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CAPITULO 01

Por que planejar antes de agir?

Imagine que vocé resolve langar um agai especial — uma tigela com granola premium, frutas frescas
e caldas artesanais. Empolgado, tira fotos bonitas, posta no Instagram e espera os pedidos
chegarem. Mas n&o vem nada — ou pior: vem, mas as pessoas pedem uma vez e ndo voltam. Isso
acontece com frequéncia ndo porque o agai era ruim, mas porque faltou planejamento. Antes de sair
postando, antes de imprimir panfleto, antes de contratar influenciador, vocé precisa responder
algumas perguntas fundamentais.

Quem é vocé no mercado? — Posicionamento

Antes de falar com qualquer cliente, vocé precisa saber quem vocé €. No marketing, isso se chama
posicionamento: a percepgao que as pessoas tém da sua marca em relagéo a concorréncia. O
mercado de acai é altamente competitivo — em muitos bairros ha uma agaiteria a cada esquina.
Saber o que te diferencia é o que vai fazer o cliente te escolher.

Tipos de posicionamento: Encontre seu diferencial:

O acai mais em conta e rapido do bairro? O acai da polpa mais grossa e cremosa que

A acaiteria premium com frutas organicas e vocé nao acha em outro lugar?

bowl elaborado? A maior variedade de adicionais saudaveis da

O ponto fitness da regido com opgdes low carb | regido?

e sem agucar? O delivery mais rapido — acai que chega firme

A acaiteria do bairro com atendimento e na consisténcia certa?

caloroso e clientela fiel? O atendimento que lembra o nome e o pedido
do cliente?

"Tentar falar com todo mundo ao mesmo tempo é garantia de néo falar com ninguém de

verdade. Encontre seu ponto forte, anote — esse sera o coracdo de toda a sua
comunicaggo."

Quem é o seu cliente ideal? — Persona

No marketing, chamamos de persona o seu cliente perfeito — aquele que ama o que vocé faz, volta
sempre e ainda indica para os amigos. A persona de uma acaiteria pode variar muito: pode ser o
estudante que pede todo dia depois da academia, a familia que vem no fim de semana, ou o
entregador que confia no seu delivery. Entender quem é o seu cliente mais lucrativo é o primeiro
passo.

* Qual é a faixa etaria do seu cliente tipico?

* Ele vem a pé, de carro ou pede pelo delivery?

* Pratica atividade fisica? E do perfil fitness ou come agai por prazer?

* Consome acai diariamente, semanalmente ou s6 aos fins de semana?

e Customiza muito o pedido ou prefere opgdes prontas e simples?

* Quanto costuma gastar por visita? Valoriza mais preco, qualidade ou variedade?
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4+ Exemplo pratico — Acaiteria do Seu Zé

Fica numa regiao com academia e escola. Fazendo a andlise da persona, o Seu Zé descobriu que tinha
dois perfis bem distintos: os alunos da academia, que vinham de segunda a sexta as 18h e priorizavam
opgdes sem agucar e com proteina, e as familias do fim de semana, que queriam tamanhos grandes e
adicionais caprichados. Com isso, criou um cardapio que atendia os dois perfis € montou promocdes
especificas para cada horario. Resultado: faturamento semanal cresceu 28% em 6 semanas.

Analise da concorréncia

O mercado de agai € um dos mais concorridos do Brasil — e isso é um desafio e uma oportunidade
ao mesmo tempo. Olhar para quem esta ao redor ndo é problema, ¢ inteligéncia de mercado. Liste
seus trés principais concorrentes locais e analise:

* Qual o prego médio deles? Estéao abaixo ou acima do seu?

* Como se comunicam nas redes sociais? Com que frequéncia publicam?

* Que adicionais e tamanhos oferecem? Tém op¢des fitness ou funcionais?

* Como é a experiéncia de delivery — tempo de entrega, embalagem, consisténcia?

* Existe alguma necessidade do cliente que nenhum deles atende?

4+ Oportunidade de ouro

Talvez nenhum concorrente da sua regido tenha opgao sem acucar de verdade para o publico diabético e
fitness. Talvez o delivery de todos entregue o agai derretido. Talvez ninguém tenha um programa de
fidelidade simples e eficiente. Esse espago vazio é a sua chance.

Definindo objetivos com o método SMART

Objetivos vagos produzem resultados vagos. "Quero vender mais" nao € um objetivo. "Quero
aumentar o ticket médio de R$18 para R$25 em 60 dias através de combos e adicionais" é um
objetivo. Use o método SMART:

E M A R T

Especifico Mensuravel Atingivel Relevante Temporal

O que exatamente? Como medir? E realista? Faz sentido agora? Em quanto tempo?

