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E-BOOK - UM GUIA HAPPYCHEF

O Guia Definitivo de
Marketing para
Restaurantes

Atraia e fidelize mais clientes sem queimar a
margem — um sistema em seis capitulos que
transforma desconhecidos em habituais.

Thibault Van de Sompele Fundador do HappyChef
criado com e para donos de restaurantes
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UM GUIA HAPPYCHEF

O Guia Definitivo de Marketing para
Restaurantes

Esta noite, a dez minutos da sua cozinha, alguém esta a decidir onde vai
jantar. Tem apetite, tem orcamento e ainda nao tem planos. Vai escrever
trés palavras no telemaovel, percorrer os resultados durante menos de um
mMinuto e reservar mesa. A pergunta que decide a sua semana: essa

pessoa chegarad sequer a ver o seu nome?

Este guia assenta numa verdade incomoda: a melhor cozinha raramente
ganha — ganha a mais facil de encontrar, a mais apetecivel, a mais facil
de reservar. Seis capitulos percorrem o caminho completo, da caixa de
pesquisa ao cliente da casa. Pelo caminho vai perceber porque € que o
seu perfil do Google recebe oito vezes mais visitantes do que o seu site,
porque € que publicagdes bonitas colecionam gostos mas nao reservas, e
porque € que meia estrela a mais vale cerca de 9% de faturacao.
Comegamos onde todos os clientes comecam: numa pesquisa.

Thibault Van de Sompele Fundador do HappyChef
criado com e para donos de restaurantes
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EM RESUMO

A versao curta

O seu Google Business Profile é a sua montra mais movimentada a
maioria dos clientes locais decide ali, antes de o seu site sequer carregar.

As redes sociais vendem a sensac¢ao de estar la trés segundos de oficio
honesto valem mais do que trinta segundos de producao polida.

Possua o seu publico o e-mail devolve ~€38 por cada €1, e o WhatsApp
atinge taxas de abertura de 95%+ que nenhum algoritmo consegue
travar.

As avaliagcoes sdo marketing que nao é vocé que escreve responda a
todas em 48 horas; os clientes futuros leem a resposta, nao a avaliacao.

A retencao vence a aquisicdo um cliente que volta custa cerca de cinco
vezes menos do que um novo. Transfira uma hora de marketing por
semana para os clientes existentes.
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VISIBILIDADE

Ganhe o momento da pesquisa: o seu perfil
Google é a nova porta de entrada

—— INSIGHT-CHAVE

A maioria dos clientes escolhe o restaurante no Google Maps e na
Pesquisa, ndao no seu site. Um Google Business Profile otimizado — fotos
novas todas as semanas, atributos completos, respostas rapidas as
avaliagcoes, horarios exatos — decide se quem pesquisa as 17:40 reserva a
sua mesa ou a do vizinho.

VISIBILIDADE FIG. 01

Onde os hdspedes descobrem vocé

Seu site 1= (linha de base)

880/ dos clientes escolhem um restaurante no Google Maps e na Pesquisa. Procure ficar entre os
O ires primeiros

Escreva "restaurante perto de mim" no sitio onde esta o seu restaurante. O que aparece no
bloco do mapa — aqueles trés primeiros resultados — capta a esmagadora maioria dos
toques, e uma grande parte dessas pessoas esta sentada a uma mesa em menos de 24
horas. E o publico com maior intencdo que alguma vez vai alcancar, e alcanca-lo ndo custa
nada além de disciplina.
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Os quinze minutos semanais que batem orcamentos de publicidade
O ranking local do Google recompensa atividade e perfis completos, e os seus clientes

recompensam provas de vida. A rotina, todas as semanas:

- Uma foto nova — um prato da ementa desta semana, fotografado a luz do dia. Os perfis
com fotos atualizadas regularmente recebem muito mais pedidos de direcdes e cliques
do que os adormecidos.

- Todas as avaliagdes respondidas em 48 horas (o capitulo 4 explica como).

- Horarios verificados — incluindo feriados. Um "aberto" errado numa segunda-feira
fechada rende a avaliacao de uma estrela mais furiosa que existe.

- Atributos completos: gama de precos, tipo de cozinha, esplanada, opc¢des vegetarianas,
link de reserva. Cada campo vazio é um filtro em que fica de fora.

A configuracao completa — categorias, servicos, publicacdes, perguntas e respostas — esta

em otimizar o seu Google Business Profile.

Torne o perfil reservavel

Um perfil gue termina num numero de telefone perde clientes as 22:00 — ligue a sua
reserva online diretamente, para que quem pesguisa converta Nno mesmo Mminuto. Quanto
mais curto o caminho do apetite a confirmacao, mais vezes o ganha.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Pesquise o seu proprio restaurante numa janela anéonima. Verifique trés coisas:

as fotos parecem a sua ementa atual, os horarios de hoje estao certos e um

desconhecido consegue reservar em dois toques? Corrija o que falhar antes de
abrir amanha.

O SEGREDO DO CHEF
0 angulo de foto que ganha o bloco do mapa

O Google roda as fotos do seu perfil, mas a imagem de capa fica com a maioria
das primeiras impressdes — e os interiores rendem mais do que as fachadas no
fine dining. O enquadramento vencedor, usado pelas salas que dominam o seu
bloco do mapa: tirado ao nivel dos olhos de um cliente sentado, a hora dourada,
velas acesas, duas mesas visivelmente ocupadas. Responde a Unica pergunta que
guem pesquisa esta realmente a fazer: como vai ser estar ali sentado?

APROFUNDAR
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46% de todas as pesquisas no Google tém intengao local. Para restaurantes, isso significa
gue quando alguém pesquisa "restaurante italiano Porto" ou "onde jantar Lisboa centro", o
Google Business Profile determina se o seu restaurante aparece nas primeiras posicdes ou
nao.

