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low cost e outras
solucoes criativas para
rentabilizar

O inicio do ano é, por definicao, tempo de
contencao. E por isso natural que também a
restauracao sofra de alguma forma com esta
realidade, principalmente numa época em que a
conjuntura econdémica nao é a melhor. Importa
assim pensar em estratégias para contrariar esta
tendéncia, numa tentativa de manter, ou mesmo
aumentar, o volume de negdcios.

Texto: Rafaela Mendes
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A ideia de low cost veio para ficar, assumindo-se
como uma das férmulas criativas para assegurar a
vitalidade dos negdcios. Também a restauracdo estd
cada vez mais alerta para esta realidade. Do caso de
Ljubomir Stanisic, que reabriu o seu 100 Maneiras em
Lisboa, depois de ter fechado o de
Cascais, com uma média de pre-
cos mais baixa, ao de José Avillez,
que mantém o seu JA a Mesa em
paralelo com a atividade do Tava-
res, sao varios os restaurantes que
se adaptaram a um publico mais
contido e racional nos seus gas-
tos. Mas esta ndo é a Unica estratégia possivel para
rentabilizar os negdcios e conseguir ter sucesso em
tempos de menor procura.

O low cost ou simples adaptacdo de precos
ndao é uma novidade de tempos de crise. A opi-
nido é de Rafael Ventura, diretor-geral da Ventura
Hospitality Consulting. “E mais uma tendéncia de
ajustar o preco de venda a procura. Portugal nao
tem mercado suficiente para alimentar uma alta
cozinha de grande dimens&o.”
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O recurso a produtos da
época, que tém tipicamente
custos mais reduzidos,
pode ser uma excelente
forma de rentabilizar

De acordo com este consultor da érea da res-
tauracdo, a estratégia pode passar por inverter a
forma de célculo das margens de lucro. “Partir do
preco que o mercado estd disposto a pagar, acres-
centando depois a margem de lucro que preten-
do, para determinar o preco de
venda. Até porque, se o cliente
ndo estd disposto a pagar um
determinado valor, de que me
adianta tentar vender?”. Uma
férmula que tanto se pode apli-
car a restaurantes de segmento
mais alto como a restaurantes
tradicionais de dimensido média.

A pergunta que se impoe é de que forma en-
tdo se resolve esta equacgdo sem perder mais-valia.
“Pegando em matérias-primas menos nobres e,
usando a criatividade e o know-how, conseguir
vender mais barato e ainda assim conseguir
uma margem de lucro interessante.”, explica
Rafael Ventura. O recurso a produtos da épo-
ca, que tém tipicamente custos mais reduzidos,
pode ser uma excelente forma de o conseguir.



Mas nido s6. “Se utilizarmos produtos de 4.2 e 5.2
gama, podemos pagar mais a partida, mas poupar
na preparagdo e no armazenamento, é uma forma de
reduzir custos fixos. Se o prato levar depois uma fina-
lizagao diferente, nomeadamente no empratamento, é
possivel conseguir um resultado interessante e persona-
lizado.” Um recurso que deve, naturalmente, ser ajusta-
do a cada restaurante e a cada conceito.

Tempo parcial, lucro por inteiro

Outra das formulas apontadas por Rafael Ventura
para conseguir rentabilizar um negécio passa pela
otimizagdo. “Uma possibilidade é fechar parte do dia.
Por vezes, consegue-se a mesma rentabilidade com
menos custos.” Uma opgao financeira que rapida-
mente pode passar a uma opgao estratégica. Foi o
caso do Café Buenos Aires, em Lisboa.

Segundo Carminda Barros, responsével do res-
taurante, abrir s6 aos jantares comegou por ser uma
questao de logistica. Agora, oito anos depois da aber-
tura, sustentam a op¢do. “Queremos, acima de tudo,
manter o espirito mais intimista dos jantares.”

Uma estratégia que permite uma operagdo menos
desgastante e um ritmo de trabalho adequado a empre-
sa, que é de cariz familiar. Do ponto de vista de organi-
zagdo, permite que os funciondrios trabalhem apenas
um turno, nao implicando mudancas a meio do dia.

“Cheap and chic”

E desta forma que Ricardo Martins dos Santos,
socio-gerente do Pimms, define o conceito do seu
espaco. Localizado no centro histérico do Porto, este
restaurante conta com uma grande procura, nome-
adamente por parte dos turistas que cada vez mais
visitam a cidade. @

Cantina da Estrela

Inovar para atrair
clientes

O conceito é, no minimo, inusitado:
considerando um valor minimo e um valor
maximo, é o cliente que decide o quanto
quer pagar, mediante o que achou da re-
feicao. Aberta no inicio de dezembro de
2010, no também recente Hotel da Estrela,
esta cantina que, segundo Miguel Judice,
presidente do Grupo Lagrimas, pretende
ser “um restaurante de cozinha de confor-
to, daquela com sabor de antigamente” é
vocacionada para receber clientes da cida-
de, e ndo sé do hotel.

