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A tanci
do Marketing

Digital e O

A Pandemia de COVID 19 despertou o
mercado para a importancia da tecnologia
aplicada nos negdcios de alimentacdo e
tornou o conceito de Marketing Digital uma

disciplina obrigatéria quando o assunto é B u scas pe la
visibilidade, atragdo e frequéncia de clientes. °
internet

"

Nos dias atuais:

Se vocé ndo estd na Internet, 51% das pessoas recorrem a Internet

vocé ndo existe. quando procuram um restaurante e 31%

Se vocé ndo tem presenca nas dependem de mecanismos de busca

redes sociais, vocé ndo existe. para levd-las até la.

Se seus clientes ndo estdo interagindo Os principais tipos de busca na

com vocég, eles nunca ir@o ao restaurante. Internet quando o assunto é restaurante,

sd@o: nome do restaurante, localizagéo

Vamos dividir com vocé dicas sobre o como préxima, tipo de comida, tipo de local e

melhorar a visibilidade do seu restaurante e promogades.

atrair mais clientes através da Internet. Desta forma, se quiser que as pessoas

saibam que seu restaurante existe,
precisa ter presenca digital de forma a
aparecer nestas pesquisas de busca.



Saiba como
ter mais
visibilidade
nainternet
em 3 passos

=

Passo 1 . crie
perfis do seu negécio

As pesquisas locais representam
mais de 35% de todas as pesquisas na
Internet. Isso quer dizer que o termo de
pesquisa “restaurantes perto de mim”
€ uma das pesquisas mais comuns
assim como as buscas utilizando a
localiza¢@o atual do usudrio atraveés
do Google. Desta forma:

a) Crie perfis do seu negdcio em todos
os principais diretérios: Google, Bing,
Yelp, Facebook, Foursquare,

Apple Maps e TripAdvisor.

b) Certifique-se de que todas as
informacgdes de sua empresa sejam
consistentes em todos estes diretdrios

e plataformas. Se vocé ndo mantiver a
consisténcia - com enderecos diferentes
ou até mesmo um nome de negdcio
diferente, por exemplo - o Google
provavelmente ird penaliza-lo e vocé ndo
aparecerd em tantas pesquisas.

c) Acompanhe, gerencie e responda as
avaliagdes feitas sobre o seu negdcio.
Suas pontuacdes de reviews, o volume
de avaliagdes e a rapidez com que
vocé responde a elas sdo fatores de
classificagdo que determinam sua
visibilidade no processo de busca.

Passo 2 . mantenha
seu site atualizado

Informacgdes atualizadas sobre seu
menu, suas promogoes, eventos e
novidades sdo importantes para manter
bons indices de navegacado e visibilidade.
Manter um site sempre atualizado néo
é tarefa facil, mas é muito importante.
Desta forma utilize uma ferramenta e
um provedor que facilitem este trabalho.

Assim como nos seus perfis
de negdcios, certifique-se de que
todas as informagdes em seu site
estejam atualizadas, relevantes
e faceis de encontrar:

« Menus

+ Hordrio de funcionamento

« Contatos

+ Localizagéo

« Histdria do Restaurante

« Links para as suas redes sociais

+ Informagdes relacionadas aos
procedimentos de saude e seguranca

« Acesso aos canais de Venda
Delivery e Para Viagem

« Contato ou servico de reserva on-line

Passo 3.
otimize o seusite

Otimizacdo do mecanismo de
pesquisa do site (SEQO) é a forma para
melhorar sua visibilidade junto aos
mecanismos de busca. O objetivo do SEO
é fazer com que seu restaurante apareca
como um dos principais resultados de
pesquisa no Google. Para isso:

a) Crie um site responsivo para
dispositivos moéveis. Como cerca de

60% das consultas de pesquisa vém

de dispositivos mdveis, seu site deve

ser construido de forma a poder ser
navegado através de aparelhos celulares.

b) Deixe seu site leve e
consequentemente rapido. Evite o uso de
imagens e videos muito “pesados”. 40%
das pessoas abandonam sites que levam
mais de 3 segundos para carregar.

o) Inclua palavras-chave que os clientes
normalmente usem para encontrar

seu restaurante nas descricoes e

textos constantes no site. Adote termos
de pesquisa que sejam utilizados
localmente, descreva o tipo do seu
restaurante, o tipo de gastronomia que
vocé oferece e expressdes como “uma
das melhores op¢des de massas da

cidade”, “um dos melhores restaurantes
veganos de S@o Paulo”, etc.