O Google Business Profile (anteriormente Google Meu Negécio) é gratuito, poderoso, e a
maioria dos restaurantes ndo o esta a usar de forma otimizada. Este guia mostra-lhe
exatamente o que fazer para aparecer no topo das pesquisas locais em 2026.

O que é o Google Business Profile e porque importa

O Google Business Profile € o painel que aparece a direita nas pesquisas do Google e nas
pesquisas do Google Maps. Quando alguém pesquisa 0 nome do seu restaurante ou
"restaurante [tipo] [cidade]", o Business Profile € o que aparece com a foto, as estrelas, o
horario, o telefone e as avaliacdes.

Um perfil bem otimizado pode aumentar as visitas ao website em 3-5x e gerar dezenas de
reservas adicionais por més — sem qualquer custo de publicidade.

O "Local Pack" do Google

O "Local Pack" sao os 3 resultados de mapa que aparecem no topo das pesquisas locais.
Aparecer no Local Pack é o equivalente digital a ter a melhor localizagao na rua principal.
Restaurantes no Local Pack recebem 5-10x mais cligues do que os que aparecem apenas
nos resultados organicos.

Configuracao basica: o checklist completo

Verificacao e reivindicacao do perfil

O primeiro passo € verificar que o seu restaurante esta reivindicado (claimed). Aceda a
business.google.com e pesquise o nome do seu restaurante. Se aparecer como
"unclaimed", reivindique-o. Se ja existir como perfil ndo verificado, verifique por carta (o
processo standard em Portugal) ou por chamada telefénica.

Informacgodes basicas: zero erros permitidos

- Nome: exatamente como aparece na insignia exterior — sem palavras-chave
adicionadas artificialmente

- Categoria principal: escolha a mais especifica possivel (ex: "Restaurante de culinaria
portuguesa" em vez de apenas "Restaurante")

- Categorias secundarias: adicione até 9 categorias secundarias relevantes (ex:
"Restaurante de frutos do mar", "Restaurante com esplanada")

- Enderego: exatamente como o sistema postal o define
- Hordrio: deve estar sempre correto — horarios incorretos custam clientes
- Telefone: numero direto, de preferéncia com indicativo de area portugués

- Website: link para o seu website (ndo para o Facebook)
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Otimizacao avancada: o que a maioria nao faz

Fotos: a componente mais impactante
Perfis com mais de 20 fotos recebem em média 35% mais cligues do que perfis com poucas
fotos. Que fotos adicionar:

- Foto de capa: a imagem mais apelativa do restaurante, ideal paisagem ou espaco

- Fotos de pratos: minimo 10, os mais fotogénicos e populares

- Interior do restaurante: 5-6 fotos do espaco em diferentes angulos e momentos

- Exterior: 2-3 fotos da fachada (Util para clientes que procuram na rua)

- Equipa: 2-3 fotos humanizadoras

Atualize as fotos regularmente — pelo menos a cada 2-3 meses com fotos de novos pratos
ou eventos.

PERGUNTAS FREQUENTES

Como otimizo o meu perfil do Google Business enquanto restaurante?

Preencha todos os campos por completo: nome, morada, horario, nUmero de telefone, site
e categoria. Adicione pelo menos 10 fotografias atuais, ative o sistema de mensagens e
responda a todas as avaliacdes.

Como recolho mais avaliagdes no Google para o meu restaurante?

Peca ativamente aos clientes no momento do pagamento, através de um codigo QR na
conta ou de um cartao a mesa. Envie um lembrete automatico para avaliagao por
WhatsApp ou e-mail apds cada visita.

O meu perfil do Google Business influencia a minha posicao nos resultados de pesquisa?

Sim, e bastante. Um perfil completo, com muitas avaliacdes recentes, atualizacdes
regulares e informacao correta, melhora a sua posicdo nos resultados de pesquisa locais do
Google. E a acdo de SEO gratuita com maior impacto para um restaurante.
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DESEJO

Construa desejo nas redes sociais: venda a
noite, nao o prato

—— INSIGHT-CHAVE

As redes sociais funcionam para restaurantes quando vendem a sensag¢ao
de estar |3 — oficio, fogo, rostos — nos primeiros trés segundos. Uma
plataforma trabalhada com consisténcia vale mais do que quatro
trabalhadas de vez em quando: escolha onde os seus clientes fazem scroll,

publique trés momentos honestos por semana e aponte cada perfil para o
seu link de reservas.

DESEJO FIG. 02

Os primeiros 3 segundos de um pergaminho

primeiros 3 segundos

3 S@C océtem cerca de trés segundos para interromper a rolagem antes que o interesse diminua

Ninguém reserva uma mesa por ter visto uma brochura. Reserva porque um clipe de
guinze segundos — maos enluvadas a pincelar um molho, vapor a subir no passe, um
maitre a rir — fez uma terca-feira banal parecer insuficiente. Essa sensacao fabrica-se, e a
matéria-prima anda espalhada pela sua cozinha em todos os servicos.
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A regra dos 3 segundos e a vantagem da honestidacde

Os feeds concedem-lhe cerca de trés segundos antes de o polegar avancar. O polimento
nao trava o polegar; a tensao trava — uma faca a meio do corte, o fogo a subir, um molho
prestes a talhar. As cozinhas de fine dining tém aqui uma vantagem desleal: o seu trabalho
de todos os dias parece cinema aos olhos dos leigos. A estratégia, plataforma a plataforma,
vive em redes sociais para restaurantes; a arte de fazer os pratos parecerem o que sabem
estd em fotografia culinaria; e a plataforma que mais depressa transforma salas
desconhecidas em destinos de reserva é tratada em TikTok para restaurantes.

