Aula 39 - Indicadores de Desempenho
Financeiro (KPIs)

Vocé ja se perguntou como alguns restaurantes parecem sempre prosperar, mesmo em mercados desafiadores,
enquanto outros lutam para se manter de pe? A resposta muitas vezes nao esta apenas na qualidade da comida ou
no ambiente, mas na capacidade de seus gestores de "ler" os numeros do negdcio. Assim como um meédico usa
exames para diagnosticar a saude de um paciente, um bom gestor de food service utiliza indicadores para
entender a vitalidade financeira de seu estabelecimento.

Nesta aula, vamos mergulhar no universo dos Indicadores de Desempenho Financeiro, ou KPIs (Key Performance
Indicators), que sao as ferramentas essenciais para qualquer um que deseje nao apenas sobreviver, mas prosperar
no competitivo setor de alimentacao. Vocé aprendera a identificar, calcular e, mais importante, interpretar esses
numeros para tomar decisdes estratégicas que impulsionarao seu negocio.

Ao final desta jornada, vocé sera capaz de desvendar o significado por tras de métricas como Ticket Médio, Custo
da Mercadoria Vendida (CMV), Custo com Pessoal e Lucratividade. Além disso, entendera como analisar esses
KPls em conjunto para avaliar a performance do seu negdécio e como o benchmarking pode ser uma ferramenta
poderosa para comparar seus resultados com o mercado, sempre de olho nas tendéncias de digitalizacao e
sustentabilidade que moldam o futuro do setor. Prepare-se para transformar dados em inteligéncia e impulsionar o
sucesso do seu restaurante!



Desvendando o Ticket Médio: O Termometro

do Consumo

Imagine que vocé esta em um restaurante e observa os
clientes saindo. Alguns carregam sacolas de compras,
outros apenas um copo de café. Como saber, em média,
quanto cada cliente gasta? E exatamente isso que o Ticket
Médio nos revela: o valor médio que cada cliente ou
transacao gera para o seu negocio. Ele € um dos KPIs mais
basicos, mas sua simplicidade esconde um poder imenso
para a gestao.

O Ticket Médio funciona como um termémetro que mede a
intensidade do consumo em seu estabelecimento. Se ele
esta alto, significa que seus clientes estao gastando mais
por visita; se esta baixo, pode indicar que eles estao

comprando menos ou que ha oportunidades de aumentar o

valor de cada venda. Entender esse indicador é o primeiro
passo para otimizar suas estratégias de vendas e

precificacao, pois ele reflete diretamente a eficacia das suas

ofertas e do seu atendimento.

[J Formula do Ticket Médio

Ticket Médio = Faturamento Total +
Numero de Clientes (ou Transacoes)

Exemplo: R$ 5.000 = 100 clientes = R$
50,00 por cliente

Para calcular o Ticket Médio, a formula € bastante direta: basta dividir o Faturamento Total de um periodo pelo

Numero de Clientes Atendidos ou Numero de Transacoes nesse mesmo periodo. Por exemplo, se em um dia seu

restaurante faturou R$ 5.000,00 e atendeu 100 clientes, seu Ticket Médio foi de R$ 50,00. Esse numero, por si so,

ja oferece um panorama inicial da saude financeira e do comportamento de consumo dos seus clientes.



O Poder do Ticket Medio: Estrategias e

Impacto

Calcular o Ticket Médio é apenas o comeco. O verdadeiro valor desse KPI reside na sua capacidade de guiar

estratégias para aumentar a receita sem necessariamente precisar atrair um numero maior de clientes. Pense nele

como uma alavanca: ao invés de empurrar mais pessoas para dentro do restaurante, vocé as incentiva a consumir

um pouco mais a cada visita, gerando um impacto significativo no faturamento.

