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CAPÍTULO 01 

Por que planejar antes de agir? 

As fundações estratégicas de toda pizzaria de sucesso 

 
Imagine que você resolve lançar um novo sabor — uma quatro queijos com borda de catupiry. 
Empolgado, tira fotos bonitas, posta no Instagram e espera os pedidos chegarem. Mas não vem 
nada — ou pior: vem, mas as pessoas pedem uma vez e não voltam. Isso acontece com frequência 
não porque a pizza era ruim, mas porque faltou planejamento. Antes de sair postando, antes de 
imprimir panfleto, antes de contratar influenciador, você precisa responder algumas perguntas 
fundamentais. 

Quem é você no mercado? — Posicionamento 
Antes de falar com qualquer cliente, você precisa saber quem você é. No marketing, isso se chama 
posicionamento: a percepção que as pessoas têm da sua marca em relação à concorrência. Cada 
posicionamento exige uma estratégia completamente diferente. 

Tipos de posicionamento: Encontre seu diferencial: 

Opção acessível para o dia a dia de família? 
Pizzaria premium para o jantar especial de fim 
de semana? 
A artesanal do bairro com massa de 
fermentação natural? 
O lugar moderno com sabores autorais que 
atrai o público jovem? 

A massa de fermentação longa feita todo dia 
de manhã? 
O molho de tomate San Marzano que só você 
usa na região? 
O atendimento que faz o cliente se sentir em 
casa? 
A experiência única com forno a lenha que não 
existe em outro lugar? 

 

"Tentar falar com todo mundo ao mesmo tempo é garantia de não falar com ninguém de 
verdade. Encontre seu ponto forte, anote — esse será o coração de toda a sua 
comunicação." 

 

Quem é o seu cliente ideal? — Persona 
No marketing, chamamos de persona o seu cliente perfeito — aquele que ama o que você faz, volta 
sempre e ainda indica para os amigos. Para criá-la, responda: 

•​ Qual é a faixa etária do seu cliente típico? 
•​ Ele mora perto ou vem de outros bairros? 
•​ Prefere comer no local ou pedir pelo delivery? Em quais dias e horários? 
•​ Vem sozinho, em casal, com família ou com amigos? 
•​ Qual é a renda média? Valoriza mais preço baixo, qualidade ou experiência? 
•​ Usa redes sociais? Tem hábito de fazer pedidos por aplicativo? 

 

✦ Exemplo prático — Pizzaria da Dona Maria 
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Fica num bairro residencial de classe média em São Paulo. Fazendo a análise da persona, a Dona Maria 
descobriu que a maioria dos clientes são famílias com filhos que pedem delivery na sexta e no sábado à 
noite, valorizam tamanho generoso e bom custo-benefício, e adoram compartilhar foto da caixa aberta no 
Instagram. Com isso, criou promoções de combo família e investiu na embalagem com identidade visual 
marcante. Resultado: as vendas de fim de semana aumentaram 35% em dois meses. 

 

Análise da concorrência 
Olhar para a concorrência não é problemático — é inteligência de mercado. Você não precisa copiar 
ninguém, mas entender o que os outros estão fazendo (e o que não estão fazendo) te dá uma 
vantagem enorme. Liste seus três principais concorrentes locais e analise: 

•​ Quais são os pontos fortes e as fraquezas de cada um? 
•​ Como se comunicam nas redes sociais? Qual é a frequência e qualidade dos posts? 
•​ Que tipo de promoções fazem? Funcionam para atrair ou para desvalorizar o produto? 
•​ Como é a experiência de delivery — embalagem, prazo, atendimento? 
•​ Existe alguma necessidade do cliente que nenhum deles está atendendo? 

 

✦ Oportunidade de ouro 
Talvez não tenha nenhuma pizzaria com entrega garantida em até 40 minutos na sua região. Talvez 
ninguém tenha uma opção de massa sem glúten de verdade. Talvez o atendimento de todos deixe a 
desejar. Esse espaço vazio é a sua chance. 