Um sistema de publicacido que sobrevive a uma semana cheia

Custo em

Formato Exemplo
tempo

Segunda Clipe de processo Arranjar o pregado para a ementa desta 10 min
(15-30s) semana

Quinta Um prato, uma "A Ultima semana de espargos — € assim 10 min
historia gue nos despedimos deles"

Sabado A sala a hora Velas acesas, primeiros clientes sentados, 5min
dourada uma frase de antecipacao

Filme tudo com um telemadvel durante a mise en place normal — grave trés clipes numa s
sessao. A consisténcia a este nivel modesto compde-se com o tempo; a genialidade
esporadica nao.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Durante a mise en place de amanha, filme um clipe de 20 segundos da coisa
mais hipnotica que a sua cozinha faz todos os dias. Sem estratégia de

legendas, sem pesquisa de hashtags — publique-o com uma frase honesta.

Esta a construir o habito, ndao a obra-prima.

APROFUNDAR

Ter presenca nas redes sociais e ter uma presenca eficaz sao duas coisas
completamente diferentes. A maioria dos restaurantes tem conta no Instagram — mas
poucas usam-no de forma que gere reservas reais. A diferenca esta na estratégia.

Este guia explica como cada plataforma funciona para restaurantes em 2026, o que
publicar, quando publicar e como transformar seguidores em clientes que fazem reservas.
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Instagram: a plataforma central para restaurantes

O Instagram continua a ser a plataforma mais relevante para restaurantes de qualidade. E
onde a comida ¢ partilhada, onde os clientes descobrem novos restaurantes, e onde a
desejabilidade é construida.

Perfil otimizado: o primeiro passo
Antes de pensar em conteudo, certifique-se de que o perfil esta completo:
- Nome de utilizador: deve incluir o nome do restaurante, preferencialmente sem
NnUmeros ou caracteres especiais
- Foto de perfil: logdtipo a alta resolugao ou foto iconica do restaurante
- Bio: maximo 150 caracteres com tipo de culinaria, localizagdo, horario e proposta de valor
dnica
- Link na bio: use Linktree ou pagina dedicada com links para reservas, menu e website

- Conta profissional: active a conta de empresa para aceder as analiticas

Os 4 tipos de conteldo essenciais

1. Fotografias de pratos (40% do contetldo)

A base do Instagram gastrondmico. Fotografias de pratos bem compostas, com iluminacao
natural quando possivel, em contexto de mesa ou sobre superficies limpas. Evite fundo
caodtico ou flash direto.

2. Reels e videos (30% do conteuido)
O formato com maior alcance organico no Instagram em 2026. Reels de 15-30 segundos
mostram:

- Preparacdo de pratos (time-lapse da cozinha)

- Empratamento ao vivo

- Tour do espaco

- "Day in the life" de chef ou empregado de sala

- Antevisdo de novo menu

3. Stories (20% do conteudo)

Para o dia-a-dia: especial do dia, evento de fim de semana, momento espontaneo da
equipa, poll sobre preferéncias dos seguidores. Stories desaparecem em 24 horas, o que
cria um sentido de exclusividade e urgéncia.

4. Conteudo de bastidores (10% do conteido)
O que acontece antes do servico: preparagcao na cozinha, fornecedores, momentos de
equipa. Humaniza o restaurante e cria conexao emocional com os seguidores.

Frequéncia e hordrios de publicacdao
Para o Instagram, a consisténcia supera a quantidade. Recomendacao:

- Posts no feed: 4-5 por semana
- Stories: diariamente ou quase

- Reels: 2-3 por semana

n
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Os melhores horarios para publicar variam por audiéncia, mas geralmente: terca a sexta,
entre 11h-13h (hora de almoco, quando as pessoas navegam) e 18h-21h (antes e depois do
jantar).

Hashtags: estratégia em 2026
O papel das hashtags mudou. O algoritmo do Instagram prioriza cada vez mais o conteddo
independentemente das hashtags. No entanto, hashtags locais especificas ainda ajudam
na descoberta:

- Hrestaurante[cidade] (ex: #restaurantelisboa, #restaurantoporto)

- #gastronomia + nome da cidade

- Hashtags de culinaria especifica (#cozinhaportuguesacontemporanea)

- Hashtags de bairro ou zona (#baixachiado, #foz)

Use 5-10 hashtags relevantes em vez de 30 genéricas. Qualidade sobre quantidade.

PERGUNTAS FREQUENTES

Em que plataforma de redes sociais deve o meu restaurante estar presente?

Concentre-se no Instagram e no Facebook como base. Escolha no maximo duas
plataformas e faga-as bem, em vez de estar presente em tudo mas publicar pouco.

Como crio contelidos para redes sociais enquanto proprietario de restaurante sem muito
tempo?
Trabalhe por lotes: dedique 1-2 horas por semana a fotografias e videos e agende-os para a

semana inteira. Use a sua cozinha, a sua equipa e 0s seus pratos como contelddo natural. A
autenticidade vence a perfeicao.

Enquanto restaurante, devo pagar por anuncios nas redes sociais?

Um pequeno orcamento (€5-€10/dia) direcionado a uma area geografica especifica em
redor do seu restaurante pode ser muito eficaz, sobretudo para eventos ou promocoes.
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POSSE

Possua o seu publico: e-mail e WhatsApp
vencem qualquer algoritmo

—— INSIGHT-CHAVE

Os seguidores sao alugados; as listas sao suas. O email marketing devolve
cerca de €38 por cada €1 gasto, e as mensagens WhatsApp atingem
taxas de abertura acima de 95% — mas sé quando usadas para servigo e
novidades com valor real. Recolha contactos na reserva, envie
mensalmente com substancia, nunca faga spam.