Exemplos de objetivos SMART para acgaiterias:
* Aumentar o numero de seguidores no Instagram de 800 para 1.500 em 60 dias
e Atingir 40 avaliagbes no Google Maps nos préoximos 30 dias
e Aumentar o ticket médio de R$18 para R$25 em 90 dias através de combos e adicionais
estratégicos
* Dobrar o numero de pedidos via canal direto (WhatsApp) em 45 dias

4 Dica de consisténcia

R$100 investidos todo més de forma estratégica sdo mais eficientes do que R$1.000 gastos uma vez de
forma aleatdria. Reserve um valor fixo mensal para marketing desde o inicio. A consisténcia supera o
volume.
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CAPITULO 02

Fazendo Sua Acaiteria Aparecer

Antes de falar de Instagram e WhatsApp, precisamos falar do basico que muita acaiteria ignora: a
presenca no mundo real. O seu ponto de venda tem um trunfo enorme: o visual. Uma tigela de acai
bem montada com frutas coloridas, granola e calda é uma das imagens mais apetitosas que existem
— no balcao ou na tela do celular. Use isso a seu favor.

e ey O, ¢

FACHADA PARCERIAS BOCA A BOCA EMBALAGEM

Fachada e sinalizagao — seu primeiro cartao de visitas

A fachada da sua acaiteria funciona 24 horas por dia, sete dias por semana, sem custo adicional.
Uma fachada bem feita com identidade visual clara ja funciona como marketing passivo poderoso —
especialmente em locais de grande circulagdo de pedestres.

Invista em: Para dark kitchens:

Fachada limpa com o nome bem visivel e A embalagem é a sua fachada. Invista em
iluminada a noite potes e sacolas com identidade visual

Foto apetitosa do agai montado ou slogan marcante.

criativo em destaque Coloque um bilhetinho personalizado dentro —
Comunicag&o da identidade — fitness, familiar, | i$S0 gera posts espontaneos e cria conexao
premium ou popular real com o cliente.

Cardapio externo visivel da calgada com

precos claros

Parcerias locais — o poder de quem ja tem o seu cliente

Acaiteria e academia tém o mesmo cliente. Acgaiteria e escola também. Acaiteria e saldo de beleza,
academia de danca, estudio de pilates — todos frequentados pelas mesmas pessoas que vocé quer
atrair. Parcerias bem feitas multiplicam seu alcance sem custo adicional.

Modelos de parceria: Exemplo pratico — parceria real:

Cartao da academia da desconto no acai — e Uma acaiteria firmou parceria com o estudio
vice-versa de pilates da mesma rua. Alunas que
Vouchers do seu agai como brinde em eventos | Mostravam o aplicativo do estudio ganhavam
fitness locais adicional gratis.

Promocao cruzada nas redes sociais de +30 clientes novos no 1° més. Custo:
ambas as marcas praticamente zero.

olaclick.com - Pag. 5



Marketing para Acaiterias - Guia Completo

Fornecimento de agai em eventos e
competicoes esportivas do bairro

Programa de indicacao — boca a boca com sistema

Um cliente satisfeito que indica vocé vale mais do que qualquer anuncio pago. O agai tem uma
vantagem enorme aqui: as pessoas adoram compartilhar foto da tigela caprichada. Crie um sistema

que incentive isso.
* "Traga um amigo pela primeira vez e ganhe um adicional gratis na sua proxima visita"
* "Indique 3 amigos que pecam aqui e ganhe um acai medio de graca"
* "Poste uma foto marcando a gente e ganhe desconto no proximo pedido" — o boca a boca
digital mais poderoso
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Marketing Digital que Vende Acai

Google Meu Negoécio — a ferramenta gratuita que muda tudo

Quando alguém digita "acaiteria perto de mim" no Google, séo os perfis do Google Meu Negécio que
aparecem primeiro. E gratuito, poderoso e a maioria dos concorrentes nao usa direito. Para
acaiteria, que depende muito do cliente local e de passagem, esse canal é especialmente critico.

* Fotos bonitas das tigelas montadas, do ambiente e dos adicionais mais populares
* Horario de funcionamento correto — acaiterias frequentemente tém horarios atipicos

* Descricado com palavras que seus clientes usariam: "acai cremoso", "acai sem acgucar", "bowl

de acgai"

» Cardapio digital completo com fotos, tamanhos e precos
* Resposta a TODAS as avaliagbes — positivas e negativas, sem excecao

4 Dica de ouro OlaClick

Responda TODAS as avaliagdes. Para as negativas, nunca seja agressivo: agradeca o feedback, peca
desculpas pela experiéncia ruim e convide a pessoa a entrar em contato para resolver. Isso melhora
muito a percepgao da marca — inclusive para quem I& sem ter ido ainda.

