armazenamento contam como
o capital de giro que sdo. Treine a sala com recomendacdes de vinho confiantes: a
pergunta "querem que escolha algo para a mesa?" é a frase com mais margem de todo o
servico.

Encene os momentos liquidos

Momento Produto Porque funciona

Chegada Aperitivo da casa, oferecido "Um copo da nossa cuvée enquanto leem?"
pelo nome converte ~60% quando é oferecido, ~0% quando

nao é

Pedido Harmonizacao como "Com ou sem harmonizagao?" muda-a de extra
opgao por defeito para escolha

Prato A pergunta do segundo Timing de reforco, ndo pressdao — ver upselling

principal copo no segundo certo que sabe a servico

Sobremesa Carrinho de digestivos ou O teatro vende o que as cartas ndao conseguem

momento de queijos

Uma carta curta de cocktails de assinatura — cinco bebidas que pertencem ao seu
conceito — completa o motor: as margens dos cocktails batem as do vinho, e uma criagcao
da casa com nome torna-se marketing que os clientes fotografam.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Conte os clientes desta noite e depois conte a quantos foi oferecido — nao
pedido, oferecido — um aperitivo pelo nome. A diferenca entre esses numeros,

vezes €11, vezes 300 noites, € o tamanho do produto que ainda nao langou.
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O SEGREDO DO CHEF
O truque de harmonizacao que duplica a adesao

As casas com maior adesao as harmonizagcdes nunca as vendem como extra. A
carta imprime primeiro o preco do menu de degustacao com harmonizacao, e so
depois o0 preco sem — e 0 empregado pergunta "com ou sem a viagem de
vinhos?" A arquitetura da escolha faz o resto: a adesao praticamente duplica face
ao "querem acrescentar vinhos?", com zero pressao e uma mesa mais feliz. A
harmonizacao também deixa o sommelier escoar a copo 0 que nunca venderia a
garrafa.

APROFUNDAR

As bebidas sdo frequentemente o centro de lucro mais rentavel de um restaurante,
mas muitos restauradores ndo aproveitam todo o seu potencial.

Enquanto a comida tem tipicamente um food cost de 28-35%, as bebidas tém margens
muito mais elevadas: o vinho a copo tem frequentemente um beverage cost de 20-25%, a
cerveja de 15-20%, e os cocktails podem ter costs de apenas 12-18%. Uma boa gestao das
bebidas pode transformar completamente a rentabilidade do seu negdcio.

Em Portugal, temos a sorte de contar com uma das melhores e mais diversas producdes
vinicolas do mundo. De Vinho Verde a Douro, de Alentejo a Lisboa, hd uma rigueza imensa
para explorar — e os clientes estao cada vez mais interessados em descobrir vinhos
portugueses.

Como Construir uma Carta de Vinhos

1. Defina o Tamanho Certo

Uma boa carta de vinhos ndo precisa de ser extensa — precisa de ser bem curada:
- Restaurante casual/bistro: 20-40 referéncias
- Restaurante gastronémico: 50-120 referéncias
- Fine dining: 150+ referéncias

Uma carta demasiado extensa intimida os clientes e gera custos de stock desnecessarios.
Menos, mas melhor selecionado, € quase sempre a resposta certa.

2. Estruture por Estilo, Nao Apenas por Regidao

Os clientes modernos nem sempre sabem de regides vinicolas, mas sabem o que gostam:
- Brancos frescos e aromaticos
- Brancos com corpo e intensidade
- Rosés

- Tintos leves e frutados
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- Tintos com estrutura e taninos
- Espumantes

- Vinhos de sobremesa / Porto

3. Equilibre Vinhos Portugueses e Internacionais
Para restaurantes em Portugal:
- 70-80% vinhos portugueses (os clientes esperam isso, e sao frequentemente melhores e
mais baratos)
- 20-30% vinhos internacionais (para quem procura algo diferente)

- Destaque produtores locais da sua regido — cria uma identidade Unica

4. Ofereca Vinho a Copo

O vinho a copo é essencial para aumentar o consumo médio:

- Ofereca pelo menos 3-4 opcdes por tipo (branco, tinto, rosé, espumante)

- Invista num sistema de conservacao (Coravin, nitrogénio) para oferecer vinhos premium
a copo

- O vinho a copo tem margens tipicamente 20-30% superiores ao vinho por garrafa

Estratégia de Precos para Bebidas

Multiplicadores de Custo

A regra geral do setor em Portugal:

- Vinhos de entrada (até 8 € custo): Multiplicador 3-3,5x
- Vinhos de gama média (8-20 € custo): Multiplicador 2,5-3x
- Vinhos premium (acima de 20 € custo): Multiplicador 2-2,5x

A medida que o preco de custo aumenta, a margem percentual pode ser menor mas o
valor absoluto por garrafa vendida é maior.