Rec!eq

Ter presenca em plataformas
de midia social como Facebook e

[ ]
Instagram deveria fazer parte dos PO I‘ItOS im portantes
planos de marketing de restaurantes ha
muito tempo. Mas essas plataformas Configure e otimize suas + Novidades do Carddpio, promogdes No decorrer do tempo, vocé

de almoc¢o, promogdes de happy hour
e mudancas sazonais de menu;

experimentard diferentes frequéncias

e intervalos até chegar no formato

de melhor performance para o seu
negdcio, no entanto existem algumas
recomendacdes gerais que servem como

e contas nas redes sociais
e, antes de comecar a postar,
verifique se todas as informacoes
necessarias estao presentes. .
Utilize uma imagem adequada,

acabaram ganhando mais relevéncia
agora do que nunca.

Historias reais sobre clientes,
parceiros, fornecedores e

Asredes sociais:

« Permitem que vocé mantenha
contato com seus clientes de forma
diferenciada e ndo invasiva;

+ Sdo uma forma de interatividade e
relacionamento;

« Criam o efeito “boca a boca”;

« Geram visibilidade para as suas
novidades, trafego para o seu site g,
consequentemente, vendas para o
seu restaurante.

preencha sua biografia de forma
eficiente considerando as informagdes
mais importantes que precisa ter: hordrio
de atendimento, informagdes de contato
e endereco, e servicos oferecidos como
Delivery, Eventos, Jantar, etc.

Defina o que vai postare
e com qual frequénciairafazer.
A regularidade é muito importante para
a gerac¢do de engajamento e trafego.
Alguns tipos de posts regulares sdo
recomendados para restaurantes como:

funciondrios, pois dar@o ao seu
negdcio um elemento humano
e gerardo proximidade;

Medidas de seguranca alimentar;

Imagens da rotina do Restaurante
como os pratos sendo preparados
na cozinha, as bebidas sendo
preparadas, o atendimento das
mesas, etc.

referéncia para quem estd comecando:

Tanto no Facebook quanto no
Instagram, quarta-feira costuma ser o
melhor dia e com maior engajamento
da semana, no intervalo das 9h as 15h;

Quanto a frequéncia a recomendagdo
€ de: no minimo 3x por semana para
o Facebook e no Instagram, 1a 3
postagens por dia.




Cresca seu numero

de seguidores

Umadas formas

e para aumentar
seus seguidores nas
midias sociais é através
de anuncios pagos ou
conteudo impulsionado.
Ambos os tipos de promocgdo
ajudardo vocé a alcancar
novos publicos, com
possibilidade de definicéo
de perfil como faixa etaria,
localizagdo, preferéncias
etc. Estes tipos de agdo
ndo demandam grandes
investimentos e sGo muito
simples de executar pois as
plataformas disponibilizam
recursos para isso. Vocé

também pode construir uma
estratégia orgénica bastante
solida com hashtags.
Hashtags

s@o uma maneira que os
usudarios nas midias

sociais encontram novos
conteudos. Use hashtags
que descrevem os seus

posts (#burgers, #vegan,
#pizza etc.), sua localizagéo
(#s@oPaulo, #RJ) e o que
vocé oferece (#delivery
#paraviagem #jantar). O
Instagram permite até 30
hashtags por postagem, mas
para evitar parecerem spam,
use como limite 3 ou 4.

