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ESTRATÉGIA DE CARDÁPIO - FORMAÇÃO DE PREÇO NA PRÁTICA

PROPÓSITO

OBJETIVOS

uma estrategia de cardápio eficiente pode elevar a satisfação do
cliente e o ticket médio. A estratégia de cardápio faz parte de um
conceito criado na década de 80: "engenharia de cardápio" que
nada mais é do que uma forma de usar o layout do seu menu para
fazer com que os fregueses escolham os pratos que te dão mais
lucro.
 
Portanto, utilizar adjetivos no descritivo do cardápio ajuda a
convencer os estômagos famintos da qualidade e do sabor de
determinado prato. Susan Franck, vice-presidente da rede de
restaurantes Huddle House, nos EUA, sugere que uma forma de
aumentar as vendas é “romancear” a descrição dos ingredientes.
 
NÃO HÁ QUEM RESISTA A “ALFACE FRESCA”, “OVOS SELECIONADOS

DA FAZENDA” OU “FINAS FATIAS DE QUEIJO”, NÃO É MESMO?
 

Neste ebook, veremos alguns elementos crusciais da estratégia de
cardápio e que pode ajudar você na melhor caracterização dos
pratos, gerando melhores resultados para seu negócio.

 Aumentar a lucratividade do negócio;1.

2.  Elevar o ticket médio;

3.  Definir os pratos de melhor percepção de valor.

 Gerar valor para cliente e empreendedor com
estratégiras e foco na geração de resultados.

1.
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1
Ordenar dentro de cada grupo os produtos com
maior margem de contribuição;

Chamar atenção para os produtos com maior
margem de contribuição (dar destaque: Sugestão
da Casa, Fotos, Novidade, Tempo Determinado);

Treinar os garçons para oferecerem os produtos
de maior margem: (apresentação, ingredientes,
foco na venda, indicar);

Divulgar nas redes sociais e no PDV os produtos
de maior margem;

Faça pequenas mudanças nos preços (invés de
aumentar uma vez ao ano, aumente a cada três
meses)

Em alguns casos coloque o nome das marcas,
pois ajuda a vender (Catupiry, Chocolate Belga)
Evolua seus produtos campeões.
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2
Tenha opções para uma refeição completa: pelo
menos, entradas, pratos principais e sobremesas;

Incentive os garçons oferecerem, pois são pratos
sugestivos;

Metas sobre vendas dos produtos assessórios;

Utilize marcação nos pratos "Combina com"
 

Colocar em baixo de cada prato as
harmonizações sugeridas (vinho, cerveja)

O tempo de resposta de um pedido é
fundamental para o aumento do tíquete médio e
do tempo de permanência do consumidor em sua
casa;

Tenha produtos para compartilhar;

Ter disponibilidade de pratos menores e
aperitivos para aqueles clientes que buscam por
preço

Diversidade dos pratos: Frito, assado, texturas,
cores, para restrições alimentares

Marque os produtos mais vendidos
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3
Tenha pratos signatures (com assinatura da casa,
especialidade da casa);

Focar em fazer melhor o "carro chefe" da
empresa;

Troque de cardápio periodicamente (mínimo a
cada seis meses);

Não tenha muitos grupos de produtos;

Storytelling: descrição para dar água na boca;

Fotos de qualidade;

Papel de qualidade;

Ter produtos diferentes com relação ao
concorrente direto;

O cardápio mostrar que o restaurante tá um grau
mais elevado que o cliente pensava.
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4
Utilize itens sazonais;
Controle CMV;
Se colocar o mesmo preço para vários
produtos as pessoas tendem a escolher os
Itens com maior CMV;
Tenha ingredientes permutáveis no menu para
facilitar o mise en place e reduzir custos
Um desafio do mercado food service hoje é não
repassar os aumentos dos produtos e demais
custos para o consumidor final, ou aumentar o
mínimo possível os preços. Essa meta pode ser
atingida melhorando o processo de compras.
Reduza desperdícios: aproveite as aparas, talos;
Planeje as compras;
Faça cotação de todas as proteínas, bebidas e
insumos mais utilizados;
Nos Pratos a la carte verifique a quantidade
que sobra para evitar desperdícios;
Identifique os motivos de sobra dos pratos: não
gostou da comida? Quantidade elevada?
Diminua o tamanho da louça dos
acompanhamentos para evitar perdas, não
precisando colocar uma quantidade grande
apenas para ficar “bonito".
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4
Busque utiliza iluminação natural no salão;
Lâmpadas acesas desnecessariamente?
Lâmpadas econômicas?
Faça manutenção preventiva no ar
condicionado e nos equipamentos para não
quebrar no durante a produção;
Verifique se tem algum equipamento que é
gargalo para produção

 Ex: um único micro-ondas para
descongelar tudo;
Uma boca para fritura; Um tacho para fritar
peixe e batata; Poucas panelas;

Não usar emendas, cabos ruins, pois
aumentam consumo de energia
Instalar equipamentos que consomem menos
energia;
Torneiras pingando? Gás escapando?
Verifique se há a utilização de muitos produtos
de limpeza e como é o processo de
higienização para não desperdiçar tanto
produto e água;
Sempre que possível reutilize a água;
Crie metas redução: Água; energia; perdas.
Onde um percentual do que for economizado
poderá ser distribuído para os colaboradores.
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4
Caso tenha um produto que não esteja
vendendo deve analisar para deixar somente
os itens que têm saída, diminuindo também as
perdas de mercadorias.
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5
Mantenha em destaque no seu cardápio;
Sugira harmonizações para elevar ainda mais o
ticket.