 

Definindo objetivos com o método SMART 
Objetivos vagos produzem resultados vagos. "Quero vender mais" não é um objetivo. "Quero 
aumentar o faturamento em 20% nos próximos três meses" é um objetivo. Use o método SMART: 

E M A R T 

Específico Mensurável Atingível Relevante Temporal 

O que exatamente 
você quer? 

Como você vai medir? É realista para você? Faz sentido agora? Em quanto tempo? 

 
Exemplos de objetivos SMART para pizzarias: 

•​ Aumentar o número de seguidores no Instagram de 1.200 para 2.000 em 60 dias 
•​ Atingir 50 avaliações no Google Maps nos próximos 30 dias 
•​ Aumentar o ticket médio de R$55 para R$75 em 90 dias através de combos e bordas especiais 

 

✦ Dica de consistência 
R$100 investidos todo mês de forma estratégica são mais eficientes do que R$1.000 gastos uma vez de 
forma aleatória. Reserve um valor fixo mensal para marketing desde o início. A consistência supera o 
volume. 
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CAPÍTULO 02 

Fazendo Sua Pizzaria Aparecer 

Presença online e offline — ocupe todos os espaços 

 
Antes de falar de Instagram e WhatsApp, precisamos falar do básico que muita pizzaria ignora: a 
presença no mundo real. O seu restaurante tem um trunfo enorme que nenhum anúncio digital 
consegue replicar: o cheiro. O aroma de pizza quentinha saindo do forno é um dos gatilhos 
sensoriais mais poderosos que existem. Use isso a seu favor. 

🏪 
FACHADA 

Anúncio 24h grátis 

🤝 
PARCERIAS 

Alcance sem custo extra 

📣 
BOCA A BOCA 

O marketing mais antigo do 
mundo 

📦 
EMBALAGEM 

Sua marca na casa do cliente 

 

Fachada e sinalização — seu primeiro cartão de visitas 
A fachada da sua pizzaria é o seu primeiro anúncio — e funciona 24 horas por dia, sem custo 
adicional. Uma fachada bem feita com identidade visual clara já funciona como marketing passivo 
poderoso. 

Invista em: Para dark kitchens: 

Fachada limpa com o nome bem visível e 
iluminada à noite 
Comunicação que transmita a personalidade 
do negócio — rústico, moderno ou familiar 
Foto apetitosa da pizza carro-chefe ou slogan 
criativo na vitrine 
Elemento que desperte curiosidade — forno à 
vista, ingredientes frescos expostos 

A embalagem é a sua fachada. Invista em 
caixas com identidade visual marcante. 
Coloque um bilhetinho personalizado dentro — 
isso vale ouro no momento do unboxing e gera 
posts espontâneos nas redes sociais. 

 

Parcerias locais — o poder de quem já tem o seu cliente 
Pense em quais negócios da sua região frequentam as mesmas pessoas que você quer atrair. 
Academia, barbearia, salão de beleza, escola, escritório, coworking. Parcerias bem feitas criam um 
efeito de rede — cada parceiro multiplica o seu alcance sem custo adicional. 

Modelos de parceria: Exemplo prático — parceria real: 

Cardápios ou flyers no balcão do parceiro e 
uma indicação no seu 
Desconto exclusivo para clientes ou 
funcionários do negócio parceiro 
Promoção cruzada nas redes sociais de 
ambas as marcas 
 

Uma pizzaria fez parceria com a barbearia do 
mesmo quarteirão. Clientes que apresentavam 
comprovante de corte ganhavam uma fatia de 
pizza grátis. 
Resultado: +25 clientes novos no 1º mês. 
Custo: praticamente zero. 
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Programa de indicação — boca a boca com sistema 
O boca a boca é o marketing mais antigo do mundo e ainda um dos mais poderosos para negócios 
locais. O truque é não deixar isso ao acaso — crie um sistema formal de indicação. 