POSSE FIG. 03

Os canais que vocé possui superaram o alcance alugado

SMS 90% aberto

E-mail - 25% abertos

Notificagdes push 8% abertos

638 o e-mail retorna cerca de 38 euros por cada 1 euro gasto — o melhor retorno em marketing

Todas as plataformas do capitulo 2 ficam entre si e 0os seus clientes, e cobram renda em
alcance. O antidoto é o ativo mais antigo do marketing: uma lista que é sua. Quando o

algoritmo muda — e muda sempre — a sua lista de e-mail e os contactos de WhatsApp
valem exatamente o mesmo gue na véspera.

13
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A recolha acontece na reserva, ndo a porta

O seu fluxo de reservas ja recolhe nome, e-mail e telefone com consentimento — é este o
superpoder discreto de ter o seu proprio sistema de reservas. Uma sala de fine dining
modesta com 150 clientes por semana junta mais de 4.000 contactos contactaveis por ano
sem uma Unica folha de papel. Segmente pelo que as reservas ja lhe dizem: habituais,
clientes de ocasides especiais, o publico das harmonizacdes de vinho, os que deixaram de
Vir.

O que enviar (e 0 que nunca enviar)

- E-mail mensal com substancia: a nova ementa e a histéria por tras dela, um evento com
lugares limitados, uma nota de bastidores do chef. Escrito como uma carta, ndo como
um panfleto. O ritmo completo estd em email marketing para restaurantes.

- WhatsApp para servigo e ouro raro: confirmacdes, lembretes, "abriu uma mesa este
sabado" para a lista de espera. As taxas de abertura acima de 95% existem precisamente
porgue o canal ndo é abusado — proteja isso. O manual estd em WhatsApp marketing.

- Nunca: promoc¢des semanais, votos de festas genéricos, nada que nao enviasse a um
amigo que por acaso adora o seu restaurante.

Um bom e-mail de outubro a anunciar o menu de trufa a 4.000 contactos préprios vende
habitualmente mais do que um més de publicagcdes nas redes — e custa uma noite de
escrita.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Conte os contactos de clientes que estdo agora no seu sistema de reservas. Se

nunca lhes escreveu, rascunhe trés frases sobre o que muda na ementa do

proximo més e porqué. Esse rascunho vale mais do que as suas proximas dez
publicacdes.

O SEGREDO DO CHEF
O WhatsApp de duas linhas que enche uma terca-feira

Os restaurantes com uma lista de espera quente enviam uma mensagem nas
semanas fracas: "Abriu-se uma mesa para dois esta quinta as 19:30 — é do
primeiro que responder." A escassez € real (¢ mesmo s6 uma mesa), o canal é
intimo e a taxa de resposta é extraordinaria. Usada mais do que uma ou duas
vezes por més, morre; usada com conta e medida, é a frase que mais converte em
todo este guia.

APROFUNDAR

14
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O email marketing tem um retorno sobre o investimento médio de 42€ para cada 1€
gasto — é de longe o canal de marketing digital com melhor ROI. E no contexto dos
restaurantes, onde os clientes fiéis representam 60-70% da receita, o email é a ferramenta
mais poderosa para construir essa fidelidade.

No entanto, a maioria dos restaurantes ou nao usa email marketing de todo, ou envia
emails esporadicos sem estratégia. Este guia da-lhe o sistema completo: como construir a
lista, que emails enviar, quando envia-los e como medir os resultados.

Porqué o email marketing funciona especialmente bem na restauracao

Ao contrario das redes sociais, onde o alcance organico é limitado pelo algoritmo, os emails
chegam diretamente a caixa de entrada de cada subscritor. Um email bem escrito para 500
subscritores tem uma taxa de abertura média de 30-40% na restauragao — isso € 150-200
pessoas que veem a sua mensagem.

Além disso, os subscritores de email sao clientes que optaram por receber comunicagcdes
suas. Ja tém uma relagao com o restaurante. A probabilidade de conversao (fazer uma
reserva) € substancialmente maior do que para publicidade paga a audiéncias frias.

O ciclo de vida do cliente de restaurante

Para implementar email marketing eficaz, precisa de entender o ciclo de vida tipico do
cliente:

1. Primeira visita: vem por curiosidade, recomendacao ou pesquisa online

2. Segunda visita: confirma que a primeira experiéncia foi genuinamente boa

3. Cliente regular: visita 4-8x por ano, gasta mais por visita, traz amigos

4. Cliente adormecido: deixou de vir, mas pode ser reativado

O email marketing pode acelerar a progressao entre etapas e evitar que clientes entrem na
fase adormecida.

Como construir a lista de email

A lista de email é o ativo mais valioso do seu marketing digital — e o mais dificil de construir
sem uma estratégia clara.

O momento da reserva: a oportunidade dourada

Quando um cliente faz uma reserva online, estd no seu nivel Maximo de interesse no
restaurante. E o momento ideal para pedir o email e consentimento de marketing. A taxa
de subscricdo neste momento é tipicamente de 60-80%, muito superior a qualquer outro
ponto de contacto.

O sistema de reservas deve ter uma checkbox de opt-in clara: "Gostaria de receber
novidades sobre o menu, eventos especiais e ofertas exclusivas?" com uma promessa
concreta do que ird receber.

QR code na mesa

Um QR code discreto na mesa ou ho menu que leva a um formulario de subscrigao simples
com uma oferta tentadora: "Subscreva e receba um digestivo de boas-vindas na sua

15
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proéxima visita." Esta abordagem é particularmente eficaz com clientes que ja estdo a ter
uma boa experiéncia.

PERGUNTAS FREQUENTES

Como construo uma lista de e-mails enquanto proprietario de restaurante?

Através do seu sistema de reservas: peca autorizacao para fins de marketing em cada
reserva. Adicione um widget de subscricdo ao seu site. Ofereca um pequeno valor
acrescentado, como novidades sobre ementas especiais ou eventos exclusivos.