Upselling

Oferecer versdes superiores ou
maiores do produto escolhido
pelo cliente

Ex: Por¢do grande em vez de média

Cross-selling

Sugerir produtos
complementares que
enriguecem a experiéncia

Ex: Sobremesa apds a refeicao

Digitalizacao
Cardapios digitais com

sugestdes automaticas
personalizadas

Ex: QR Code com recomendacées
inteligentes

Uma das formas mais eficazes de elevar o Ticket Médio é através de técnicas como o upselling e o cross-
selling. O upselling ocorre quando vocé oferece uma versao superior ou maior do produto que o cliente ja
escolheu — por exemplo, sugerir a porcao grande de batatas fritas em vez da média. Ja o cross-selling envolve
a oferta de produtos complementares, como uma sobremesa apos a refeicao principal ou uma bebida especial

para acompanhar o prato. Essas abordagens, quando bem executadas, ndao parecem forcadas, mas sim como
sugestoes uteis que melhoram a experiéncia do cliente.

As tendéncias de digitalizacdo, como os cardapios digitais (QR Code) e sistemas de automacao de pedidos,
oferecem novas oportunidades para aplicar essas estratégias de forma inteligente. Um cardapio digital pode, por

exemplo, sugerir automaticamente acompanhamentos ou sobremesas com base na escolha do prato principal do

cliente, ou até mesmo personalizar ofertas. Um restaurante que implementou um sistema de PDV integrado notou

que, ao treinar sua equipe para sugerir um vinho especifico para cada prato e oferecer um combo de

entrada+prato+sobremesa, seu Ticket Médio aumentou em 15% em apenas um trimestre. Isso demonstra como a
tecnologia e o treinamento podem andar de maos dadas para otimizar esse indicador.



CMV -0 Coracao dos Custos na Cozinha

Se o Ticket Médio mede o que entra, o Custo da

Mercadoria Vendida (CMV) mede o que sai

diretamente da sua cozinha para cada prato servido.

Ele representa o custo direto dos ingredientes e

produtos que vocé vende. Em um restaurante, o CMV [J Formula do CMV
é um dos indicadores mais criticos, pois ele impacta

diretamente a margem de lucro de cada item do seu CMV = Estoque Inicial + Compras do

cardapio e, consegquentemente, a lucratividade geral EerlodoiiEstogueibinat

do negdcio.

Muitos gestores, ao focar apenas no faturamento, Exemplo pratico:
acabam negligenciando o CMV, e é ai que o lucro pode

y e Estoque Inicial: R$ 10.000
"desaparecer". Um CMV alto demais € como ter um

carro com um vazamento no tanque de combustivel: » Compras: R$ 8.000

por mais que vocé abasteca, grande parte do o Estoque Final: R$ 6.000
combustivel se perde antes de ser utilizada. No setor « CMV =R$12.000

de food service, onde as margens sao geralmente

apertadas, um controle rigoroso do CMV é a diferenca

entre um negocio prospero e um que luta para cobrir

suas despesas.

O calculo do CMV pode parecer um pouco mais complexo, mas é fundamental. Ele geralmente € apurado pela
formula: Estoque Inicial + Compras do Periodo — Estoque Final. Por exemplo, se vocé comecou o més com R$
10.000 em estoque de ingredientes, comprou mais R$ 8.000 e terminou 0 més com R$ 6.000 em estoque, seu CMV
do més foi de R$ 12.000 (10.000 + 8.000 - 6.000). Para ter uma visdo ainda mais detalhada, é possivel calcular o
CMV por prato, utilizando as fichas técnicas de cada receita, o que permite identificar quais itens do menu sao
mais ou menos rentaveis.



Otimizando o CMV: Da Compra a Gestao de
Estoque

Calcular o CMV é essencial, mas o verdadeiro desafio e a oportunidade de otimizacao residem na sua gestao. Nao
basta saber quanto vocé gasta; € preciso agir para que esse gasto seja o mais eficiente possivel. Pense no CMV
como a "espinha dorsal" da sua operacao de cozinha: se ela ndo estiver saudavel, todo o corpo do negocio sentira
o impacto.