•​ "Traga um amigo pela primeira vez e ganhe desconto na sua próxima pizza" 
•​ "Indique 3 amigos que peçam aqui e ganhe uma pizza média de graça" 
•​ Um cliente que compartilha foto da sua pizza nas redes indica você para todos os seguidores 

— incentive isso com um benefício simples 
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CAPÍTULO 03 

Marketing Digital que Vende Pizza 

Instagram, Reels, WhatsApp e Google Meu Negócio 

 

Google Meu Negócio — a ferramenta gratuita que muda tudo 
Se você pudesse fazer apenas uma coisa de marketing digital hoje, seria cadastrar (ou otimizar) o 
seu perfil no Google Meu Negócio. Quando alguém digita "pizzaria perto de mim", são esses perfis 
que aparecem primeiro. É gratuito, poderoso e a maioria dos concorrentes não usa direito. 

•​ Fotos bonitas dos sabores mais populares e do ambiente — incluindo o forno a lenha, se 
houver 

•​ Horário de funcionamento correto e atualizado — especialmente em feriados, quando a 
demanda dispara 

•​ Descrição com palavras que seus clientes usariam: "pizza artesanal", "borda recheada de 
catupiry", "pizza a lenha" 

•​ Cardápio digital completo com fotos e preços de cada sabor 
•​ Resposta a TODAS as avaliações — positivas e negativas, sem exceção 

 

✦ Dica de ouro OlaClick 
Responda TODAS as avaliações. Para as negativas, nunca seja agressivo: agradeça o feedback, peça 
desculpas pela experiência ruim e convide a pessoa a entrar em contato para resolver. Isso melhora 
muito a percepção da marca — inclusive para quem lê sem ter ido ainda. 

 

Instagram — fotos que vendem pizza 
O Instagram é a rede social mais importante para pizzarias. Pizza é fotogênica — um slice levantado 
com o queijo esticando é quase publicidade automática. Mas precisa de estratégia para funcionar de 
verdade. 

📸 
PRODUTO 

Fotos e vídeos dos sabores e novidades 

🎬 
BASTIDORES 

Massa, forno, equipe trabalhando 

👥 
PESSOAS 

Clientes, depoimentos, momentos reais 

 

Dicas de fotografia com celular: Horários estratégicos para postar: 

Fotografe sempre com luz natural, perto de 
uma janela 
Evite o flash direto — ele apaga o dourado da 
massa 
Ângulo de cima (flat lay) para mostrar todos os 
ingredientes 
Ângulo de lado para capturar a altura do 
recheio e a borda 

11h–13h (almoço) 
17h–21h (jantar — horário de pico da pizzaria) 
Stories: use diariamente para manter presença 
ativa 
Reels: formato com maior distribuição orgânica 
do Instagram 
Use músicas em alta nos Reels para ampliar o 
alcance 
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Close no queijo esticando ao puxar o slice — 
irresistível 

 

Reels — o foguete para o crescimento orgânico 
O Reels é o formato que o Instagram mais distribui de forma orgânica — sem você precisar pagar. 
Um Reels bem feito pode alcançar milhares de pessoas que ainda não te seguem. É a grande 
oportunidade para pizzarias que querem crescer rápido sem gastar muito. 
Ideias de Reels que funcionam: 

•​ Vídeo do slice sendo puxado com o queijo esticando — impossível não parar de rolar o feed 
•​ Time-lapse da montagem de uma pizza grande do início ao fim, com o forno incluso 
•​ "O sabor mais pedido da semana" com close nos ingredientes frescos 
•​ O processo da massa: da fermentação à abertura à mão — educativo e hipnótico 
•​ Cliente experimentando um sabor novo pela primeira vez com reação autêntica 
•​ Comparação criativa entre dois sabores do cardápio — qual você escolheria? 

 

WhatsApp Business — o canal mais pessoal e eficiente 
O WhatsApp é o aplicativo mais usado no Brasil. Para pizzaria, onde o pedido por delivery domina, 
ele é ainda mais estratégico. Com o WhatsApp Business você pode criar listas de transmissão onde 
cada pessoa recebe a mensagem como conversa individual — não como grupo. 