Precos Psicolégicos

- Ofereca uma garrafa "ancora" cara (Que vende pouco mas justifica os precos
intermédios)

- Certifigue-se de que o segundo vinho mais barato tem uma boa margem — muitos
clientes o escolhem para "ndo ser o mais barato"

- Evite lacunas de precos demasiado grandes entre opcdes
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PERGUNTAS FREQUENTES

Que dimensao deve ter a minha carta de vinhos enquanto restaurante?

Uma selecao de 20-40 vinhos € ideal para a maioria dos restaurantes. Uma carta
demasiado pequena da pouca escolha aos clientes; uma carta demasiado grande aumenta
0s custos de stock e cria indecisao nos clientes.

Como giro o stock de bebidas sem grandes perdas por produtos fora de validade?

Use o FIFO (First In, First Out): coloque o stock novo atras do existente. Verifique
mensalmente a validade de todas as bebidas e aproveite os produtos de menor saida em
cocktails ou promocoes.

Como calculo o preco de venda correto para cervejas e cervejas especiais?

Use um fator de 3-4x sobre o preco de compra para as cervejas. Para as cervejas especiais
em garrafa, este fator pode chegar a 4-5x%, devido aos volumes mais pequenos e ao custo
de compra mais elevado.
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A PROPRIA CARTA

Escreva e desenhe uma carta que vende os
pratos certos

—— INSIGHT-CHAVE

Os clientes leem uma carta durante menos de dois minutos, varrendo
zonas previsiveis. As cartas vencedoras usam esse varrimento: Estrelas na
primeira e na ultima posi¢cao de cada secgao, descri¢gdes construidas com
origem + técnica + sabor, sem tralha nem ensaios sentimentais, e clareza
nos alergénios que sinaliza oficio em vez de mera conformidade.

A PROPRIA CARTA FIG. 05

Um cartao bem desenhado vende mais

descrito

Lista simples sem elevador

+27°/ 0s convidados escaneiam um cartdo em menos de dois minutos — destaque 7 itens ou
O  menos por secdo e as vendas aumentam

Tudo o que projetou até aqui entrega-se através de um Unico artefacto: a carta nas maos
do cliente. Dois minutos de atencao, gastos sobretudo no primeiro e no ultimo item de
cada seccao e em tudo o que seja visualmente distinto. Gaste esses segundos de propdsito.

A posicao é venda silenciosa

- O primeiro e o ultimo de cada sec¢ao recebem desproporcionalmente mais pedidos —
sente ai as suas Estrelas, nunca os seus Caes.

- No maximo uma caixa, moldura ou marca do chef por pagina: destaque tudo e néo
destaca nada.
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- Sete itens por secgdo ¢ o teto confortavel; acima disso, a ansiedade da escolha empurra
os clientes para o familiar — normalmente um Burro de carga.

As descricoes sao o segundo vendedor

A féormula que aumenta os pedidos, prato apds prato: origem + técnica + sabor. "Pregado
do Atlantico, grelhado com beurre blanc, limao queimado" vende mais do que "Pregado
com limao" porque cada palavra merece o seu lugar. A investigacao sobre descricdes
mostra que aumentam as vendas de um prato até 27% e melhoram a avaliagao do sabor
depois da refeicao. Dispense a inflacao de adjetivos — "delicioso", "famoso", "irresistivel" nao
vendem nada. O oficio completo estd em escrever descri¢des de menu.

Alergénios: clareza é classe

O fine dining trata os alergénios no didlogo — "perguntamos a todas as mesas sobre
alergias" — apoiado numa matriz de cozinha por prato. Uma carta atulhada de catorze
icones |é-se como uma farmacia; uma nota confiante ("alergias? diga-nos — quase tudo se
adapta") [é-se como oficio. Tanto a lei como o cliente ficam mais bem servidos pela
segunda.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Reescreva os seus trés Enigmas (rentaveis, ignorados) com a formula origem +
técnica + sabor e mova um deles para o topo da sua sec¢cao. Acompanhe os

pedidos durante duas semanas — é o teste A/B mais barato da restauracéo.