01 02

Negociacao com Fornecedores Fichas Técnicas Padronizadas

Busque os melhores precos e condicdes sem Padronize porcoes e evite desperdicios na preparacao
comprometer a qualidade dos ingredientes de cada prato

03 04

Controle de Estoque Rigoroso Reducao de Desperdicio

Minimize perdas por validade ou excesso de compra Implemente praticas sustentaveis que diminuem custos
com sistemas modernos e protegem o meio ambiente

A otimizacao do CMV comeca muito antes do prato chegar a mesa do cliente. Ela se inicia na negociacao com
fornecedores, buscando os melhores precos e condicdes sem comprometer a qualidade dos ingredientes. Em
seguida, a ficha técnica de cada prato se torna uma ferramenta indispensavel, padronizando as porcoes e
evitando desperdicios na preparacao. Um restaurante que nao utiliza fichas técnicas € como um barco sem leme, a
deriva nos custos.

As praticas de sustentabilidade e ESG (Environmental, Social, and Governance) estdo cada vez mais ligadas a
otimizacdo do CMV. A reducao de desperdicio de alimentos, por exemplo, ndo s6 contribui para o0 meio ambiente,
mas também diminui diretamente o custo dos ingredientes que sao jogados fora. A utilizacao de ingredientes locais
e sazonais, além de valorizar a producao regional, muitas vezes resulta em custos de aquisicao mais baixos e
produtos mais frescos. Sistemas de gestao (ERP) e PDV modernos permitem um controle de estoque mais preciso,
minimizando perdas por validade ou excesso de compra, 0 que, segundo relatorios da ABRASEL, pode gerar
economias significativas.



Custo com Pessoal - O Motor Humano do
Negocio

Apos entender os custos diretos dos produtos, precisamos olhar para outro pilar fundamental: o Custo com
Pessoal. Em qualquer negdcio de food service, a equipe € 0 coracao da operacao, responsavel por criar a
experiéncia do cliente, preparar os alimentos e garantir o bom funcionamento. No entanto, os salarios, encargos e
beneficios representam uma parcela significativa das despesas totais, e sua gestao eficiente é crucial para a
sustentabilidade do negdcio.

Um custo com pessoal descontrolado pode ser como ter um motor
potente, mas com um consumo de combustivel excessivo. Por O Componentes do Custo

mais que o motor funcione bem, o custo para manté-lo em o
e Salarios

e Encargos (INSS, FGTS)

operacao pode inviabilizar a viagem. No setor de restaurantes,
onde a mao de obra € intensiva, encontrar o equilibrio entre uma
equipe bem remunerada e motivada e um custo que caiba no o Beneficios
orgamento € um dos maiores desafios dos gestores. e Horas extras

e Férias e 13°

O Custo com Pessoal nao se resume apenas aos salarios. Ele engloba uma série de despesas, como encargos
sociais (INSS, FGTS), beneficios (vale-transporte, vale-refeicao, plano de saude), horas extras e provisées para
férias e 13° salario. Para calcular esse KPI, vocé deve somar todas essas despesas relacionadas a folha de
pagamento em um determinado periodo e, em seguida, dividi-las pelo faturamento total ou pelo numero de
funcionarios para obter um percentual ou um custo médio por colaborador. Por exemplo, se o custo total com
pessoal foi de R$ 20.000 e o faturamento R$ 100.000, o percentual de custo com pessoal é de 20%.



Gestao Eficiente do Custo com Pessoal e
Produtividade

Gerenciar o Custo com Pessoal nao significa apenas cortar gastos, mas sim otimizar o investimento na sua equipe
para garantir a maxima produtividade e qualidade do servico. E como ter uma equipe de corrida: ndo basta ter os
pilotos mais caros; € preciso que eles sejam eficientes, bem treinados e que a equipe de apoio esteja
perfeitamente sincronizada para vencer a prova.