O que enviar pelo WhatsApp: Regras de ouro: 

Promoção exclusiva de fim de semana para 
quem está na lista 
Novo sabor do cardápio com foto apetitosa e 
descrição caprichada 
Aviso de horário especial em datas 
comemorativas 
Pesquisa rápida de satisfação com 2 ou 3 
perguntas 

Máximo de 1 a 2 mensagens por semana — 
mais que isso irrita e gera saída da lista 
Sempre ofereça algo de valor — não use o 
canal apenas para empurrar venda 
Personalize com o nome do cliente quando 
possível 

 

Influenciadores locais — alcance com autenticidade 
Existe um universo de micro-influenciadores (1.000 a 50.000 seguidores) com audiências altamente 
engajadas e valores acessíveis para negócios locais. 

•​ Busque perfis locais de gastronomia — pessoas que já falam de restaurantes na sua cidade 
•​ Verifique o engajamento: 5.000 seguidores com comentários valem mais que 50.000 sem 

interação 
•​ Confira se o público do influenciador bate com a sua persona 
•​ Convide para um pedido gratuito sem script — deixe a experiência falar por si mesma 
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Tráfego pago — quando e como anunciar 

Meta Ads (Facebook + Instagram): Google Ads — intenção de compra: 

Aparecer só para pessoas num raio de 5 km 
da pizzaria 
Filtrar por faixa etária e interesses em 
gastronomia e delivery 
R$10 a R$20 por dia já é suficiente para 
resultados visíveis numa pizzaria local 

Você aparece quando alguém pesquisa 
"pizzaria em [sua cidade]" ou "pizza delivery 
agora". A intenção de compra já existe. 
Dica: só anuncie quando tiver algo que 
funciona organicamente. Invista para 
amplificar o que já dá certo. 
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CAPÍTULO 04 

A Arte de Montar o Cardápio Certo 

Engenharia de cardápio e gestão de sabores 

 
O cardápio é um dos materiais de marketing mais subestimados de uma pizzaria. É o único 
documento que o cliente lê com atenção antes de gastar dinheiro com você. Um cardápio bem feito 
pode aumentar significativamente o ticket médio e influenciar o cliente a pedir o que você quer que 
ele peça. 

Princípios de engenharia de cardápio 
Engenharia de cardápio é a arte de usar a disposição, o design e a descrição dos itens para guiar as 
escolhas do cliente. Não é manipulação — é comunicação estratégica. 

•​ Destaque os sabores com maior margem de lucro com fotos atrativas e posição privilegiada 
•​ Use chamadas especiais: "o favorito dos clientes", "o mais pedido", "novidade da casa" 
•​ Organize de forma intuitiva: salgadas clássicas, especiais, premium, doces — cada categoria 

com clareza 
•​ Use nomenclatura criativa que desperte curiosidade — "A Napolitana da Chef" em vez de só 

"Margherita" 
•​ Descreva cada sabor de forma apetitosa e detalhada — ingredientes que encantam 

 

""Pizza artesanal com molho de tomate San Marzano, mussarela de búfala fresca, 
manjericão colhido no dia e fio de azeite extra virgem" vende muito mais que simplesmente 
"Pizza Margherita". A descrição é publicidade gratuita." 

 

✦ Menos é mais 
Evite cardápios com dezenas de opções — isso paralisa o cliente. Um cardápio com 12 a 18 sabores 
bem descritos vende muito mais do que um com 50 opções mal explicadas. Cada item que você retira do 
cardápio é uma decisão que você facilita para o cliente. 

 

Gestão estratégica de sabores 
Não é só sobre quais sabores ter, mas sobre como gerenciá-los ao longo do tempo para criar 
antecipação, valorizar o cardápio fixo e manter o cliente voltando. 

Sabores fixos (âncoras): Sabores rotativos (criadores de desejo): 

São a base do negócio — os clássicos que 
todo mundo conhece e pede 
Devem ter execução impecável e consistente 
a cada pedido 
São os primeiros a aparecer no cardápio e nas 
fotos do perfil 

Sabores especiais do mês ou da estação 
criam antecipação e urgência 
"Só em outubro" ou "edição limitada" são 
gatilhos poderosos de decisão 
Geram conteúdo para redes sociais e motivo 
para o cliente voltar 
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O preço como parte da comunicação 
O preço não é só um número — é um sinal de posicionamento. Uma pizza muito barata pode passar 
a mensagem errada sobre a qualidade. Uma pizza com preço justo e bem descrita comunica valor. 