Que e-mail traz mais resultados para um restaurante?

O e-mail de aniversario, com um convite personalizado e um pequeno incentivo. Tem uma
taxa de abertura de 50-70% e uma conversao muito elevada em reservas. Automatize-o
através do seu sistema de reservas.

Com que frequéncia devo enviar e-mails aos clientes do meu restaurante?

No maximo duas vezes por més para newsletters regulares. Se enviar com demasiada
frequéncia, a taxa de cancelamento de subscricao aumenta rapidamente.
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PROVA

Transforme as avaliacoes no seu melhor
vendedor

—— INSIGHT-CHAVE

As avaliag¢des sao lidas por centenas de clientes futuros, e as suas
respostas sao lidas com a mesma atencgao. Responda a todas as
avaliacdes em 48 horas — com graga nos elogios, com factos e serenidade
nas criticas — e peca avaliagdes no momento de pico: a mesa que acabou
de lhe dizer que a noite foi maravilhosa.

PROVA FIG. 04

Meia estrela vale receita real

3,5 estrelas linha de base

+9% cada meia estrela extra aumenta a receita em cerca de 9%

Uma avaliacao de uma estrela sabe a insulto ao seu oficio. Mude o enquadramento: a
avaliagao nao foi escrita para si, € a sua resposta nao € escrita para o autor. Ambas sao
teatro representado para as cem pessoas desconhecidas que vao ler a troca no préximo
més, enquanto decidem onde celebrar o aniversario de casamento. A serenidade converte.

O sistema de respostas

RESPOSTAS A AVALIAGOES QUE CONQUISTAM A PLATEIA SILENCIOSA

17



Wappy«g\ef

Avaliacao Responder em A jogada

5 estrelas, 48 h Agradeca em concreto ("o pregado que menciona..") e

detalhada convide a voltar com a estag¢ao: "o menu de caga chega em

outubro."

3 estrelas, 24 h Agradeca os pontos justos, corrija o corrigivel, nomeie a

mista correcao. Os leitores futuros veem uma cozinha que ouve.

1 estrela, dura 24 h, nunca de Reconheca, exponha os factos com calma uma vez, leve a
imediato conversa para privado. Sem defensiva — a plateia pontua o

tom, ndo o argumento.

Falsa ou — Denuncie, responda uma vez com neutralidade para ficar
abusiva registado, siga em frente.

Os modelos para cada cenario estdo em avaliagdes e gestao de reputacao.

O volume é uma estratégia, ndo um acaso

As classificacdes estabilizam com o volume — um 4,7 com 600 avaliagdes vende mais do
gue um 4,9 com 40, porque é credivel. Integre o pedido no servico: quando uma mesa
brilha ao fim da noite, o "isso significa muito para nds — se quiser partilha-lo no Google,
ajuda genuinamente uma casa pequena como a nossa" do maltre converte com uma
frequéncia notavel. A investigacao liga consistentemente melhorias de classificacao a
receita: até meia estrela move de forma mensuravel as reservas das horas de ponta.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Abra as suas trés avaliacdes mais recentes sem resposta. Responda as trés com

a tabela acima — concreto, sereno, a pensar primeiro no leitor futuro. Depois

margue um bloco recorrente de 15 minutos de "avaliagdes" na sua segunda-
feira.

APROFUNDAR

92% dos consumidores leem avaliagdes online antes de escolher um restaurante. A sua
reputacao online ndo é um reflexo do seu restaurante — €&, para a maioria dos potenciais
clientes, o Unico elemento que conhecem antes de visitar pela primeira vez.

Uma média de 4,6 estrelas no Google com 300 avaliacdes € mais poderosa do que
qualquer campanha de publicidade. E uma resposta mal gerida a uma avaliacao negativa
pode cancelar o efeito de dezenas de avaliacdes positivas. Este guia da-lhe o sistema
completo para construir e proteger a sua reputacao online.
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As principais plataformas de avaliacao para restaurantes

Google (prioritario)

O Google ¢ a plataforma de avaliagdo mais importante para restaurantes portugueses. As
avaliagdes do Google aparecem nas pesquisas diretas, nos resultados do Maps e no Local
Pack. Uma média alta com muitas avaliacdes melhora diretamente o ranking nas pesquisas
locais.

TripAdvisor

Ainda muito relevante para restaurantes em zonas turisticas e para captar clientes
internacionais. A posicdo no ranking do TripAdvisor continua a influenciar
significativamente o volume de clientes estrangeiros.

The Fork (TheFork/LaFourchette)

Plataforma de reservas com sistema integrado de avaliagao. Clientes que reservam pela
plataforma recebem automaticamente um pedido de avaliagao pods-visita — o que gera
avaliagdes de forma mais sistematica do que o Google.

Facebook

As recomendacdes do Facebook ainda sdo consultadas, especialmente por clientes que
chegam por referéncia de amigos. Mantenha o perfil atualizado e responda as avaliagdes.

Como gerar mais avaliacdes de forma sistematica

A maioria dos restaurantes tem uma abordagem passiva em relagao a avaliagbes — espera
gue os clientes satisfeitos deixem avaliagcdes espontaneamente. Este approach é
insuficiente. Os clientes satisfeitos raramente sdo motivados a deixar avaliagdes sem um
pedido direto; os insatisfeitos sdo muito mais proativos.