Otimizacao de Escalas Treinamento Continuo Retencao de Talentos
Garanta pessoal suficiente nos Equipe bem treinada é mais Funcionarios satisfeitos
horarios de pico e evite produtiva, comete menos erros reduzem turnover e custos de
excesso nos periodos de e oferece melhor atendimento contratacao e integracao

menor movimento

A chave para uma gestao eficiente reside na otimizacao das escalas de trabalho, garantindo que haja pessoal
suficiente nos horarios de pico e evitando excesso de funcionarios nos periodos de menor movimento. O
treinamento continuo e a retencao de talentos também sao cruciais. Uma equipe bem treinada e satisfeita € mais
produtiva, comete menos erros e oferece um melhor atendimento, o que, por sua vez, pode aumentar o Ticket
Meédio e reduzir o desperdicio (impactando o CMV).

Caso de Sucesso: Um restaurante que investiu em um sistema de pedidos via tablet para os clientes conseguiu
reduzir em 10% as horas extras da equipe de atendimento, direcionando esses recursos para treinamento e
bonificacdes.

A digitalizacao e a tecnologia também desempenham um papel importante aqui. Sistemas de automacao de
pedidos, cardapios digitais e até mesmo a gestao de redes sociais para marketing digital podem otimizar
processos, reduzindo a necessidade de certas funcdes ou permitindo que a equipe existente se concentre em
atividades de maior valor, como o atendimento ao cliente. Relatérios da Galunion indicam que a automacao de
tarefas repetitivas pode liberar a equipe para interacdes mais significativas, melhorando a experiéncia do cliente e
a eficiéncia operacional.



Lucratividade - A Métrica Final do Sucesso

Depois de analisar o que entra (Ticket Médio) e o que
sai (CMV, Custo com Pessoal), chegamos a métrica
gue realmente importa para a sustentabilidade e
crescimento de qualquer negdcio: a Lucratividade. Ela
nos diz quanto do faturamento total se transformou em

lucro real, ou seja, o que sobrou depois que todas as 0 Tipos de Lucratividade

despesas foram pagas. E o saldo bancario da sua

empresa, o indicador definitivo de que vocé esta no Margem Bruta: Faturamento - CMV

caminho certo. Rentabilidade antes de outras despesas

Muitos empreendedores se iludem com um alto

faturamento, pensando que estao prosperando. No

Margem Liquida: (Lucro Liquido +
entanto, um faturamento robusto com uma

Faturamento) x 100
lucratividade baixa € como encher um balde furado:

por mais agua que vocé coloque, ele nunca ficara Lucro apds TODAS as despesas
cheio. A lucratividade € o que permite reinvestir no

negocio, expandir, criar uma reserva de emergéncia e,

claro, remunerar os proprietarios. Sem ela, o negdcio,

por mais movimentado que pareca, esta fadado a

enfrentar dificuldades financeiras.

Existem diferentes tipos de lucratividade, mas as mais comuns sao a Margem Bruta e a Margem Liquida. A
Margem Bruta € o lucro obtido apds subtrair o CMV do faturamento. Ela indica a rentabilidade dos seus produtos
antes de outras despesas. Ja a Margem Liquida é o lucro que sobra apés deduzir todas as despesas (CMV, custos
com pessoal, aluguel, marketing, impostos, etc.) do faturamento. Para calcular a Margem Liquida, vocé divide o
Lucro Liquido pelo Faturamento Total e multiplica por 100 para obter um percentual. Por exemplo, se o lucro liquido
foi de R$ 15.000 e o faturamento R$ 100.000, a margem liquida é de 15%.