2 Incentiveo

e compartilhamento:
quando os clientes postam
sobre sua experiéncia no
seu restaurante e te marcam
nesse post, eles estdo
gerando visibilidade para o
seu negdcio. Para incentivar
o compartilhamento do
publico, ofereca motivos
para isso, como brindes
para criangas, drinks

ou sobremesas para
aniversariantes, descontos
para quem postacom # e

a mensagem desejada ou
alguma imagem da marca
ou do restaurante, etc.

Ferramentas
de fidelizacao

Para quem é do ramo, é sabido que
a melhor ferramenta de fidelizacdo
que pode existir é a qualidade da
experiéncia oferecida aos clientes.
No entanto, motivag¢des adicionais
baseadas em beneficios e prémios
funcionam muito bem para diversos
tipos de negdcios. Principalmente
0S que possuem como caracteristica
O consumo recorrente, como s@o
os casos das cafeterias e dos
restaurantes comerciais.

Em decorréncia disso, varias
ferramentas e solugdes que
possuem como objetivo contribuir
com a fidelizagd@o e o aumento de
frequéncia, surgiram nos ultimos

tempos. O bom e conhecido cartéo
com “carimbinhos”, muito utilizado
por estes tipos de estabelecimentos,
foi substituido por alternativas

mais atuais e tecnoldgicas.

Além de mais eficientes e prdticas,
as novas solucdes permitem

melhor controle e avaliacdo

dos resultados e comunica¢@o
constante com os clientes.

Para quem tem interesse,
vdrias séo as opgoes de
ferramentas digitais de
fidelizacdo, tanto as embarcadas
em sistemas de atendimento
e marketplaces, como as
desenvolvidas especificamente
para esta finalidade.




Confira algumas
alternativas
interessantes para
voce conhecer:

Pede Pronto: Aplicativo “multicanais”
de pedidos para restaurantes. Com ele
o cliente pode pedir tanto para entregaq, Pese Pronts

& & Ents For You

como para viagem e atendimento

na mesa. O aplicativo possui uma
ferramenta de fideliza¢@o, com beneficio
programdvel pelo estabelecimento, que
premia a frequéncia e avisa o cliente
sobre a sua pontuagdo e evolucdo.

Donuz: Aplicativo e plataforma de cartéo
digital de fidelidade. Com a plataforma
o estabelecimento consegue premiar e
estimular a frequéncia de seus clientes
de forma totalmente digital. O sistema
envia de forma automadtica mensagens

e avisos sobre o programa e os resgates.
A adesdo do estabelecimento é feita
através de planos de assinatura que

Rotenha o Tidelize o8
clientes da sua empresa

variam o prego de acordo com as
funcionalidades.

Goomer: Plataforma de solucdes em
atendimento e vendas para restaurantes
e estabelecimentos de alimentacdo,
criada em 2014. E atualmente uma

das plataformas mais utilizadas pelo
mercado. Oferece diversas ferramentas,
incluindo até a possibilidade de venda
através do Whatsapp. Possui a opgéo

de desenvolvimento de programa de
fidelidade por parte do estabelecimento,
com organizagdo de “mailing” préprio

e gestdo de beneficios e comunicacgdo.
Os clientes participam do programa,
indicando o CPF ou numero de telefone
no tablet de atendimento ou usando a
plataforma em seu préprio smartphone.
Os custos variam conforme as opgdes de
funcionalidades escolhidas.

Solugdes digitais para seu

restaurante vender muito mais.




A revolucao das

embalagens
para delivery

O crescimento do canal Delivery
nos negodcios de alimentacdo ndo
€ mais novidade para ninguém,
e a tendéncia é que as vendas dos
servigcos de entrega dos restaurantes
ndo voltem nunca mais ao patamar
que tinham antes da pandemia.

Nos ultimos dois anos, muitos
operadores e proprietdrios de
negdcios de alimentacdo tiveram
que aprender como trabalhar com o
servico de entrega, além de desenvolver
fornecedores para uma série de produtos
€ servigos que passaram a precisar
em decorréncia do Delivery.