•​ Não esconda o preço — clientes que pedem sem saber o valor frequentemente se arrependem 
•​ Mostre o custo-benefício: destaque o tamanho ("serve até 4 pessoas") junto ao preço 
•​ Use preços quebrados com intenção — R$49,90 soa muito diferente de R$50 na percepção do 

cliente 
•​ Crie opções de entrada, meio e premium — atenda diferentes perfis sem confundir 

 

olaclick.com  ·  Pág. 11 



 
Marketing para Pizzarias · OlaClick 

 

CAPÍTULO 05 

Construindo Desejo e Consideração 

Prova social, promoções e estratégia de delivery 

 

A importância da prova social 
Quando você vai escolher uma pizzaria nova, o que você faz? Provavelmente pesquisa no Google, 
olha as avaliações, pede indicação para alguém ou vê fotos de quem já pediu. Esse comportamento 
tem nome: busca por prova social. Para uma pizzaria, é o combustível mais eficiente que existe. 

Como gerar prova social ativamente: 
•​ Incentive clientes a postar fotos marcando seu perfil em troca de um benefício simples 
•​ Peça avaliações no Google no momento certo — logo após a entrega do delivery ou ao fim da 

refeição 
•​ Reposte (com permissão) os stories e posts de clientes satisfeitos 
•​ Crie um "mural de fotos" no estabelecimento com registros de clientes felizes 
•​ Publique depoimentos de clientes nas redes sociais regularmente 

 

Ofertas e promoções estratégicas 
Uma promoção bem pensada pode ser o empurrão que faltava. Mas atenção: promoção não é 
desconto aleatório que corrói sua margem de lucro. Promoção estratégica é uma oferta com objetivo 
claro. 

Objetivos possíveis: Exemplos que funcionam: 

Trazer clientes novos que nunca pediram 
Aumentar o ticket médio por pedido 
Movimentar dias de baixo volume (geralmente 
segunda e terça) 
Lançar um sabor novo do cardápio 
Fidelizar clientes existentes e aumentar 
frequência 

"Primeira entrega com desconto" — ideal para 
converter quem ainda não pediu 
"Pizza família na segunda por preço especial" 
— move o dia mais fraco 
"Peça a pizza X e leve a sobremesa de graça" 
— aumenta o ticket 
"Aniversariante ganha uma pizza doce 
individual" — traz o cliente + grupo 
"Terça do 2 por 1 na pizza média" — clássico 
que funciona para dias fracos 

 

"Cuidado com a armadilha do desconto permanente. Se você sempre tem promoção, as 
pessoas deixam de valorizar o preço cheio. Toda promoção deve ter prazo definido — 'por 
tempo limitado' cria urgência real. Promoção deve ser exceção, não regra." 

 

Estratégia de delivery — muito além da entrega 
Para a maioria das pizzarias, o delivery representa a maior parte do faturamento. Mas a maioria das 
pizzarias trata o delivery como logística, não como marketing. Cada pedido entregue é uma 
oportunidade de impressionar e fidelizar. 
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Pontos críticos da experiência: Da plataforma para o canal direto: 

Embalagem (caixa) que mantém a pizza 
quentinha e apresentável na chegada 
Prazo de entrega realista e cumprido — 
melhor prometer 50 min e entregar em 45 
Bilhetinho personalizado dentro da caixa com 
mensagem simpática 
Sachê de orégano, pimenta e guardanapos em 
quantidade adequada 
Confirmação de pedido pelo WhatsApp com 
previsão de entrega 

Cada cliente que migra da plataforma para o 
canal direto representa economia de 12% a 
30% de comissão. 
Coloque um bilhetinho dentro da caixa: "Peça 
direto pelo nosso WhatsApp e ganhe frete 
grátis na próxima pizza!" 
Com o tempo, o canal direto vira ativo — 
uma base de clientes que você controla. 
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CAPÍTULO 06 

A Experiência que Fideliza 

Atendimento, upsell e programas de fidelidade 

 

