Aula 16 - Estrategias de Precos e Promocoes

No dinamico universo da gastronomia e do food service, definir o preco de um prato ou servico vai muito além de

somar custos e adicionar uma margem. E uma arte e uma ciéncia que exige percepcao de mercado, psicologia do
consumidor e, acima de tudo, uma visao estratégica apurada. Em um cenario onde a concorréncia € acirrada e o
consumidor esta cada vez mais informado e exigente, a forma como vocé precifica e promove seus produtos pode
ser o divisor de dguas entre 0 sucesso e 0 esquecimento.

Imagine seu restaurante como um navio em alto mar. A precificacao € o leme que o guia, e as promoc¢odes sao as
velas que o impulsionam. Sem um leme bem ajustado, vocé pode desviar do curso; sem velas eficientes, seu navio
nao ganha velocidade. O objetivo desta aula € justamente equipar vocé com as ferramentas para manobrar esse
navio com maestria, garantindo que suas estratégias de precos e promocdes nao apenas atraiam clientes, mas
também sustentem e impulsionem a lucratividade do seu negocio.

Ao final desta jornada, vocé sera capaz de identificar e aplicar diferentes estratégias de precificacao, como precos
de isca e pacotes, desenvolver promocdes que protejam sua margem de lucro e, crucialmente, analisar os
resultados de suas acoes para tomar decisdes baseadas em dados. Prepare-se para desvendar os segredos que
transformam um simples cardapio em uma poderosa ferramenta de gestao e marketing.



Precos de Isca, Pacotes e Combos: Atraindo
e Valorizando

Em um mercado saturado, a primeira impressao e a percepcao de valor sao tudo. Para restaurantes e
estabelecimentos de food service, isso se traduz em estratégias de precificacao que nao apenas cobrem os
custos, mas também seduzem o cliente e incentivam um consumo maior. E aqui que entram os precos de isca,
pacotes e combos, ferramentas poderosas para moldar o comportamento de compra e otimizar o ticket médio.

Preco de Isca Pacotes e Combos

ltem com margem minima ou negativa usado para Agrupamento de itens com preco total mais
atrair clientes, compensado por vendas adicionais vantajoso, aumentando valor percebido e ticket
de maior margem. medio.

Pense em um supermercado que oferece um produto essencial a um preco incrivelmente baixo. Vocé entra para
comprar aquele item e, inevitavelmente, acaba levando outros produtos que nao estavam na sua lista. Essa é a
esséncia do preco de isca (ou /oss leader): um item com margem de lucro minima ou até negativa, usado para
atrair clientes ao seu estabelecimento. No contexto de um restaurante, pode ser um café especial a um preco
convidativo no café da manha, esperando que o cliente adicione um pao de queijo ou um bolo, ou uma entrada
com preco muito atraente que leve o cliente a pedir um prato principal mais caro e bebidas. A chave € que o lucro
perdido na isca seja compensado pelas vendas adicionais.
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Ja os pacotes e combos funcionam como um convite a conveniéncia e ao valor percebido. Em vez de vender itens
separadamente, vocé os agrupa, oferecendo um preco total que parece mais vantajoso do que a soma das partes.
Quem nunca pediu um "combo de lanche" que inclui batata frita e refrigerante por um preco fixo, em vez de
comprar cada item avulso? Essa estratégia ndo so simplifica a decisao do cliente, como também aumenta o valor
total da compra. Um restaurante pode criar um "Menu Executivo" com entrada, prato principal e sobremesa, ou um
"Combo Familia" para delivery, que inclui diferentes pratos e bebidas, facilitando a escolha e incentivando um
gasto maior. A digitalizacao, com cardapios QR Code e plataformas de delivery, tornou a apresentacao e a
personalizacao desses pacotes ainda mais eficaz.



Criando Promocoes que Nao Prejudiquem o
Lucro

) 1 Atencao: A tentacdo de oferecer descontos agressivos para atrair clientes é grande, mas ceder a ela
sem planejamento pode ser um caminho rapido para a perda de lucratividade.

O desafio é criar promocdes que sejam irresistiveis para o cliente, mas sustentaveis para o seu negdécio. E como
andar na corda bamba: vocé precisa equilibrar a atracao de vendas com a manutencao da sua margem.

Estratégias Inteligentes de Promocao

Domine seus Custos Valor Agregado

Conheca o custo de cada ingrediente, tempo de Ofereca brindes exclusivos, programas de

preparo, custos fixos e variaveis. Use sistemas fidelidade ou acesso antecipado a novos pratos em

ERP/PDV para dados em tempo real. vez de descontos diretos.
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Volume e Frequéncia Horarios Estratégicos

Incentive consumo repetido com "compre 2, leve 3"
ou "na quinta visita, ganhe sobremesa".