Neste cendrio de crescimento
do volume de entregas, grande
concorréncia, alto nivel de exigéncia
por parte dos clientes e pressdo de

custos, as embalagens passaram
a ser um dos itens mais importantes
neste modelo de operacgdo.

O negdcio de Delivery no Brasil existe
desde os anos 80, mas comecgou a se
profissionalizar a partir dos anos 90.
Naquela época eram praticamente
inexistentes as solugdes de embalagens
para entrega de alimentos, com exceg¢do
as tradicionais caixas redondas de Pizzas
e as "Quentinhas” de aluminio.

Nos anos 2000 comegaram a surgir
mais fornecedores e, com eles, novas
opg¢oes e possibilidades de producéo
de embalagens. As grandes redes
contribuiram de forma importante com
o desenvolvimento deste segmento.

Atualmente, a tecnologia na producéo
de embalagens e as op¢des existentes

de materiais sdo bem melhores do
que ha 20 anos. Desta forma, solucdes
criativas e novas aplicabilidades
surgiram e permitiram ao mercado
atender a nova realidade de demanda
e as necessidades dos negdcios.

Com o fechamento dos
estabelecimentos durante o periodo
de “lock down” da pandemia, as
embalagens passaram a ter uma
funcdo adicional ao transporte,
que é de transferir parcialmente a
experiéncia e o conceito do
restaurante para a casa do cliente.

Questoes referentes a eficiéncia
na conservagdo, a seguranca do
produto, a garantia de higiene e
a sustentabilidade, também
ganharam importéncia e relevancia.
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Em,balaaens.

Funcéo de transporte
Formatos padréo

de mercado
Dificuldade na
personalizacdo
Materiais de baixa
qualidade

Aparéncia ruim
Capacidade de
conservagdo duvidosa

el

(TN

—

DICAS DE ONDE COMPRAR
EMBALAGENS PARA
O SEU DELIVERY

. shop.ifood.com.br

. scuadra.com.br

. prisfood.com.br

. embalagemfacil.com.br
. mbembalagens.com.br
. wepapel.com

Embalagens

aiugis

Transfere Experiéncia
Funcdo de Seguranca
e Higiene

Formatos diversos

e especiais para
diferentes tipos

de negdcios

Solugdes
personalizadas
Materiais diferenciados
e de étima qualidade
Preocupacdo estética
Funcionalidade

de transporte

e conservagoes
adequadas
Premissas de
sustentabilidade
Valorizagdo por
parte dos clientes

IEDEEPSEE.PGTG

embaltagens

Utilizacdo de conteudo
informativo ou ludico
Ferramenta
promocional

com interacdo da
tecnologia (QR Codes)
Solucodes
Biodegradaveis
Simplicidade na
comunicag¢do
Materiais de
acabamento simples
Reduc¢do do numero
de embalagens

por entrega

Auséncia de pldstico
Formatos inovadores
Solugodes especificas
para consumo na —
préopria embalagem
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Como proprietdrio
ou operador, o primeiro
passo importante no
caminho da rentabilidade
€ conhecer as principais
linhas de custo (despesas)
que o seu negocio tem,

e entender as diferentes
formas de controle de
cada uma delas.

Entre os custos
principais que envolvem
os negdcios de
alimentag¢do, temos o
famoso CMV (Custo com
Mercadoria Vendida).

O CMV é o custo
que vocé tem com
insumos, embalagens e
descartdveis, para produzir
os alimentos e bebidas
que vende no seu negdcio.

Muitas pessoas
calculam o CMV com

8 lucrag do seu

restaurante

base nas compras
realizadas ou no valor
gasto com mercadorias
no periodo apurado.

No entanto, desta forma,
o CMV sofre interferéncias
decorrentes do dia em
que a ultima compra

do més caiu ou em
decorréncia dos prazos
médios de pagamento
qgue o restaurante

tem junto aos seus
fornecedores. A forma
ideal para calcular o
CMV é através do
processo de INVENTARIO
VALORIZADO, onde vocé
identifica o consumo de
mercadorias que teve
no periodo apurado e
consegue compara-lo
avenda realizada no
mesmo periodo.