Instagram — o canal mais poderoso para agaiteria

O agai é um dos produtos mais fotogénicos do mercado alimenticio. Uma tigela bem montada, com
cores vibrantes, frutas frescas e calda escorrendo é praticamente publicidade automatica. O
Instagram foi feito para isso — e vocé tem nas méos o produto perfeito para esse canal.

~s s
\“rrz

©)

PRODUTO

Dicas de fotografia com celular:

Fotografe sempre com luz natural — realga as
cores do acai

Angulo de cima (flat lay) para mostrar toda a
montagem da tigela

Close nos adicionais e na textura cremosa do
acgai

Contraste de cores: frutas vermelhas + granola
dourada + fundo escuro

Video da calda sendo despejada —
movimento gera muito engajamento

BASTIDORES

PESSOAS

Horarios estratégicos para postar:

6h—9h (café da manha / pré-treino)
11h—14h (almocgo e pds-treino)
17h—20h (lanche da tarde e pés-academia)

Stories: use diariamente para manter presenca
ativa

Reels: formato com maior distribuicdo organica
do Instagram
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Reels — o foguete para o crescimento organico

O Reels é o formato que o Instagram mais distribui organicamente — sem vocé pagar. Para
acaiteria, esse formato é especialmente poderoso porque o processo de montagem do agai €

hipnético e irresistivel de assistir.

Ideias de Reels que funcionam para acaiteria:

* Montagem da tigela do zero em 15 segundos — do pote vazio ao produto final

* A calda de morango ou chocolate sendo despejada em camera lenta

* "O pedido mais customizado da semana" — destaque o cliente que mais personalizou
* Comparacéao entre dois tamanhos com os adicionais lado a lado

* Reacao de cliente provando pela primeira vez — autenticidade que converte

* Tour pelos ingredientes frescos chegando na acaiteria — confianga e transparéncia

WhatsApp Business — o canal do pedido direto

Para acaiteria, o WhatsApp é especialmente estratégico: € onde o cliente quer fazer o pedido rapido,
confirmar o horario de funcionamento e receber promog¢des de ultima hora. Com o WhatsApp
Business vocé cria listas de transmissdo onde cada pessoa recebe a mensagem como conversa

individual — ndo como grupo.

O que enviar pelo WhatsApp: Regras de ouro:

Promoc¢ao do dia — "Hoje o adicional de
granola é gratis para pedidos acima de R$20"

Novo adicional ou sabor disponivel com foto
apetitosa

Aviso de horario especial em feriados e fins de
semana prolongados

Lembrete da promocéo de fidelidade quando o
cliente esta préoximo de completar

Maximo de 1 a 2 mensagens por semana —
mais que isso irrita e gera saida da lista

Sempre ofereca algo de valor — n&o use o
canal s6 para empurrar venda

Responda rapido: cliente que nao recebe
resposta em menos de 5 minutos pede no
concorrente

Trafego pago — quando e como anunciar

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

Segmente por raio de 3 a 5 km da sua loja —
acai é produto de proximidade

Filtre por interesses: fitness, alimentacéo
saudavel, esportes, bem-estar

R$10 a R$15 por dia ja gera resultado
visivel para acaiteria local

Aparecga quando alguém pesquisar "acai perto
de mim" ou "delivery de acai [sua cidade]".
Intencdo de compra imediata — o cliente ja
decidiu que quer acai.

Dica: s6 anuncie quando tiver algo que
funciona organicamente. Amplifique o que
ja da certo.
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CAPITULO 04

A Arte de Montar o Cardapio Certo

Para uma acaiteria, o cardapio ndo é uma lista de pregcos — € a principal ferramenta de vendas do
negocio. A forma como vocé organiza os tamanhos, apresenta os adicionais e estrutura os combos
tem impacto direto no faturamento. Um cardapio mal pensado deixa dinheiro na mesa a cada
pedido.

A estrutura ideal de tamanhos

Um erro comum ¢é oferecer muitos tamanhos sem uma légica clara de progressao de valor. O cliente
fica confuso, a operacao fica complexa e o ticket médio cai. A estrutura ideal é simples, com
diferenca de valor percebida em cada tamanho.

Boas praticas de estrutura: Erros comuns a evitar:

3 a 4 tamanhos com nomes claros — P, M, G, Muitos tamanhos intermediarios que

GG ou por ml confundem o cliente na hora de escolher
Diferenca de preco progressiva que justifique o | Diferenga de preco pequena demais entre
upgrade tamanhos — o cliente escolhe o0 menor
Destaque visual para o tamanho de maior Nomes criativos sem indicagao de tamanho —
margem (geralmente o G) "Baby", "Full" ndo comunicam volume

"O mais pedido" ou "Melhor custo-beneficio" Nao ter um tamanho claramente posicionado
ao lado do tamanho estratégico como 0 mais vantajoso

Adicionais: o coracao da receita

Os adicionais sao onde a acaiteria realmente faz dinheiro. O acai em si tem margem apertada —
mas granola, frutas, caldas, complementos proteicos e itens especiais tém margens
significativamente maiores. Estruturar bem os adicionais € uma das decisbes mais importantes do
negocio.