APROFUNDAR

A sua ementa é o documento de marketing mais lido do restaurante. Cada cliente Ié-a,
palavra por palavra, no momento em que decide o que — e quanto — vai gastar. E
ainda assim é a vendedora mais negligenciada da casa.

Os proprietarios de restaurantes investem num chef talentoso, num interior
cuidadosamente pensado, no aroma inebriante do pao acabado de sair do forno. Mas as
palavras com que um prato € apresentado — o verdadeiro texto de venda — sao muitas
vezes digitadas em cinco minutos numa mesa de cozinha. E uma oportunidade
desperdicada, porque o efeito da linguagem da ementa € mensuravel, significativo e barato
de concretizar.

Neste artigo dissecamos a psicologia e a técnica das descricdes de menu: do célebre
estudo de Cornell que revelou um aumento de 27% nas vendas, a subtil arte da
apresentacao de precos, da narrativa de proveniéncia e da linguagem sensorial.
Escrevemos especificamente para restaurantes fine dining, onde a tensao entre
sobriedade minimalista e sedugao evocativa se faz sentir com mais intensidade.
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Por que as palavras da sua carta determinam o sabor

A verdade mais contra-intuitiva da gastronomia: um cliente ndo prova apenas com a lingua.
Prova com a expectativa. E essa expectativa € moldada em grande medida pela ementa,
muito antes de o prato chegar a mesa.

O estudo de referéncia € de Brian Wansink (Cornell University). Numa experiéncia
controlada, os clientes receberam os mesmos pratos — uma vez com uma designagao
simples ("feijao vermelho com arroz") e outra com um nome descritivo e sugestivo ("Feijdo
vermelho Cajun com arroz da Louisiana"). O resultado:

- Os pratos descritivos venderam 27% mais;
- Os clientes avaliaram a mesma comida como mais saborosa e apetecivel,
- Consideraram-na ainda melhor valor pelo dinheiro — ao mesmo preco;

- E mostraram maior propenséo para regressar.

Por outras palavras: a descricao nao mudou apenas o que as pessoas escolheram, mas
também como a comida sabia. Nao é um trugue de marketing — é gestao de expectativas,
um mecanismo profundamente enraizado nas neurociéncias do sabor. A carta € o seu
primeiro prato.

No fine dining este efeito € ainda mais pronunciado, porque o cliente escolhe
deliberadamente levar tempo, ler e deixar-se envolver. Uma carta bem escrita constroi
antecipacao — e a antecipagdo é, como descrevemos No Nosso artigo sobre a experiéncia
multissensorial no fine dining, uma das mais poderosas alavancas para a satisfacao do
cliente.

As duas escolas: minimalismo versus evocacao

Antes de escrever uma Unica palavra, € preciso fazer uma escolha fundamental. Na
gastronomia contemporanea existem dois estilos dominantes, e eles excluem-se
mutuamente.

1. A carta minimalista

Restaurantes de topo como o Alma, o Belcanto ou o The Yeatman optam por uma
sobriedade radical: apenas os ingredientes principais, separados por virgulas. "Carabineiro,
funcho, endro." Sem adjetivos, sem histéria. A filosofia: o produto fala por si, e a sala conta o
resto a mesa.

Este estilo irradia confiancga e assertividade. Funciona — desde que duas condi¢cdes estejam
cumpridas: os ingredientes sao genuinamente excecionais, € a equipa de sala esta treinada
para dar vida a cada prato verbalmente. A carta torna-se entao um ponto de partida para
uma conversa, Nao um ponto de chegada.

24


https://happychef.cloud/pt/blog/experiencia-do-cliente/experiencia-multissensorial-fine-dining.html
https://happychef.cloud/pt/blog/experiencia-do-cliente/experiencia-multissensorial-fine-dining.html

?Iappyaaef

PERGUNTAS FREQUENTES

As descri¢coes evocativas de menu aumentam realmente as vendas?

Sim. O célebre estudo da Cornell University (Brian Wansink) demonstrou que pratos com
um nome descritivo e sugestivo vendiam até 27% mais do que 0s mesmos pratos com uma
designacao simples. Os clientes avaliaram ainda a comida como mais saborosa e como
melhor valor pelo dinheiro gasto. As palavras da sua carta condicionam a percecao antes da
primeira garfada.

Devo omitir o simbolo de euro na minha ementa?