Aumentando a Lucratividade: Uma Visao
Holistica

Aumentar a lucratividade ndo € uma tarefa isolada; € o resultado de uma gestao integrada e estratégica de todos
os KPIs que vimos até agora. Nao se trata apenas de cortar custos, mas de otimizar cada aspecto do negdcio para
que ele gere mais valor e, consequentemente, mais lucro. Pense nisso como um maestro regendo uma orquestra:
cada instrumento (KPI) precisa estar em harmonia para que a melodia final (lucratividade) seja perfeita.

s

Precificacao Inteligente Mix de Produtos
Considere valor percebido, concorréncia e margem Posicione estrategicamente itens de alta margem
desejada

By T

Controle de Despesas Marketing Digital
Monitore rigorosamente todas as despesas Atraia mais clientes sem elevar custos fixos
operacionais proporcionalmente

Uma das estratégias mais eficazes é a precificacao inteligente. Isso significa ndo apenas cobrir os custos, mas
também considerar o valor percebido pelo cliente, a concorréncia e a margem de lucro desejada. Um bom mix de
produtos, com itens de alta margem de lucro estrategicamente posicionados, pode impulsionar a lucratividade
geral. Além disso, o controle rigoroso de todas as despesas operacionais, desde o aluguel até a conta de luz, é
fundamental.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem

Margem Bruta Rentabilidade dos Faturamento - CMV
produtos/servicos vendidos

Margem Liquida Rentabilidade final do negocio Faturamento - Todas as despesas e
impostos

Resultado Real: Um restaurante que revisou sua precificacao, ajustando os valores de pratos de alta demanda e
introduzindo um programa de fidelidade digital, viu sua margem liquida crescer de 8% para 12% em seis meses.

As tendéncias atuais, como o marketing digital e a otimizacao de delivery, oferecem novas avenidas para aumentar
a lucratividade. Uma campanha de trafego pago bem direcionada pode atrair mais clientes para o delivery,
aumentando o faturamento sem necessariamente elevar os custos fixos na mesma proporcao. A gestao de redes
sociais, por sua vez, constréi a marca e a lealdade do cliente, incentivando a recorréncia.



Analise de KPIs: Juntando as Pecas do
Quebra-Cabeca

Até agora, exploramos cada KPI individualmente, mas o verdadeiro poder da gestao financeira reside na
capacidade de analisa-los em conjunto. Olhar para um KPI isolado é como tentar entender um livro lendo apenas
uma palavra por pagina. Vocé precisa conectar as informacdes para ter a historia completa. A analise integrada de
KPls é a bussola que orienta o gestor, transformando dados brutos em inteligéncia acionavel.

O problema de muitos negdcios é operar no escuro, sem uma visao clara de como um indicador afeta o outro. Um
Ticket Médio alto pode ser excelente, mas se o CMV também estiver desproporcionalmente alto, a lucratividade
pode ser comprometida. Da mesma forma, um baixo custo com pessoal pode parecer bom a primeira vista, mas se
resultar em um atendimento de méa qualidade, pode afastar clientes e reduzir o Ticket Médio no longo prazo. E um
jogo de equilibrio e interconexao.

Monitoramento CD\ Identificacao de @ Insights Acionaveis

Continuo Padroes Transforme dados em
Acompanhe todos os Descubra correlagdes entre decisbes estratégicas que
indicadores diferentes KPIs para impulsionam o negocio
simultaneamente, como os entender causas e efeitos

painéis de controle de um
aviao

Pense nos KPIs como os painéis de controle de um aviao. O piloto ndo olha apenas para a velocidade, mas também
para a altitude, o nivel de combustivel, a pressao do oleo e a direcao. Todos esses indicadores precisam ser
monitorados simultaneamente para garantir um voo seguro e eficiente. No seu restaurante, se o0 CMV esta subindo,
vocé pode investigar se ha desperdicio na cozinha, se os precos dos fornecedores aumentaram ou se as porcoes
estdo maiores do que o previsto na ficha técnica. A analise conjunta permite identificar a raiz do problema e nao
apenas seus sintomas.