Transforme periodos ociosos em oportunidades
com happy hours e promoc¢oes em baixa demanda.

Muitos gestores caem na armadilha de reduzir precos sem antes entender o impacto real nos custos e na
percepcao de valor. Para evitar que suas promocdes "comam" seu lucro, o primeiro passo é ter um dominio
absoluto dos seus custos. Conhecer o custo de cada ingrediente, o tempo de preparo, os custos fixos e variaveis é
fundamental. Com esses dados em maos, vocé pode calcular a margem de lucro de cada item e, assim, identificar
quais produtos podem ser usados em promocoes sem comprometer a saude financeira do negécio. Um sistema de
gestao (ERP/PDV) atualizado é um aliado indispensavel aqui, fornecendo dados em tempo real sobre vendas e
custos.

Tipos de Promocoes Comparadas

Conceito

Desconto Direto

Valor Agregado

Volume/Frequéncia

Demanda Especifica

Ambito/Aplicacao

Reducao percentual ou
valor fixo no preco.

Oferta de beneficio
extra sem reducao de
preco.

Incentivo a compra de
mais unidades ou
recorréncia.

Promocoes para
horarios ou dias de
menor movimento.

Base/Origem

Atracao rapida,
liquidacao.

Fidelizacao, percepcao
de exclusividade.

Aumento do ticket
medio e lealdade.

Otimizacao de recursos,
preenchimento de
lacunas.

Exemplo

10% off em todo o
cardapio.

Compre um prato
principal e ganhe uma
sobremesa.

Na compra de 2 pizzas,
a 32 sai pela metade do
preco.

Happy Hour com 50%
de desconto em drinks
das 17h as 19h.

Em vez de focar apenas em descontos diretos, explore as promocoes de valor agregado. Que tal oferecer um
brinde exclusivo para compras acima de um certo valor, um programa de fidelidade com pontos que podem ser

trocados por produtos, ou até mesmo um acesso antecipado a novos pratos para clientes VIP? Outra estratégia

eficaz é a promocao por volume ou frequéncia, como "compre 2, leve 3" ou "na sua quinta visita, ganhe uma

sobremesa". Essas acdes incentivam o consumo repetido e 0 aumento do ticket médio sem desvalorizar o produto

principal. Além disso, considere as promocoes em horarios de baixa demanda, como um "happy hour" com
precos especiais para bebidas e petiscos, transformando um periodo ocioso em uma oportunidade de receita. A

segmentacao de publico através de marketing digital e trafego pago permite direcionar ofertas especificas para

grupos de clientes com maior probabilidade de conversao, otimizando o investimento.



Analise de Resultados de Acoes
Promocionais

"Lancar uma promocao sem acompanhar seus resultados € como atirar no escuro: vocé pode ter sorte, mas
nao sabera o que funcionou ou por qué."

A analise de resultados € o pilar que transforma a intuicao em estratégia, permitindo que vocé refine suas acdes e
maximize o retorno sobre o investimento. Em um ambiente cada vez mais digital, a capacidade de coletar e
interpretar dados é um diferencial competitivo.

SRAWIV K EER

Depois de implementar uma estratégia de preco de isca, um combo ou uma promocao de valor agregado, o
trabalho nao termina. Na verdade, ele apenas comeca. E fundamental monitorar de perto o desempenho da acéo
para entender se ela atingiu os objetivos propostos — seja aumentar o volume de vendas, atrair novos clientes,
melhorar o ticket médio ou escoar um estoque especifico. Sem essa analise, vocé corre o risco de repetir erros ou
de nao capitalizar sobre o que deu certo.

Métricas Indispensaveis
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.®,] Custo daPromocgao M Aumento de Vendas
Investimento total em marketing, insumos Comparacao de quantidade e valor de vendas
adicionais e descontos oferecidos durante a durante o periodo promocional versus periodo
acao promocional. anterior sem promocgao.

O . ;s

/OQ? Margem de Lucro Bruta [a Ticket Medio
Verificacao se o lucro foi preservado antes e Analise se a promocao aumentou (combos) ou
depois da acao, essencial para sustentabilidade. diminuiu (descontos) o valor médio por pedido.

V .