⭐ 
ATENDIMENTO 

O último grande diferencial 

📈 
UPSELL 

Ticket médio sem pressão 

🎯 
FIDELIDADE 

O melhor ROI do marketing 

🔄 
GESTÃO DE CRISE 

Erros que fidelizam 

 

O atendimento como diferencial competitivo 
Você pode ter a melhor pizza do mundo, mas se o atendimento for ruim, o cliente não volta. Num 
mercado onde os produtos ficam cada vez mais similares — toda pizzaria tem borda recheada, toda 
pizzaria tem sabores especiais — o atendimento é um dos últimos grandes diferenciais reais. 

•​ Ser rápido quando o cliente está com pressa, especialmente no delivery 
•​ Conhecer o cardápio de cor para ajudar na escolha e sugerir harmonizações 
•​ Lembrar de clientes frequentes e fazê-los se sentirem especiais 
•​ Entregar no prazo combinado — na pizzaria, o atraso é o maior gerador de reclamação 
•​ Resolver problemas com disposição genuína quando algo dá errado 

 

"O cliente não vai embora apenas com o gosto da pizza — vai com a sensação de como foi 
tratado. Treine sua equipe para ser o reflexo da sua marca." 

 

Estratégias de upsell e cross-sell 
Upsell é quando você oferece uma versão melhor do que o cliente pediu. Cross-sell é quando você 
oferece produtos complementares. Quando feitas de forma natural, as duas técnicas aumentam o 
ticket médio sem irritar o cliente. 

1 
Borda recheada na pizza simples 
"Posso adicionar a borda de catupiry? São só mais R$6." — oferecido de forma genuína, tem taxa 
de conversão surpreendente. 

2 
Upgrade no tamanho 
"A grande serve bem para 4 pessoas e por R$10 a mais você economiza bastante — quer ir para 
a grande?" — sugestão que agrega valor real. 

3 
Bebida ou sobremesa na finalização 
"Nossa pizza de Nutella com morango é perfeita para fechar a refeição — vai querer 
experimentar?" — mencionado no momento certo. 

 

✦ A diferença está no tom 
Treine a equipe para fazer essas sugestões como se estivessem recomendando algo para um amigo — 
não como se estivessem empurrando venda. Sugestão dita com entusiasmo genuíno e no momento certo 
tem taxa de conversão surpreendentemente alta. 
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Programa de fidelidade — o investimento que se paga 
Um programa de fidelidade bem estruturado pode aumentar a frequência de visita dos clientes — é 
um dos investimentos de marketing com melhor retorno. A lógica é simples: você recompensa o 
cliente por voltar, e ele volta mais vezes para acumular a recompensa. 

Formatos que funcionam: Como escolher o formato certo: 

Cartão fidelidade físico — "peça 10 pizzas e 
ganhe uma de graça" ainda funciona muito 
bem 
Baseado em valor gasto — "a cada R$150 em 
pedidos você acumula R$15 de desconto" 
Clube de vantagens — benefícios exclusivos 
para membros, como frete grátis ou acesso 
antecipado a sabores novos 

Público mais jovem tende a preferir digital (via 
WhatsApp ou link). Público mais maduro pode 
preferir o cartão físico. 
O mais importante é que o programa seja 
simples de entender e que a recompensa seja 
percebida como valiosa pelo cliente. 

 

Gestão de crises e reclamações 
Por melhor que seja sua pizzaria, vai haver um dia ruim. O que separa os negócios que crescem dos 
que fecham é como eles lidam com os erros. Um cliente cuja reclamação foi resolvida de forma 
exemplar tende a ser mais fiel do que um que nunca teve problemas. 

•​ Ouça sem interromper — não se defenda imediatamente, deixe a pessoa falar 
•​ Agradeça o feedback de verdade — é ele que te ajuda a melhorar 
•​ Peça desculpas genuinamente — sem "mas" e sem justificativas, assuma o erro 
•​ Ofereça solução concreta — troca do pedido, reembolso ou crédito para a próxima pizza 
•​ Acompanhe a resolução — garanta que a solução foi satisfatória para o cliente 

 

✦ Dica de ouro 
Um erro resolvido com excelência vira história positiva. "Atrasaram a entrega, mas foram incríveis — 
mandaram a pizza certa e ainda deram um brinde" é o tipo de relato que se espalha. Transforme seus 
erros em oportunidades de impressionar. 

