dia de Final de Ano

Estrategias para
aumentar as vendas

na aita do consumo

Um guia completo que ensina a estruturar a equipe,
gerencilar o fluxo de estoque sem perdas e aplicar as
acoes de marketing essenciails para iImpulsionar as

vendas de final de ano.
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O final do ano € um dos trimestres

mais promissores para o setor
de alimentac¢ao fora do lar

Com o aumento natural do consumo, impulsionado pelas
confraternizacoes de empresas, encontros de amigos,
férias escolares e o clima festivo, negoécios gastronémicos
tém uma oportunidade Unica de alavancar suas vendas e
fidelizar novos clientes.

Sequndo dados do IBGE, analisados pelo SINDRESBAR, o
setor de alimentacao registra crescimento expressivo em
dezembro, o0 que reforca a importancia de estar preparado
com estrateqgia, operacao eficiente e acoes bem alinhadas
ao perfil do consumidor brasileiro.

Este quia foi criado justamente paraisso: ajudar a

aproveitar ao maximo o movimento de fim de ano, com
planejamento, criatividade e tecnologia como aliadas.
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Antes de sair criando promog¢oes
o primeiro passo é olhar para
entro do seu negoécio

Faca um diagnostico simples e honesto:

Sua operacao Os pratos do
atual da conta de cardapio estao
um aumento de otimizados para
507% na demanda? esse momento?

Vocé tem controle Sua equipe esta
dos seus estoques bem treinada ou
e pedidos? precisa de reforco?

Ha gargalos
operacionails que
causam filas

Oou atrasos?

Vocé tem canais
de divulgacao e
atendimento ativos?

FINAL DE ANO



CHECKLIST
RAPIDO:

Estoque revisado e com
giro rapido

Cardapio enxuto e
atrativo

Equipe treinada e
escalas ajustadas

Comunicacao ativa no
Instagram, WhatsApp e
Delivery

Sistema de gestao
atualizado

Esse mapeamento inicial vai te ajudar a
entender onde priorizar esforcos e
quals acoes tem mais chance de trazer
resultado rapido.

FINAL DE ANO
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Combos tematicos

Aproveilte cada ocas

(©
-
O
=
Y7
7]
©
d
©
R
-
C
o)
-
o
7
)
T,
©
L2
7,
©
=
o
&

Conf

de atra

DEL

FINAL DE ANO



Redes sociais ativas

Mantenha uma rotina de postagens com fotos
reals, videos curtos e reels com pratos e
drinks da casa. Mostrar o clima do
restaurante gera desejo e aproxima o seu
publico.

Disparo de WhatsApp

Crie listas de transmissao e envie mensagens
com promocoes, cardapios especiails €
lembretes de datas comemorativas. O
WhatsApp € um dos canals mais eficazes para
negocios no Brasil.

Gatilhos de escassez e urgéncia

Use frases como “ultimos lugares para a ceia
do dia 24", “"somente ate domingo”, ou “brinde
exclusivo para os 20 primeiros pedidos”.
Fssas estrategias aumentam o senso de valor
e estimulam a acao imediata.




Atrair é importante, mas um bom
sServigco é o que garante retorno

Pontos-chave da operacao:

« Planejamento de compras com base no historico

« Controle de estoque em tempo real

- Padronizacao do atendimento e montagem dos pratos
» Reforco de escala nos horarios criticos

« Layout e fluxo pensados para entrega e salao

» |Integracao de pedidos para evitar retrabalho

Checklist operacional:

« [abeladeinsumos e fornecedores atualizada
« Escalade feriados com cobertura total
« Comunicacao entre cozinha, salao e caixa alinhada

« Cardapio com opcoes faceis de executar em alta
demanda

« Sistema de pedidos digital para evitar papel e erros

Dica: um fluxograma com tarefas diarias pode evitar

retrabalho e gargalos, principalmente nos dias 24, 25,
31/12 e 12 de janeiro.

FINAL DE ANO DEL



Nao e so sobre
trazer mais gente

E sobre vender melhor para
guem ja esta na casa. Quando a
operacao estaredonda, é hora
de aproveitar essa
oportunidade para aumentar o
valor de cada pedido, sem
parecer forcado ou exagerado.

Uma das formas mais eficazes de fazer isso é oferecer
acompanhamentos extras e sobremesas no momento
certo, como parte da experiéncia. Isso pode ser feito com a
ajuda do garcom treinado para fazer sugestoes, ou de forma
mals discreta, com uma secao no cardapio digital indicando
‘combinacoes Imperdivels” ou “finalize sua refeicao com um

toque especial”.

Outra ideia é criar menus harmonizados, com opcoes fixas
de entrada, prato principal, sobremesa e bebida. Menus
tematicos com vinho, cerveja ou drinks especiais tendem a
ter alta aceitacao no fim do ano, quando as pessoas estao

mals dispostas a celebrar.

Se 0 seu restaurante costuma receber grupos grandes,
como confraternizacoes de empresas, pense em combos
para compartilhar, com porcoes maiores e uma
apresentacao caprichada. Isso facilita o pedido e incentiva

um gasto maior por mesa.

Por fim, pense alem do agora: agoes de
fidelizagcao como um cupom de volta para
Janeiro ajudam a manter o relacionamento
com o cliente mesmo depois do pico de
movimento. Um cliente satisfeito pode
voltar e ainda trazer mais dois.

FINAL DE ANC DEL
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A organizacao é o que diferencia
negocios que crescem dos que
apenas sobrevivem.

Planeje metas mensais, defina responsaveis e como
comunicar as acoes. Isso coloca voceé no controle,
permitindo antecipar-se ao mercado e focar nas
oportunidades, em vez de apagar incendios.

Datas-chave:

3 Finais de semana e dias de pagamento (05, 10, 20)
< 15/11(Proclamagcao da Republica)

2€§ 24 e 25/12 (Natal)

& 31/12 e 01701 (Ano-Novo)

Se quiser ficar atento as datas mais importantes do

ultimo trimestre, veja o calendario gastronomico do Dell
clicando aqul.

FINAL DE ANO DEL


https://recursos.deli.com.br/calendario-gastronomico-2025-deli
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No fim do ano, cada minuto
importa. Depender de papel,
planilhas ou sistemas instaveis é
pedir para perder vendas.

Os proximos 90 dias podem mudar o resultado do seu ano, e
o Dell esta aqui para garantir ISso com VocCe:

) Pedidos mais rapidos com tablet ou celular

(» Cardapio atualizado em todos os canais (salao,
balcao, delivery)

) Relatorios em tempo real para acompanhar
vendas e estoque

) Menos erros e retrabalho

(» Atendimento integrado entre saldo e cozinha

Fale com um consultor



https://api.whatsapp.com/send/?phone=552135002877&text=Ol%C3%A1,+quero+saber+mais+sobre+a+promo+Black+da+Deli&type=phone_number&app_absent=0