O momento certo: quando e como pedir
O melhor momento para pedir uma avaliacao é durante a experiéncia positiva — quando o
cliente ainda esta no restaurante e claramente satisfeito:
- No final do jantar: "Muito obrigado pela sua visita. Se gostou, ficdvamos muito gratos por
uma avaliacdo no Google — aqui esté o link/QR code"
- Com a conta: QR code impresso no cartdo de conta que leva diretamente a pagina de
avaliacao

- Por email pés-visita: email automatico 24-48h depois com link de avaliacdo

QR code dedicado para avaliagdes
Crie um QR code que leva diretamente para o formulario de avaliagcao do Google (nao para
o perfil geral). Este link pode ser obtido em business.google.com em "Pedir avaliagcdes".
Coloque o QR code:

- No cartao de conta

- Num pequeno cartao na mesa

- Na ementa
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- Na saida do restaurante

Responder a avaliagdes: o guia completo

Avaliacdes positivas: nao ignore
Muitos restauradores respondem as avaliagdes negativas mas ignoram as positivas. Erro.
Responder a avaliacdes positivas:

- Demonstra que valoriza cada cliente individualmente

- Convida para uma proxima visita

- Aparece publicamente — outros leitores veem que o restaurante é atento

Modelo de resposta a avaliacdo positiva:

PERGUNTAS FREQUENTES

Como respondo de forma profissional a uma ma avaliagcdo no Google?

Agradeca ao cliente o feedback, reconheca o problema em concreto, peca desculpa com
sinceridade e convide-o a entrar em contacto para encontrar uma soluc¢cao. Nunca responda
na defensiva, mesmo que a queixa pareca injusta.

Como recolho de forma estruturada mais avaliagdes positivas?

Torne o pedido de avaliagdo um passo fixo nos seus momentos de despedida. Use um
codigo QR na conta ou num cartao a saida. Envie um lembrete simpatico por e-mail ou
WhatsApp no dia seguinte a visita.

Em que plataformas de avaliagdao deve o meu restaurante estar presente?

O Google Business é a plataforma mais importante para a visibilidade. O Tripadvisor é
relevante para turistas. As avaliacbes no Facebook também influenciam a sua credibilidade
social.
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RITMO

Faca marketing com as estacoes: campanhas
que se planeiam sozinhas

—— INSIGHT-CHAVE

Um calendario de marketing sazonal elimina o panico semanal do "o que
vamos publicar?": quatro campanhas de mudanca de ementa, os
momentos de oferta (dezembro, Dia dos Namorados, Dia da Mae) e duas
tradicoes inventadas por si, cada uma planeada com seis semanas de
antecedéncia em perfil, redes, e-mail e WhatsApp.

RITMO FIG. 05

Um motivo para postar em cada temporada

planeje 0 ano uma vez: todo més recebe uma campanha vinculada a sua temporada

Os restaurantes que parecem estar em todo o lado sem esforco nao estdo a improvisar;
estao a correr o calendario do ano passado com fotografia nova. A sazonalidade é a
vantagem de marketing nativa do restaurador — o seu produto muda genuinamente
quatro vezes por ano, ou seja, quatro razdes honestas para fazer barulho que as marcas de
retalhno matariam por ter.
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O ano num relance

Momento Campanha Canais
Cada mudanga de "A nova ementa" — a historia de um E-mail + redes + publicagao
ementa (x4) ingrediente, nota do chef, apelo a no perfil

reserva
Dezembro Vouchers presente + menus festivos — E-mail + WhatsApp

0 Mmés de maior margem primeiro aos habituais
Dia dos Namorados / Menus fixos pré-pagos (zero no-shows Perfil + e-mail + impulso
Dia da Mae por natureza) pago se necessario
Duas tradicdes Noite de abertura dos espargos, jantar Lista de espera + e-mail —
inventadas da época de caca, semana da ostra deixe a escassez trabalhar

A mecanica de aproveitar cada estacao — timing, precos, a checklist de preparacao — esta
em marketing sazonal, e 10 dicas de marketing que funcionam agora cobre a camada
perene por baixo.

Porqué seis semanas de antecedéncia

Seis semanas dao tempo a fotografia para acontecer a luz do dia, ao e-mail para chegar
duas vezes e a cozinha para custear a ementa como deve ser. As campanhas planeadas na
semana do lancamento pedem sempre urgéncia emprestada a qualidade. Uma regra
mantém o calendario honesto: cada campanha termina num momento reservavel —
uma data, um menu, um botao. Notoriedade sem caminho de reserva € aplauso sem
receita; os vouchers presente (ver vouchers presente) sdo a excecao de dezembro que
confirma a regra, ao converter boa vontade em tesouraria de janeiro.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Abra uma pagina em branco e escreva os proximos 12 meses em doze linhas.
Marque as quatro mudancas de ementa, dezembro, as duas datas de oferta —

e invente uma tradicao que pertenca so a sua casa. Acabou de escrever o plano

de marketing do préximo ano.

APROFUNDAR

Os restaurantes mais bem-sucedidos nao reagindo a sazonalidade — antecipam-na. Em
vez de esperar que o Sao Valentim chegue para pensar num menu especial, os restaurantes
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com marketing sazonal eficaz comecam a planear 6-8 semanas antes, criando conteudo,
abrindo reservas antecipadas e gerando antecipacao.

Este guia da-lhe o calendario completo de oportunidades sazonais para restaurantes
portugueses e as estratégias para capitalizar cada uma delas.

Porqué o marketing sazonal é diferente do marketing regular

O marketing regular cria awareness e trafego constante. O marketing sazonal cria picos de
procura em momentos especificos — e, quando bem feito, cria a sensagao de que perder a
oportunidade € uma perda real.

Um jantar de Sdo Valentim tem uma data limite natural. Uma vez passado, a oportunidade
desapareceu até ao proximo ano. Esta escassez temporal € um dos motivadores de compra
mais poderosos que existe — e a maioria dos restaurantes nao a explora ao maximo.

Calendario anual de oportunidades sazonais

Janeiro — Recomecos e bem-estar
Janeiro € o més de menor procura para a maioria dos restaurantes. Mas € também o més
em gue as pessoas tém intencdes de mudanca e estao abertas a novas experiéncias.