ROI Engajamento
Retorno sobre Investimento - métrica definitiva Impacto nas redes sociais e avaliacdes online,
que mostra se o lucro gerado superou o custo indicando percepcao da marca pelos clientes.

da promocao.

Para uma analise eficaz, algumas métricas sao indispensaveis. Primeiramente, o Custo da Promocao: quanto vocé
investiu em marketing, insumos adicionais ou descontos. Em seguida, o Aumento de Vendas (em quantidade e
valor) durante o periodo promocional, comparado a um periodo anterior sem promocao. A Margem de Lucro Bruta
antes e depois da acao é crucial para verificar se o lucro foi preservado. O Ticket Médio também deve ser
observado, pois promoc¢des podem tanto aumenta-lo (em combos) quanto diminui-lo (em descontos). O Retorno
sobre o Investimento (ROI) € a métrica definitiva: ele mostra se o lucro gerado pela promocao superou o custo de
implementa-la. Além disso, o Engajamento do Cliente nas redes sociais e as avaliagcdes online podem indicar o
impacto na percepcao da marca. Ferramentas como sistemas ERP/PDV, que integram vendas, estoque e custos,
sao essenciais para coletar esses dados de forma automatizada. Relatérios de marketing digital e trafego pago
também fornecem insights valiosos sobre o alcance e a efetividade das suas campanhas online.



Consolidacao e Autoavaliacao

Chegamos ao fim de nossa jornada sobre estratégias de precos e promocdes. Vimos que precificar e promover
nao sao atos isolados, mas partes integrantes de uma estratégia de negocios bem-sucedida. Desde a atracao
inicial com precos de isca e a conveniéncia dos combos, até a protecao da sua margem de lucro com promoc¢oes
inteligentes e a analise rigorosa dos resultados, cada passo é crucial para a sustentabilidade e o crescimento do
seu restaurante ou food service. Lembre-se que o mercado estd em constante evolucao, impulsionado pela
digitalizacao e pela crescente demanda por sustentabilidade, exigindo que suas estratégias sejam flexiveis e
baseadas em dados.

Em Pratica:
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Analise seus custos Experimente precos deisca Priorize promocoes de valor
detalhadamente antes de e combos para aumentar o agregado e fidelidade sobre
qualquer promocao. ticket médio. descontos diretos.
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Utilize sistemas de gestao (ERP/PDV) para Meca o ROl de cada acao promocional para
monitorar vendas e custos em tempo real.  otimizar futuras campanhas.

Autoavaliacao

1. Qual das seguintes estratégias é mais adequada para atrair novos clientes ao estabelecimento, mesmo que com
margem de lucro reduzida no item especifico?

o a) Promocao de valor agregado
o b) Preco deisca

o c¢) Pacote de fidelidade

o d) Desconto por volume

2. Para criar uma promoc¢ao que nao prejudique o lucro, qual € o primeiro passo fundamental que um gestor deve
realizar?

o a) Lancar a promocao e observar a reacao do mercado.

o b) Reduzir o preco de todos os itens do cardapio.

o ) Analisar detalhadamente os custos e a margem de lucro de cada produto.
o d) Oferecer brindes caros para todos os clientes.

3. Um restaurante lancou um "Combo Familia" que inclui dois pratos principais, uma entrada e uma sobremesa por
um preco fixo. Qual o principal objetivo dessa estratégia?

o a) Reduzir o custo total para o restaurante.

o b) Aumentar a percepcao de valor e o ticket médio por pedido.
o c¢) Eliminar a necessidade de analise de resultados.

o d) Diminuir a variedade de opc¢des no cardapio.

4. Qual métrica é essencial para determinar se o investimento em uma acao promocional gerou um retorno

financeiro positivo para o negocio?
o a) Aumento do numero de seguidores nas redes sociais.
o b) Custo da promogao.

o ¢) Retorno sobre o Investimento (ROI).
o d) Engajamento do cliente.

5. Considerando as tendéncias de digitalizacao e sustentabilidade, como um restaurante pode integrar essas
abordagens na criacao e analise de suas estratégias de precos e promoc¢des?
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Proximos Passos

Proxima Aula:
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a capacidade de oferecer precos competitivos e promogodes mais

- Ehpai ' atraentes.
Recursos Adicionais
ABRASEL Relatorios da Galunion Sebrae
Associacao Brasileira de Bares Para insights sobre o mercado Para materiais de apoio sobre
e Restaurantes - Para dados de de food service e gestao de negécios e
mercado e tendéncias do setor. comportamento do consumidor. precificacao para pequenas e

medias empresas.

[ NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estio atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.