Tomada de Decisao Baseada em Dados com
KPls

A finalidade ultima de monitorar e analisar KPIs é capacitar os gestores a tomar decisées mais informadas e
estratégicas. Nao se trata apenas de registrar numeros, mas de transforma-los em acdes concretas que
impulsionem o negdcio. E a diferenca entre reagir aos problemas e antecipa-los, entre operar por intuicdo e
gerenciar com inteligéncia.

Cenario 1: Ticket Médio Estagnado

Diagnodstico: CMV sob controle, mas vendas nao

crescem

[J) Beneficios da Gestao por Dados
Acao: Investir em treinamento de equipe para

upselling ou criar novas promocdes * Identificagao precisa de gargalos

e Antecipacao de problemas

o Decisdes estratégicas embasadas

Cenario 2: Lucratividade em Queda - )
e Agilidade nas correcoes de rota

Diagndstico: Faturamento estavel, mas lucro » Otimizacao de recursos
diminuindo

Acao: Revisar despesas operacionais e renegociar
contratos com fornecedores

Quando vocé tem uma visao clara dos seus KPlIs, & possivel identificar gargalos e oportunidades de melhoria com

precisao cirurgica. Por exemplo, se o Ticket Médio esta estagnado, mas o CMV esta sob controle, a decisao pode

ser investir em treinamento de equipe para upselling ou em novas promocoes. Se a lucratividade esta caindo, mas
o faturamento esta estavel, o foco pode ser na revisao de despesas operacionais ou nha renegociacao de contratos
com fornecedores.

As tendéncias de digitalizagcao, como os dashboards de gestao e as ferramentas de Business Intelligence (Bl),
tornam essa analise ainda mais poderosa. Com esses sistemas, 0s dados sao coletados e apresentados de forma
visual e intuitiva, permitindo que os gestores identifiqguem padrdes e tendéncias rapidamente. Um restaurante que
utiliza um sistema ERP integrado consegue, em tempo real, ver o impacto de uma nova promocao no Ticket Médio
e na lucratividade, ajustando a estratégia conforme necessario. Isso permite uma agilidade e precisao nas decisdes
gue eram impensaveis ha alguns anos.



Benchmarking — Olhando para Fora para
Crescer por Dentro

Depois de entender a saude interna do seu negocio através dos KPIs, surge uma pergunta natural: "Como estamos
em comparacao com o mercado?". E aqui que entra o Benchmarking, uma ferramenta estratégica que permite
comparar o desempenho do seu restaurante com o de concorrentes diretos ou com a média do setor. E como
participar de uma corrida e, além de saber seu proprio tempo, conhecer o tempo dos outros corredores para saber
se voceé esta rapido, lento ou na média.

Por que fazer Benchmarking? Fontes de Dados Confiaveis

e |dentificar melhores praticas do mercado e ABRASEL (Associacao Brasileira de Bares e
« Definir metas realistas e ambiciosas Restaurantes)

« Descobrir areas de melhoria * Relatérios Galunion

« Evitar ficar para trds da concorréncia « Consultorias especializadas

e Pesquisas setoriais

Operar sem uma referéncia externa é como jogar um jogo sem saber a pontuacao dos outros jogadores. Vocé pode
estar fazendo um bom trabalho internamente, mas se o0 mercado esta evoluindo mais rapido, vocé corre o risco de
ficar para tras. O benchmarking oferece uma perspectiva valiosa, ajudando a identificar melhores praticas, definir
metas mais realistas e descobrir areas onde seu hegocio pode estar performando acima ou abaixo da média.

Para realizar um benchmarking eficaz, € crucial ter acesso a dados confiaveis do setor. Fontes como a ABRASEL
(Associacao Brasileira de Bares e Restaurantes) e relatorios de consultorias especializadas como a Galunion sao
excelentes pontos de partida. Eles fornecem médias de KPIs como CMYV, custo com pessoal e lucratividade para
diferentes segmentos de food service. Ao comparar seu CMV de 35% com a média do setor de 30%, por exemplo,
voceé identifica uma oportunidade clara para otimizar seus custos de mercadoria.