Oportunidades:

- Menu de Ano Novo "leve e regenerador" — alinha com as resolucdes de janeiro
- Workshop de culinaria ou jantar com tema nutricional

- Desconto de fidelidade para clientes que voltam apds as festividades

Comunicacao ideal: Email para a lista de clientes comm mensagem de Ano Novo e
apresentacao do novo menu de inverno. Inicio de janeiro, antes que os concorrentes o
facam.

Fevereiro — Sao Valentim
O Sao Valentim é a data com maior procura de reservas em todo 0 ano para restaurantes de
qualidade. A janela de marketing: 3-4 semanas antes.

Estratégia completa:

- Abertura de reservas para o dia 14 com 3-4 semanas de antecedéncia

- Menu especial de 2 (e nao o menu regular) — entrada, prato principal, sobremesa + taca
de champagne incluida

- Comunicagao por email, redes sociais e Google Post 3 semanas antes
- Lembrete 1 semana antes com indicagdo de "Ultimos lugares"

- Pré-pagamento total — o Sdo Valentim tem taxa de no-show zero com pré-pagamento

Marco/Abril — Pascoa

A Pascoa em Portugal € uma época de familia e celebragao. A Semana Santa e o fim de
semana de Pascoa sao das datas de maior procura do ano, especialmente para almocgo de
domingo.
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Oportunidades:

- Menu de Pascoa familiar (8+ pessoas) com mesa reservada desde cedo
- Menu de degustacado de Pascoa com ingredientes de estacao

- Brunch de Pascoa no domingo (se o conceito se adequa)

Maio — Dia da Mae
O segundo maior pico de reservas do ano para a maioria dos restaurantes. Regras idénticas

ao Sao Valentim: abra as reservas cedo, crie um menu especial, comunigue com
antecedéncia.

Diferenca em relagcao ao Sao Valentim: O Dia da Mae é frequentemente para grupos
maiores (familia inteira). Certifique-se de que o sistema de reservas suporta reservas de 6-10
pessoas facilmente.

PERGUNTAS FREQUENTES

Como planeio o meu calendario de marketing para todo o ano enquanto proprietario de
restaurante?

Identifique os seus periodos de maior e menor afluéncia com base no ano anterior. Planeie
acoes de marketing 4-6 semanas antes dos periodos de pico (Dia dos Namorados, Dia da
Mae, Natal) e acdes de estimulo nos periodos calmos (janeiro, meados de agosto).

Que agdes sazonais trazem mais resultados a um restaurante?

O Dia dos Namorados, o Dia da Mae, o Natal e o Ano Novo, e a festa ou feira local.
Concentre-se nos 3-4 momentos que geram mais faturacao.

Com quanta antecedéncia devo comecar a promover um evento sazonal?

Pelo menos 4-6 semanas antes de datas populares como o Dia dos Namorados ou o Dia da
Mae, e 8-10 semanas antes do Natal e do Ano Novo. Abra as reservas cedo: os clientes que
procuram ativamente planeiam com muita antecedéncia.
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RETENGAO

Deixe de correr atras de clientes novos —
fidelize os que ja tem

—— INSIGHT-CHAVE

Conquistar um cliente novo custa cerca de cinco vezes mais do que
reativar um existente. A jogada que se compde no marketing de
restauracao é a retencao: reconhecer os clientes que voltam, lembrar as
suas preferéncias, reativar os ausentes com uma mensagem pessoal e
medir a percentagem de visitas repetidas todos os meses.

RETENGCAO FIG. 06
Manter um convidado versus ganhar um novo
Mantenha uma -
a 1% o custo
regularidade

Ganhe um novo

. cerca de 5x o custo
convidado

5)( ganhar um novo héspede custa cerca de cinco vezes mais do que manter um

Faca a experiéncia mental: se o seu orcamento de marketing pudesse comprar 100 clientes

de primeira vez ou 60 segundas visitas de pessoas que ja adoraram a noite, qual deles

constroi o restaurante? Os estreantes sao céticos caros; os que voltam chegam pré-

convencidos, pedem a harmonizag¢ao de vinhos e trazem amigos. E no entanto, quase toda

a energia de marketing dos restaurantes persegue os céticos caros.

A maquina de retencao

- Reconhecimento: os perfis de clientes transformmam a "mesa 6" no "Sr. Ferreira, lugar a

janela, alérgico a marisco, aniversario de casamento em maio." O reconhecimento é o
luxo mais barato que pode servir.
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- Reativagao: uma lista mensal de clientes que ndo vé ha mais de 90 dias, cada um a
receber uma nota pessoal — a nova ementa, o prato preferido que regressa. Os e-mails
de reativacao batem habitualmente todas as campanhas de aquisicdo que um
restaurante faz.

- Rituais: antestreias das novas ementas para os habituais, um copo por conta da casa a
quinta visita. No fine dining, a lealdade constrdi-se sobre a sensacao de ser da familia,
nao sobre cartdes de carimbos — a arquitetura completa estd em construir a fidelizacao
de clientes.

Meca o Unico niumero de marketing que se compode

A percentagem de visitas repetidas — que fragdao dos clientes desta noite ja comeu aqui
antes — é a métrica de salde de todo o seu sistema de marketing. Abaixo de 30%, esta a
encher um balde furado; acima de 50%, a sua sala faz marketing sozinha. As suas analiticas
conseguem calcula-la automaticamente, e ferramentas como o marketing assistido por IA
podem rascunhar as notas de reativacao — mas o calor humano tem de ser seu. Como a
prépria experiéncia cria o desejo de voltar € o tema do guia definitivo da experiéncia do
cliente.