 

olaclick.com  ·  Pág. 15 



 
Marketing para Pizzarias · OlaClick 

 

CAPÍTULO 07 

Pós-venda, Métricas e Otimização 

Crescer com dados, não com achismo 

 

Pós-venda — o contato que mantém o relacionamento vivo 
O pós-venda começa imediatamente após a compra. Para delivery, pode ser uma mensagem pelo 
WhatsApp uma hora depois da entrega: "Oi [nome]! Sua pizza chegou tudo bem? Esperamos que 
tenha aproveitado cada fatia! Qualquer coisa, estamos aqui." Simples, rápido e poderoso. 

Régua de relacionamento — sequência programada de comunicações: 

No dia do 1º pedido Mensagem de boas-vindas personalizada 

Uma semana depois Sugestão de sabor complementar ao que ele pediu 

Duas semanas depois Convite para voltar com oferta exclusiva para pedido direto 

Três semanas depois Pesquisa de satisfação curta — 3 a 4 perguntas 

Um mês depois Aviso de novidade no cardápio ou sabor especial do mês 

 

Pesquisa de satisfação — ouça seu cliente 
Você sabe o que seus clientes realmente pensam da sua pizzaria? Uma pesquisa com 3 a 5 
perguntas enviada pelo WhatsApp, formulário Google ou uma caixinha de comentários no balcão já 
traz muita informação valiosa. 

•​ "Em uma escala de 1 a 10, o quanto você recomendaria nossa pizzaria para um amigo?" 
•​ "O que você mais gostou na experiência?" 
•​ "O que poderíamos melhorar?" 
•​ "Tem algum sabor que você gostaria que tivéssemos no cardápio?" 

 

Métricas que toda pizzaria deve acompanhar 
Você não precisa ser analista de dados. Precisa apenas de consistência: olhar para os mesmos 
números toda semana e entender o que eles estão dizendo. 

Métricas de Vendas No Instagram Google Meu Negócio 

• Faturamento semanal e mensal 
• Número de pedidos por dia 
• Ticket médio por pedido 
• Sabores mais vendidos 
• Horários e dias de pico 

• Alcance dos posts 
• Engajamento (curtidas + 
comentários) 
• Crescimento de seguidores 
• Posts salvos (intenção de 
compra) 
• Visualizações de Reels 

• Aparições nas buscas locais 
• Cliques para ver o cardápio 
• Rotas solicitadas 
• Nota média e nº de avaliações 
• Taxa de conversão de anúncios 
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Calendário de marketing e otimização contínua 
Um dos maiores erros que pizzarias cometem é agir de forma reativa — só postar quando lembrar, 
só fazer promoção quando as vendas caírem. A forma profissional é ter um calendário de marketing 
mensal, com todas as ações planejadas com antecedência. 

O calendário deve incluir: Mentalidade de otimização — Teste A/B: 

Datas comemorativas relevantes para o seu 
público 
Lançamentos de sabores especiais do mês 
programados com antecedência 
Promoções mensais com início e fim bem 
definidos — nunca abertas 
Dias e horários dos posts nas redes sociais 
Envios de WhatsApp programados para quinta 
ou sexta (véspera do fim de semana) 

Crie dois anúncios com fotos diferentes e veja 
qual gera mais cliques 
Teste dois horários de postagem e compare o 
alcance real de cada um 
Teste duas formas de pedir avaliação — formal 
vs. descontraída 
Reserve 2 horas por mês para planejar o 
mês seguinte. Analise, elimine o que não 
funciona e amplie o que deu certo. 
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CAPÍTULO 08 · BÔNUS 

Plano de Ação para Começar Hoje 

Roteiro prático de 4 semanas — sem precisar de muito tempo ou dinheiro 

 
Talvez você esteja chegando ao final deste guia com a cabeça cheia de ideias. Por isso, vamos 
fechar com um roteiro prático para você começar a agir ainda hoje, sem precisar de muito tempo ou 
dinheiro. 