Aplicando o Benchmarking para a
Exceléncia

O benchmarking ndo é apenas sobre comparar numeros; € sobre aprender com 0os melhores e usar essa
inteligéncia para impulsionar a exceléncia no seu préprio negécio. E como um atleta que estuda a técnica dos
campedes para aprimorar seu proprio desempenho. A meta nao € copiar, mas adaptar as melhores praticas a sua
realidade e contexto.

Conceito Ambito/Aplicacao Exemplo
Benchmarking Interno Comparacao entre unidades ou Comparar o CMV da unidade A com a
periodos do mesmo negdcio unidade B, ou o Ticket Médio de janeiro

com o de fevereiro

Benchmarking Externo Comparagao com concorrentes ou Comparar a lucratividade do seu
meédias do setor restaurante com a média de restaurantes
de mesmo porte na sua cidade

Uma vez que vocé identifica onde seu negocio se posiciona em relacao ao mercado, pode definir metas mais
ambiciosas e realistas. Se 0 seu custo com pessoal esta acima da meédia do setor, por exemplo, vocé pode
investigar as praticas de gestao de escalas e produtividade dos concorrentes mais eficientes. Talvez eles estejam
utilizando mais automacao, ou tenham um programa de treinamento que reduza o turnover e, consequentemente,
0s custos de contratacao e integracao.

Caso de Sucesso: Um restaurante que percebeu que seu Ticket Médio estava 10% abaixo da média de
estabelecimentos similares na mesma regiao, decidiu investir em um novo cardapio digital com sugestdes
inteligentes de upselling e cross-selling, além de um treinamento focado em atendimento consultivo para sua
equipe. Em seis meses, o Ticket Médio subiu 8%, aproximando-o da média do mercado e aumentando sua
competitividade.

As tendéncias de analise de dados de mercado e relatérios setoriais, cada vez mais detalhados e acessiveis,
facilitam a aplicacao do benchmarking. Um restaurante que percebeu que seu Ticket Médio estava 10% abaixo da
media de estabelecimentos similares na mesma regiao, decidiu investir em um novo cardapio digital com sugestoes
inteligentes de upselling e cross-selling, aléem de um treinamento focado em atendimento consultivo para sua
equipe. Em seis meses, o Ticket Médio subiu 8%, aproximando-o da média do mercado e aumentando sua
competitividade.



Digitalizacao e Sustentabilidade: KPIs do
Futuro

O cenario do food service esta em constante evolucao, e a gestao de KPIs precisa acompanhar essas mudancgas.
Duas megatendéncias, a digitalizacao e a sustentabilidade (ESG), ndo sao apenas modismos, mas pilares que
moldam o futuro do setor e trazem consigo novos indicadores de desempenho. Ignora-los é como tentar navegar
com um mapa antigo em um territorio que ja mudou.

KPIs de Digitalizacao KPIs de Sustentabilidade (ESG)

e Engajamento nas Redes Sociais e Percentual de Desperdicio de Alimentos
e Taxa de Conversao do Delivery @ e Consumo de Agua/Energia por Refeicdo
¢ ROl em Marketing Digital e Volume de Residuos Reciclados

e Tempo Médio de Atendimento Digital e Uso de Ingredientes Locais

A digitalizacao, impulsionada por sistemas de gestao (ERP/PDV), cardapios digitais, automacao de pedidos e
marketing digital, gera uma riqueza de dados que podem ser transformados em novos KPIs. Por exemplo, vocé
pode monitorar o Engajamento nas Redes Sociais (curtidas, comentarios, compartilhamentos) como um indicador
da forca da sua marca, ou a Taxa de Conversao do Delivery (quantos visitantes do seu app/site de delivery
efetivamente fazem um pedido) para avaliar a eficacia do seu canal digital. Esses KPIs ajudam a entender o
desempenho online e o retorno sobre o investimento em tecnologia.