@ FAGA ISTO HOJE A NOITE

Escolha dez clientes que ndo vé ha trés meses. Envie a cada um uma frase

pessoal — "a nova ementa de inverno acabou de chegar e o veado fez-me

lembrar a vossa mesa." Conte as reservas que este Unico lote de e-mails produz.

O SEGREDO DO CHEF
0s 5% que decidem o futuro do seu restaurante

A investigacao classica sobre servico e lucro concluiu que uma melhoria de 5
pontos percentuais na retengao de clientes eleva os lucros de longo prazo em 25—
95% — a composicao € assim tao violenta. Para um restaurante, passar a
percentagem de visitas repetidas de 35% para 40% significa cerca de duas mesas
de regresso a mais por noite. Duas mesas, todas as noites, que ja confiam na
cozinha, gastam mais e trazem amigos. Nenhuma campanha de aquisicdao no
mundo compete com essa aritmeética.

APROFUNDAR

Conquistar um cliente novo custa 5 a 7 vezes mais do que manter um cliente existente.

Ainda assim, muitos restaurantes concentram-se sobretudo em clientes novos, quando o
verdadeiro valor estd nos que regressam. Construir a fidelizagao de clientes nao é dificil,
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mas exige uma abordagem consistente e bem pensada. Neste guia completo, aprende a
transformar visitantes ocasionais em clientes habituais fiéis gue mantém o seu negdcio a
funcionar e atuam como embaixadores.

Os restaurantes de maior sucesso do mundo tém uma coisa em comum: um nucleo de
clientes fiéis que regressam vez apds vez. Estes clientes nao sao apenas uma fonte de
receita estavel, sao também o seu melhor canal de marketing. Falam do seu restaurante a
amigos e familia, deixam avaliagdes positivas e perdoam-lhe um deslize. Em resumo:
investir na fidelizagao € o investimento mais inteligente que pode fazer como empresario
da restauracao.

O valor econdmico dos clientes fiéis
Os clientes que regressam sao o alicerce de um restaurante saudavel. Eis os nUmeros que o
comprovam:

- Consumo mais elevado: Os clientes fiéis gastam, em média, 67% mais por visita

- Sem custos de aquisi¢do: Voltam sem necessidade de marketing dispendioso

- Passa-palavra: Trazem, em média, 2-3 clientes novos por ano

- Tolerancia: Um deslize? Os clientes habituais ddo-lhe uma segunda oportunidade

- Feedback valioso: Dizem-lhe com franqueza o que pode melhorar

- Previsibilidade: Sabe o que pode esperar em termos de ocupacao

Um restaurante com 40% de clientes que regressam tem um desempenho
significativamente melhor do que um com 20%. Investir na fidelizacao é investir na
estabilidade.

O que torna os clientes fiéis?
A fidelizagao ndao nasce de uma Unica experiéncia fantastica, mas de experiéncias positivas
consistentes. A investigacao aponta para estes fatores:

- Qualidade: A comida tem de ser boa, vez apds vez

- Servigo: Os clientes querem sentir-se vistos e valorizados

- Reconhecimento: Ser lembrado é um poderoso fator de fidelizagcao

- Comodidade: Reservar e pagar deve ser facil e sem esforco

- Valor: Nao necessariamente barato, mas com boa relagao qualidade-preco

- Ligagdo emocional: Um lago com a equipa ou com o ambiente

8 estratégias de fidelizacdo de clientes

1. Conheca os seus clientes pessoalmente
Nada é mais poderoso do que ser reconhecido. Com um bom sistema de perfis de
clientes, pode personalizar cada visita:

- Preferéncias: Mesa, bebida e pratos favoritos

- Alergias e restrigoes alimentares: Comunicar proativamente a cozinha

- Ocasides especiais: Aniversarios, datas comemorativas, datas importantes
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- Histérico de visitas: Quando estiveram c3 pela Ultima vez? O que pediram?

"Bem-vinda de volta, Dona Fernanda, a sua mesa favorita junto a janela esta pronta.
Novamente o Alvarinho?" — isto cria uma ligagao que nenhum orgamento de marketing
consegue comprar.

PERGUNTAS FREQUENTES

Como crio um programa de fidelizacdo para o meu restaurante?

Comece de forma simples: um sistema de pontos digital através do seu sistema de reservas.
Recompense nao so as visitas, mas também as avaliagdes online e as recomendacdes.
Garanta que a recompensa é realmente valiosa e nao demasiado dificil de alcancar.

Como recupero clientes habituais que deixaram de visitar o meu restaurante?

Identifique, através do seu sistema de reservas, os clientes que ndo aparecem ha mais de 3
meses. Envie uma mensagem personalizada — nunca um e-mail em massa — com um
convite caloroso e, eventualmente, um pequeno incentivo.

Como mego a fidelizagao dos clientes no meu restaurante?

Meca a percentagem de clientes que regressam (procure atingir 40-60% dos seus couverts
mensais), a frequéncia média de visita por cliente e o seu Net Promoter Score através de
inquéritos curtos apos cada visita.
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E-BOOK

Ouao forte é o seu sistema de marketing?

D O nosso perfil Google recebe uma foto nova e horarios verificados todas as
semanas

D Os clientes podem reservar diretamente a partir do Google em menos de dois
toques

Publicamos trés momentos honestos por semana numa plataforma escolhida
Recolhemos e-mail + telefone com consentimento em cada reserva
Um e-mail mensal com substancia real segue para a nossa lista

Todas as avaliagdes recebem uma resposta serena em 48 horas

0O
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PRONTO PARA COMECAR

Marketing que corre enquanto
cozinha?

O HappyChef automatiza a maquinaria deste guia — reservas a
partir do Google, campanhas WhatsApp, perfis de clientes e
marketing com IA — para que o sinal chegue longe mesmo nas
suas noites mais cheias.

Agendar uma demo

Gratuito, 30 minutos, sem compromisso
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