A méxima “decida quanto deve pagar” é
para os responsaveis um motivo de curiosi-
dade que (espera-se) pode vir a atrair muita
gente. Como diz Miguel Judice “as pessoas
estdo curiosas com o restaurante ‘louco’
onde podem decidir o prego a pagar”.
Um restaurante totalmente integrado
no conceito do hotel, “que tem na escola
a sua inspira¢do”, onde sdo os clientes a
“dar nota” aos cozinheiros, ao definirem
quanto vale a refeicio.
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Uma “saude de negdécio” mantida através de
um constante esfor¢o de especializagdo e inovagao.
“Hoje em dia ja ndo basta abrir um café, snack ou
restaurante para sobreviver e ganhar dinheiro, pois
as margens estdo bastante mais reduzidas devido
aos elevados custos de estrutura. Os clientes tam-
bém estdo muito mais exigentes.”, refere Ricardo
Martins dos Santos.

Um trabalho de inovagdo que deve sempre ser
complementado com um consistente plano de co-
municacdo com os clientes. “E necessario estar sem-
pre a atualizar contetdos e a inventar produtos para
captar clientes. Utilizamos muito o canal Internet e
as redes sociais, como por exemplo o Facebook.”

Também a aposta em promogdes e eventos tem
aqui o seu papel. “Estamos a investir em espacos re-
abilitados para a realizagao de eventos de grupos”,
explica o sécio-gerente do Pimms, acrescentan-
do que pretendem ainda continuar a trabalhar em
“ementas renovadas, com alusdes aos eventos dos
espacos vizinhos, como é o caso do Paldcio da Bolsa
ou do Centro de Congressos da Alfandega do Porto”.

No que diz respeito a Happy Hour, outra das es-
tratégias implementadas no restaurante portuense, a
geréncia aposta em precos reduzidos e produtos es-
peciais, nomeadamente o vinho a copo, os cocktails
e os petiscos. Embora Ricardo Martins dos Santos
considere que “os portugueses ainda nao estao ha-
bituados a este tipo de promog¢des” é uma excelente
op¢ao para um publico mais turistico, que se identifi-
ca bastante com o conceito de Happy Hour.

Novas realidades, novos caminhos

Restaurantes com “late night menus” ou espagos abertos
toda a noite sao, na opiniao de Rafael Ventura, alguns
dos conceitos ainda pouco explorados na restauragdo
portuguesa. “Faz sentido ajustar a oferta a um novo
ritmo de vida. Muitas vezes, a restauracdo tradicional
ainda ndo tem os hordrios ajustados & procura atual.”

E porque sdo também ja bastante procurados,
0s jantares tematicos sdo cada vez mais explorados
pelos espacos de restauracdo. Para Cristina Branco,
Chefe de cozinha do Saborxpresso, no Porto, a moti-
vacdo prende-se principalmente com o que isso ren-

Bacalhau da Noruega

Das aguas frias e cristalinas da Noruega

)




de do ponto de vista de promog¢do do restaurante.
“Quem participa pela primeira vez, volta sempre para
um jantar ou para provar outros pratos e passa a pa-
lavra, fazendo publicidade positiva.”

De resto, e no que diz respeito a pregos, o que pre-
ocupa os responsdveis deste restaurante é, acima de
tudo, ndo sacrificar a qualidade do que apresentam.
A tabela foi, alids, revista apds alguns meses de tra-
balho, para garantir que o resultado final apresentado
nao defraudava expectativas.

O segredo do Saborxpresso estd por isso nos por-
menores e na atenc¢ao que ¢ dada a quem o procura.
“O cliente gosta de saber quem estd por detrds do
prato que lhe é oferecido, e muitas vezes as visitas do
Chefe & sala mostram a atencido e o cuidado com que
cada refeicdo é preparada.”

Seja qual for o segredo ou a estratégia, é na ana-
lise do mercado e das necessidades dos clientes que
reside a maior forca de um restaurante. E a partir daf
que se tragam planos, ndo sé para manter clientes
habituais como também para captar novos clientes.
Comece ja a tragar o seu. @

Uma inspiracao vencedora

Este ano, "Uma inspiracao de Bacalhau * do Chef André Basilio Matos da Silva.
da Casa da Calgada Relais & Chateaux, trouxe uma lufada de ar fresco a
tradicional forma de confeccionar o verdadeiro Bacalhau da Noruega, Uma
deliciosa sugestio que saiu vencedora de mais uma Revolta de Bacalhau
Parabéns ao Chef vencador que provou ser possivel continuar a inovar

com o melhor bacalhau

Bacalhau da Moruega, a melhor receita para o seu negocio.

www.mardanoruega.cnm