Tente diminuir o custo negociando com
fornecedores. Se conseguir baixar R$ 0,50 já será
representativo;
Porcione corretamente;   
Procure vender adicionais para elevar sua margem
(Up Sell);
Utilize em combos de maior valor agregado;
Crie vendas combinadas e produtos para
compartilhar.

Estrelas:       

 
Vacas leiteiras (campeões de venda): 
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Estimule as vendas: coloque este produto em
destaque no seu cardápio, poste fotos nas
redes sociais e oriente a equipe do salão buscando
vendas sugestivas.

Reveja a ficha técnica;       
Análise o tempo de produção;
Verifique se mantém insumos apenas para
produção destes itens.

Interrogação:       

Abacaxi:        
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A N Á L I S E  C O M O  S Ã O  A S
V E N D A S :  

 
V E N D I D O S
S E P A R A D A M E N T E  O U
C O M  O U T R O S  I T E N S
C O M O  M A I O R  M A R G E M ?
 
I N S U M O  S Ã O
S A Z O N A I S ?  M A I S  C A R O S
E M  D E T E R M I N A  É P O C A
D O  A N O ?
 
  

ESTUDE 

SE 

VALE A 

PENA

 MANTER 

NO 

CARDÁPIO 
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6
Cardápio para Happy Hour com
coquetéis  especia is ,  pratos menores e
aperit ivos
Prato do dia/  Menu Execut ivo
Dois pelo preço de um
Cupom para os c l ientes irem em outro
horár io.

Apl icat ivo de f idel idade
Cupom para retornar em até 7 dias
ganha $$
Cupom para del ivery para ir  a  lo ja .

Tem que ser muito agressiva (baixa
margem, mas com margem de
contr ibuição posit iva)
Pontual :  Uma vez por mês
Não divulgar no PDV,  pois quem já tá na
empresa não poderá optar por ela
Divulgar apenas em anúncios
patrocinados e para públ ico especi f ico
Usar datas comemorat ivas (dia das
cr ianças,  mães,  etc)

Ofertas para vender em períodos ociosos
(dias,  horários):

 
Ofertas para aumentar a frequência de
consumo dos clientes:

 
Oferta matadora: para trazer novos
clientes a aumentar a frequência dos
clientes atuais:

C A I O  V I A N A
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Pratos para pessoas com restr ições
al imentares;
Faixas de preço var iada com
diversas opções;
Em alguns casos tenha uma aba
"Promoção":  para incent ivar a venda
de produtos que não vendem bem,
novos produtos ou combos para
div idir ;
Ut i l ize ícone de destaque como
“sugestão do Chefe”  e “Prato do Dia”
para incent ivar a venda de
determinados pratos.

ESTRATÉGIA DE CARDÁPIO - FORMAÇÃO DE PREÇO NA PRÁTICA
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Minhas Metas

 

O  q u e  v o u  c o m e ç a r

O  q u e  v o u  p a r a r

O  q u e  v o u  i n i c i a r
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Tenha garçons vendedores, não um
tiradores de pedidos;
Devem provar o cardápio para quando o
cliente pedir indicação eles fazerem
sugestões sinceras;
Devem conhecer cada produto do cardápio
e saber como são feitos, ingredientes,
diferenciais.

O cardápio deve estar alinhado com o setor
de compras, estoque e produção (cozinha
com capacidade produtiva para atender
todo o cardápio);     
O tamanho da cozinha vai interferir
diretamente na escolha do Menu do
cardápio;       
Faça planejamento da produção.

Garçons:   
           

 

Setores:  
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V a m o s  o l h a r  d e n t r o  d a  e m p r e s a ?  G a r ç o n s ,
s e t o r e s ,  p a d r o n i z a ç ã o ,  e s t o q u e ,

m a n i p u l a ç ã o .  É  u m a  o r q u e s t r a  q u e  d e v e
e s t á  s e m p r e  a f i n a d a .
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Defina a quantidade mínima de cada
produto;
Calcule o ponto de pedido.

Mantenha o padrão de todos os pratos

Tenha confiabilidade da entrega da matéria
prima para não ficar oscilando o cardápio.

Cuidados com armazenamento: 
tirar da embalagem, higienizar,
refrigerar;      

Afixar etiqueta com data de fabricação,
prazo de validade;      
Cuidados com manipulação dos alimentos
para evitar perdas e desperdícios;
Organizar geladeiras e freezers para facilitar
a saída das mercadorias (PEPS);        
Porcione os ingredientes a serem
congelados.

Gestão do Estoque:   
           

 
Padronização:
 

(Siga a ficha técnica operacional);       

 
Manipulação:
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