Para
calcular
QLMY
atraves
deste

Processo:

Organize uma
planilha com todos os
insumos, embalagens e
descartaveis que

vocé utiliza;

Indique o valor
unitario de cada um
destes itens, adotando
a menor unidade de
compra (ex: lata,

litro, kg, unidade);

Faca a contagem

de todos ositens

no primeiro dia

do més e valorize
esta contagem,
multiplicando as
quantidades pelos
seus valores unitdrios
(Ex: 10 latas de
Refrigerante X o valor
de cada lata, 50 kg
de farinha X o valor do

kg, etc). A soma dos
valores de cada um
dos itens serd o valor
do que chamamos
de ESTOQUE INICIAL;

Durante o més, lance
todas as compras

que fizer de cada um
dos itens da lista, de
forma a poder valorizar
as COMPRAS com o

mesmo critério

que utilizou para
valorizar o seu
ESTOQUE INICIAL.

A soma dos valores
de cada um dos itens
serd o valor das suas
COMPRAS do periodo;

No ultimodiade
venda do més,
apos o fechamento

do dia, faca a
contagem de todos
os itens que tiver em
estoque e valorize
esta contagem da
mesma forma que
fez para valorizar o
seu ESTOQUE INICIAL.
A soma dos valores
de cada um dos itens
serd o valor do seu
ESTOQUE FINAL.



O valordo seu CMV

em RS sera calculado

da seguinte forma.

ESTOQUE INICIAL TOTAL EM R$ + COMPRAS TOTAL
EM R$ - ESTOQUE FINAL TOTAL EM R$ = CMV REAL

Para saber o quanto o seu CMV
representa das suas vendas:

CMV REAL EM R$ / VENDA
EM R$ DO MESMO PERIODO

Exemplo
Se seu CMV REAL em R$ no
més foi de R$32.000,00 e a sua

Venda no més foi de R$100.000,00:

32.000/100.000 = 32%

Significa que
seu CMV REAL
para o periodo
representou
32% das suas
vendas.

L

Fatores que

ﬂ:c.,ter.tﬂ:em

no CMV

seu restaurante:

Preco de venda
praticado para
cada produto;

Custo da
matéria prima;

A quantidade
vendida em
unidades de cada
tipo de produto
do carddapio;

Participacdo
de venda de
bebidas
alcodlicas;

Participacdo de
venda do canal
Delivery;

Quantidade
concedida de
Descontos;

Quantidade
vendida de
promocoes;

Desperdicio
No processo
de preparo;

Descumprimento
de fichas técnicas;

Desvios de venda.




O quesao

e produtos:

Sdo as referéncias de receitas e composi¢cdo dos seus AS FICHAS TECNICAS
pratos e bebidas, com a valorizagéo das quantidades, SAO IMPORTANTES
de forma que vocé possa saber qual o custo de cada um PORQUE:

dos produtos que vende no seu hegdcio.
- Estabelecem

Nome do prato Hamburguer da casa pad rao de preparo,
garantindo que o

Ingredientes Un. medida Quantidade | Custo (R$) produto seja o mesmo
P3o de Unidade 1 1,20 para cada cliente
Hamburguer todas as vezes que
Molho Gramas 30 0,80 ele consumir no seu
estabelecimento;
Hamburguer Gramas 90 4,50
Queijo prato Gramas 60 1,00 « Facilitam o processo
Tomate Gramas 30 0,50 de treinamento pois
) : s@o uma referéncia
Saquinho Unidade 1 0,50 formal (escrita) da
Guardanapo Unidade 2 0,50 forma como cada
Total 9,00 produto ou insumo
Preco de venda 24,00 deve ser preparado;
MV 38% . Permitem a definicéo
de preco mais
) ] R 3 adequada para cada
O ideal é que vocé tenha a FICHA TECNICA produto, considerando
de TODOS os produtos que vende de forma o custo das matérias

a poder calcular o CMV de cada um. primas utilizadas.