1 Semana 1 — A base 

→ Cadastre ou otimize seu perfil no Google Meu Negócio com fotos, horários corretos e descrição 
completa com as palavras certas 

→ Escolha e anote seu posicionamento e persona — isso vai guiar tudo que vem a seguir 

→ Crie ou otimize seu perfil no Instagram com bio completa e ao menos 9 posts de qualidade no 
feed 

→ Configure o WhatsApp Business com mensagem de boas-vindas automática e catálogo de 
sabores com fotos e preços 

→ Peça para 5 clientes próximos deixarem uma avaliação sincera no Google 
 

2 Semana 2 — Conteúdo e relacionamento 

→ Planeje o calendário de posts do mês: 3 a 4 posts com mix de produto, bastidores e clientes 
reais 

→ Crie e poste 2 Reels — um do slice sendo puxado com queijo esticando, outro do preparo da 
massa 

→ Crie uma lista de transmissão no WhatsApp com os contatos que você tem e envie uma 
promoção exclusiva para o fim de semana 

→ Identifique 3 negócios locais para proposta de parceria e entre em contato com uma proposta 
simples e direta 

 

3 Semana 3 — Prova social e conversão 

→ Crie um programa de fidelidade simples (cartão físico ou digital) e apresente para todos os 
clientes 

→ Reposte fotos de clientes que te marcaram nas redes sociais e responda todos os comentários 
pendentes 

→ Revise o cardápio: atualize as descrições para ficarem mais apetitosas e destaque os sabores 
com maior margem de lucro 

→ Crie uma promoção para a semana com prazo definido e divulgue no Instagram, Stories e 
WhatsApp 
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4 Semana 4 — Análise e ajuste 

→ Anote os números da semana: faturamento, número de pedidos, ticket médio, seguidores, novas 
avaliações 

→ Compare com a semana 1. O que melhorou? O que piorou? Quais ações trouxeram resultado 
real? 

→ Identifique os 2 posts com melhor engajamento do mês e planeje conteúdo similar para o 
próximo mês 

→ Planeje o calendário do mês seguinte com as aprendizagens deste primeiro mês 

→ Comemore — você deu um passo enorme para transformar sua pizzaria 
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CAPÍTULO 09 

Sua Pizza Merece Ser Conhecida 

Conclusão — agora é hora de colocar a mão na massa 

 
Chegamos ao fim — mas o começo da sua história de sucesso em marketing está só começando. 
Ao longo destas páginas, você aprendeu que marketing não é mistério nem privilégio de grandes 
redes. É método, consistência e vontade de conhecer melhor o seu cliente para servir a ele da 
melhor forma possível. 

Você aprendeu e está pronto para: 
•​ Definir posicionamento, persona e objetivos — as fundações de qualquer estratégia sólida 
•​ Usar as ferramentas do marketing offline que ainda funcionam muito bem no mundo físico 
•​ Dominar o marketing digital: Google Meu Negócio, Instagram, Reels, WhatsApp Business 
•​ Montar um cardápio que comunica valor e aumenta o ticket médio de forma natural 
•​ Construir desejo, fazer o cliente chegar até você e garantir uma experiência excepcional 
•​ Criar as condições para o cliente voltar: fidelidade, pós-venda e relacionamento 
•​ Medir tudo isso para melhorar continuamente e crescer com dados, não com achismo 

 

"Comece pequeno, comece hoje. Não espere ter o plano perfeito, o orçamento ideal ou o 
momento certo. O momento certo é agora. Os negócios que crescem não são os que 
planejaram mais — são os que agiram mais, aprenderam mais rápido e não desistiram." 

 

Agora vai lá e faz acontecer. 
Marketing não é mágica. E método pode ser aprendido por qualquer pessoa disposta a 

colocar a mão na massa — assim como você faz todos os dias ao abrir a pizzaria. 

Sua pizza é boa. Agora é hora de contar isso para o mundo. 
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