Em fine dining: frequentemente sim. O estudo de Cornell (Yang, Kimes & Sessarego)
mostrou que os clientes com uma ementa sem simbolo monetario gastavam
significativamente mais do que os clientes com precos acompanhados do simbolo de euro
ou délar. O simbolo ativa a "dor de pagar". Escreva os precos como numero simples (38)
sem simbolo e sem decimais, e evite uma coluna de precos a direita com ponteado que
leva os clientes a comparar precos.

Qual deve ser a extensdao de uma descricao de menu?

Para fine dining existem duas escolas. A carta minimalista menciona apenas os
ingredientes principais ("Carabineiro, funcho, endro") e deixa o resto a sala. A carta evocativa
usa uma a duas frases com proveniéncia, técnica e um detalhe sensorial. Mantenha menos
de 20 a 25 palavras por prato: acima disso, a descricao torna-se contraproducente. Escolha
um estilo e aplique-o de forma consistente em toda a carta.

Que palavras vendem melhor numa ementa de restaurante?

Trés categorias tém desempenho comprovadamente superior: rétulos de proveniéncia (o
nome do produtor, a regido, a denominacdo DOP/IGP), palavras sensoriais e de técnica
("confitado lentamente", "aveludado", "fumado em madeira de carvalho") e referéncias
nostalgicas ou auténticas ("receita da avd", "a moda alentejana"). Evite linguagem de
marketing vazia como "delicioso" ou "fresco" — nao acrescenta valor. Deixe que os
ingredientes e a técnica fagcam o trabalho.
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RITMO

Deixe as estacoes afinarem a maquina por si

—— INSIGHT-CHAVE

Um ciclo de menus sazonais é o plano de manutencdo da engenharia de
menu: quatro vezes por ano, os ingredientes ficam mais baratos e
melhores ao mesmo tempo, os Caes saem com elegancia, os Enigmas
voltam a ser encenados e a carta mantém-se noticia. Cada rotacao é
também uma repeticdo custeada de todos os capitulos deste guia.

RITMO FIG. 06

Reajuste 0 menu quatro vezes por ano

4Xx por ano

4 atualize o cardapio a cada temporada - ingredientes mais baratos, melhor margem, estrelas
frescas

A sazonalidade é a Unica forca da restauracao que melhora a qualidade e a margem ao
mesmo tempo: 0s espargos Na época custam menos e sabem melhor do que fora dela,
com marketing incorporado. Um menu sazonal ndo &, portanto, um capricho criativo —é o
ciclo de manutencao de toda a maquina de engenharia.
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O ritual trimestral

A cada mudanca de menu, corra o ciclo por ordem — custa uma tarde com os numeros e
uma sessao de prova com a brigada:

- Volte a correr a matriz (capitulo 1) sobre a carta que sai: que Estrelas sobrevivem a
mudanca de estacdo? Que Caes saem finalmente, escondidos com elegancia atras de "a
abrir espaco para a nova estagao"?

- Volte a custear tudo (capitulo 2) aos precos da nova estacdo — as fichas técnicas do
trimestre passado ja estao erradas.

- Volte a ancorar os precos (capitulo 3): 0 novo porta-estandarte define o teto; verifique se
o leque nao derivou.

- Rode os copos (capitulo 4): a carta a copo e as harmonizacdes seguem a cozinha, e os
vinhos parados da cave tém a sua saida a copo.

- Volte a encenar a carta (capitulo 5): as novas Estrelas para as posi¢des de poder,
descricdes frescas, um Unico destaque novo.

Depois deixe a mudanca fazer barulho: o novo menu é uma campanha pronta para o seu
sistema de marketing, e os dados de vendas que gera alimentam a matriz do trimestre
seguinte. O ciclo fecha-se sozinho — as margens, como os molhos, fazem-se por reducao e
repeticao.

@ FACA ISTO HOJE A NOITE

Marque ja no calendario a data da proxima mudanca de menu, com um bloco

de duas horas de "matriz + custeio" uma semana antes. O ritual que fica
agendado € o ritual gue acontece.

APROFUNDAR

Um menu sazonal é muito mais do que uma tendéncia gastronémica — é uma
estratégia de negécio inteligente.

Os melhores restaurantes portugueses e europeus trabalham ha décadas com
ingredientes da época, nao apenas por razdes filosdficas, mas porque faz sentido
econdmico, criativo e do ponto de vista da qualidade. Neste guia, vai aprender a
implementar um menu sazonal no seu restaurante de forma pratica.