Da mesma forma, a sustentabilidade e as praticas ESG, que abordam a reducao de desperdicio, o uso de
ingredientes locais e a gestao de residuos, também podem ser quantificadas. KPIs como o Percentual de
Desperdicio de Alimentos (em relacao ao total de compras), o Consumo de Agua/Energia por Refeicao Servida
ou o0 Volume de Residuos Reciclados nao apenas demonstram o compromisso ambiental do seu negdcio, mas
também podem revelar oportunidades de economia e eficiéncia. Um restaurante que implementou um programa de
compostagem e monitorou a reducao de residuos organicos nao s6 melhorou sua imagem, mas também diminuiu
seus custos com descarte em 15%. Esses sao os KPIs que guiarao os negdcios para um futuro mais eficiente e
responsavel.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim de nossa jornada pelos Indicadores de Desempenho Financeiro, os KPIs que sao a espinha

dorsal de qualquer gestao de sucesso no setor de food service. Vimos que o Ticket Médio nos mostra o poder de

compra do cliente, o CMV revela a eficiéncia da nossa cozinha, o Custo com Pessoal avalia o investimento na

nossa equipe, e a Lucratividade é o veredito final da nossa saude financeira. Mais do que numeros isolados, esses

indicadores se interligam, formando um painel de controle completo para a tomada de decisdes estratégicas.

Monitore seu Ticket Médio semanalmente e crie promocoes para aumenta-lo

Revise suas fichas técnicas e negocie com fornecedores para otimizar o CMV

Analise seu Custo com Pessoal, buscando equilibrio entre eficiéncia e qualidade de
servico

Calcule suas margens de lucratividade e identifique oportunidades de otimizacao

Use o benchmarking para comparar seu desempenho com o mercado e definir
metas ambiciosas

[J Autoavaliacao

1.

Qual KPI mede o valor médio gasto por cliente ou transacao em um periodo?
a) CMV b) Lucratividade c) Ticket Médio d) Custo com Pessoal

. Um alto Custo da Mercadoria Vendida (CMV) pode indicar, EXCETO:

a) Desperdicio excessivo na cozinha. b) Precos de fornecedores muito altos. c) Porcées maiores do
que o padrao. d) Aumento do Ticket Médio.

Qual das seguintes acées NAO é uma estratégia direta para aumentar a lucratividade?
a) Otimizacao do mix de produtos. b) Reducao de despesas operacionais. ¢) Aumento do faturamento
sem controle de custos. d) Precificacao inteligente dos itens do cardapio.

O benchmarking € uma ferramenta essencial para:

a) Apenas comparar o faturamento entre filiais do mesmo restaurante. b) Avaliar a performance do
negocio em relagao a concorrentes e ao mercado. ¢) Substituir completamente a analise interna de
KPIs. d) Exclusivamente identificar problemas de desperdicio na cozinha.

Explique como a digitalizacao e as praticas de sustentabilidade podem influenciar a gestao de KPIs
em um restaurante moderno, citando exemplos de novos indicadores que podem surgir.

Gabarito: 1.c) 2.d) 3.c) 4. b)



Proxima Aula e
Recursos

Proxima Aula:

Na Aula 40, daremos um passo adiante e exploraremos o
Planejamento Or¢camentario Anual, aprendendo a transformar
a analise de KPIs em projecdes financeiras e metas concretas
para o futuro do seu negdcio.

Recursos Adicionais:

o ABRASEL (Associacao Brasileira de Bares e
Restaurantes): Para relatorios e dados setoriais
atualizados.

e Galunion Consultoria: Para pesquisas de mercado e
tendéncias no setor de food service.

o SEBRAE: Para cursos e materiais sobre gestao financeira
para pequenos negocios.

(JJ NOTAIMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas
desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte sempre fontes
oficiais para verificar alteracées.