Dicas para
otimizar
seu CMV

St

e

Com pras:

Procure concentrar as suas compras
em poucos fornecedores de forma
a ter relevancia comercial e melhor
preco de compra. Quanto mais
fornecedores diferentes vocé tiver,
menos importéncia terd para

cada um deles e menor poder

de “barganha” terd;

Concentre seus esforcos de
negociacd@o nos itens que s@o
realmente relevantes no custo

de seus produtos, como proteinas,
queijos e bebidas e procure

ter fornecedores parceiros

para estes itens;

Opte por produtos porcionados
e de quantidade por embalagem
adequada ao seu consumo;

Utilize produtos de maior validade
e facilidade de conservacédo.

{0

Carddeio:

Otimize os ingredientes: procure
utilizar cada ingrediente em pelo
menos 2 pratos diferentes do
carddpio. Isso fard com que tenha
menos risco de desperdicio;

Dé destaque aos produtos que sejam
estrategicamente importantes para a
venda e oferecam a melhor margem;

Quando oferecer descontos,
faca através de produtos
adicionais ou complementares,
nunca para um produto sozinho
ou para um “carro chefe” do
carddpio de maneira isolada;

Precifique os produtos do carddpio
com base no valor percebido e
ndo considerando apenas o CMV.
Ndo é porque o atum é mais

caro que a calabresa que a Pizza
Calabresa precisa ser mais barata
que a de atum, ou o Frango a
Parmegiana precise ser mais
barato que o Filé a Parmegianag;

Para promogdes desenvolva

receitas especificas com composicoes
de menor custo ou priorize os
produtos de menor CMV.

PreEaro:

Mantenha seus funciondrios
treinados. Além de garantir o
padrdo e a qualidade de seus
produtos, terd menor desperdicio;

Tenha e utilize as FICHAS TECNICAS;

Mensure o quanto estd jogando
fora de cada ingrediente ou produto
para, assim, identificar formas

de reduzir o desperdicio;

Planeje sua producdo diariamente
considerando os dados de venda. O
principal motivo de falta de produtos
e geracgdo de desperdicio costuma
ser a falta de planejamento ou a
repeti¢cdo constante da producéo,
sem considerar a performance de
vendas do restaurante.
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A tecnologia
contribuindo com
a

do seu negocio

Atualmente os Softwares de venda e
gestdo e outros recursos tecnolégicos
facilitam e automatizam boa parte dos
processos de controle administrativo, de
vendas e financeiro.

Com um sistema adequado e um bom
trabalho de cadastro, vocé consegue
acompanhar diariamente informagdes
importantes, como:

+ Venda em R$, didria,
semanal e mensal;

+ Quantidade vendida
de cada produto;

« Quantidades e valores de
descontos e promogoes;

+ Quantidade e valor de
cancelamentos no caixa;

Compras realizadas pelo restaurante
junto aos fornecedores cadastrados;

+ CMV de cada produto através
do cadastro da Ficha Técnica;

« CMV consolidado com base
na Ficha Técnica cadastrada e
nos dados de venda do sistema;

« Dados sobre o desperdicio
(dependendo do sistema e
da forma como for utilizado).

Os softwares de gestd@o atuais
estdo mais acessiveis comercialmente,
possuem simples processo de
implantacado, fdcil utilizacdo, requerem
pouca estrutura de equipamentos
(Hardware) e sao integrdaveis com
meios de pagamentos diversos e com
os marketplaces de Delivery, evitando
que os pedidos tenham que ser
digitados no sistema a cada venda
que chega pelo sistema do parceiro.

O caminho de informatizacéo do setor
é irreversivel pois todos os elos da cadeia
produtiva e toda experiéncia de compra
do cliente estéo tornando-se digitais.




digital para
restaurantes

Dicas para gestao,
delivery eredes sociais.

Apoiar. Inspirar. Transformatr.