Portugal tem a sorte de ter um dos paises europeus com maior diversidade de produtos
agricolas ao longo do ano. Do inverno com as couves e as raizes a explosao de verao com os
tomates, pimentos e frutos, cada estacdo oferece uma paleta de ingredientes frescos e
acessiveis.
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Vantagens do Menu Sazonal

1. Menor Custo dos Ingredientes

Produtos da época sao geralmente 20-40% mais baratos do que os mesmos produtos fora
de época. O morango em junho € muito mais acessivel do que em dezembro. A abbdbora
no outono custa uma fragcao do preco que teria no verao.

Para um restaurante com food cost de 32%, uma reducao meédia de 15% no custo dos
ingredientes sazonais pode melhorar as margens em 2-3 pontos percentuais.

2. Melhor Qualidade dos Pratos

Produtos colhidos na época certa tém mais sabor, mais aroma e melhor textura. Um
tomate local de agosto é incomparavelmente melhor do que um tomate de estufa
importado em janeiro. Os seus pratos ficam melhores — e os clientes notam.

3. Fidelizacao de Clientes

Um menu que muda com as estac¢des cria uma razao para os clientes voltarem:

- "Tenho de voltar em outubro quando tiver o menu de cogumelos"
- "A carta de primavera tem aquela salada de ervilhas e favas que adoro"

- A rotacgao cria antecipac¢ao e torna as visitas especiais

4. Diferenciagdao Competitiva

Num mercado onde muitos restaurantes servem as mesmas propostas o ano inteiro, um
menu sazonal distingue-o como um chef comprometido com a qualidade e a
sazonalidade.

5. Menor Desperdicio

Trabalhar com produtos abundantes e frescos de cada estacao reduz o desperdicio
alimentar porque os ingredientes estdo no pico da sua qualidade e chegam mais
facilmente ao fim antes de deteriorarem.

6. Sustentabilidade

Produtos locais e da época tém menor pegada de carbono (menos transporte, sem
aguecimento de estufas) e apoiam os agricultores locais. Esta histéria ressoa cada vez mais
com os clientes conscientes.

Como Estruturar um Menu Sazonal

Opcao 1: Carta Sazonal Completa

A carta muda completamente a cada estacao (4 cartas por ano). Ideal para restaurantes
gastronédmicos onde a criatividade do chef é central. Requer mais trabalho mas oferece a
experiéncia mais coerente.
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Opcao 2: Nucleo Estavel + Elementos Sazonais

Mantém 60-70% da carta estavel (os grandes classicos, os pratos favoritos dos clientes) e
atualiza 30-40% com os melhores produtos de cada estacao. A solugao mais pratica para a
maioria dos restaurantes.

PERGUNTAS FREQUENTES

Quais sao as vantagens de uma ementa sazonal para o meu restaurante?

Custos de aprovisionamento mais baixos (os produtos da época sdo mais baratos e estdo
mais disponiveis), maior qualidade, melhor sustentabilidade e um motivo para os clientes
voltarem com regularidade.

Como comunico a minha ementa sazonal de forma eficaz aos clientes?

Anuncie-a nas redes sociais 1-2 semanas antes do langamento, envie um e-mail a sua base
de clientes e atualize a ementa no seu Google Business. Forme a sua equipa para a
mencionar espontaneamente a mesa.

Como planeio o meu aprovisionamento com uma ementa sazonal?

Crie uma relacao com 2-3 fornecedores locais que o informem semanalmente sobre a
disponibilidade. Ajuste a sua mise-en-place com base nas reservas para minimizar o
desperdicio.
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E-BOOK

Ouao projetada esta a sua carta?

Cada prato tem uma ficha técnica ao grama com custos atuais
Classificamos os pratos nos quatro quadrantes pelo menos duas vezes por ano

O custo alimentar global € acompanhado semanalmente contra um alvo de 28-
32%

A nossa carta ndao tem simbolos de € nem coluna de precos arrumada
Um item ancora premium encabeca cada sec¢ao

O vinho a copo e as harmonizag¢des rodam com cada mudanc¢a de menu

O 00 000
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PRONTO PARA COMECAR

Ouer a matriz sem a folha de
calculo?

O HappyChef acompanha o seu mix de vendas, margens e
tendéncias automaticamente — para que cada mudanca de menu
comece em factos, nao em sensacdes.

Gratuito, 30 minutos, sem compromisso

?Iappya%?hef


https://happychef.fillout.com/t/6NnR2Jc6kgus
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