* Organize os adicionais em categorias claras: frutas, coberturas, complementos, proteinas

* Destaque os adicionais de maior margem com foto e posigao privilegiada no cardapio

* Crie pacotes de adicionais — "Combo Fitness" (whey + granola + banana) por um preco
especial

* Ofereca pelo menos 1 adicional premium com preco mais alto e apresentacao diferenciada

* Limite inteligente: inclua X adicionais no prego base e cobre a partir do Y — incentiva o pedido
sem travar

"O adicional ndo é um extra — é a principal alavanca de ticket médio da acaiteria. Cada

adicional escolhido pelo cliente pode aumentar a margem do pedido em 30% a 60%. Treine
sua equipe para sugerir, ndo para esperar."

Combos e montagens prontas — facilite a decisao
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Parte dos clientes n&o sabe o que pedir e acaba escolhendo o mais simples por insegurancga.
Combos e montagens prontas resolvem isso — e tendem a ter ticket maior porque o cliente ndo
sente que esta escolhendo item por item.

e "Combo Fitness" — agai sem agucar + whey + granola + banana + morango
"Combo Familia" — tamanho GG + 5 adicionais a escolha + calda incluida
"Classico da Casa" — a montagem favorita dos clientes, apresentada com nome e foto
"Bowl do Dia" — montagem especial que rotaciona e gera novidade constante no feed

4+ Cardapio digital com foto é obrigatério
Acai € um produto visual. Clientes que veem a foto antes de pedir gastam em média 20% a mais do que
os que pedem sem ver. Invista em boas fotos de cada combinagédo e mantenha o cardapio digital sempre

atualizado — o OlaClick facilita isso com cardapio digital integrado ao delivery.
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CAPITULO 05

Aumentando o Ticket Médio Sem Aumentar o

Preco

Acaiteria tem um desafio especifico que hamburgueria e pizzaria ndo tém: o produto base tem prego
baixo e o cliente compra com alta frequéncia. Isso significa que a chave do crescimento nao é atrair
mais clientes — é fazer cada cliente gastar mais a cada visita. E a forma de fazer isso sem aumentar
0 preco do agai é a estratégia de adicionais, combos e upsell bem treinado.

Entendendo o ticket médio da agaiteria

O ticket médio de uma acaiteria varia muito dependendo do posicionamento e da estratégia de
adicionais. A diferenca entre uma acaiteria com ticket de R$18 e outra com ticket de R$30 raramente
esta no prego do agai em si — esta no que o cliente adiciona ao pedido.

Acaiteria com ticket baixo (R$15-R$20): Acaiteria com ticket alto (R$28-R$40):
Cardapio de adicionais limitado ou mal Adicionais organizados, fotografados e bem
apresentado descritos no cardapio

Equipe nao treinada para sugerir adicionais no | Equipe treinada para sugerir com naturalidade
momento do pedido no momento certo

Precos dos adicionais muito altos em relacao Combos que facilitam a escolha e tornam o
ao produto base ticket maior mais 6bvio

Sem combos ou pacotes que incentivem a Adicionais premium que o cliente percebe
escolha de mais itens como upgrade de valor real

As 3 técnicas de upsell para acaiteria

Sugestao no pedido

"Posso adicionar whey protein ou pasta de amendoim? Combina muito com agai sem agucar e séo
s6 R$4 a mais." — feito de forma natural no momento do pedido, tem taxa de conversao alta.

Upgrade de tamanho

"O tamanho G tem espaco para mais 2 adicionais pelo mesmo pre¢o proporcional — quer ir para o
G?" — alogica do custo-beneficio convence sem forgar.

Adicional especial do dia

"Hoje a gente tem morango fresco — que chegou hoje cedo — por R$3. Quer colocar?" — o
gatilho de novidade e frescor aumenta a taxa de aceitagao.

4+ A diferenga esta no tom

Treine a equipe para fazer essas sugestdes como se estivessem recomendando algo para um amigo —
ndo como se estivessem empurrando venda. Uma sugestao genuina e no momento certo tem taxa de
converséao surpreendentemente alta. O cliente ndo quer sentir que esta sendo vendido — quer sentir que
esta recebendo uma dica boa.
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Estratégia de precos de adicionais

O preco dos adicionais precisa ser calibrado para que o cliente sinta que é justo adicionar — mas
que cada escolha agregue margem real ao pedido. Pregcos muito altos travam o cliente; pregos muito
baixos destroem a margem.

* Adicionais comuns (granola, banana, morango) devem ter preco acessivel — estdo no pedido
de quase todo mundo

* Adicionais especiais (whey, pasta de amendoim, frutas nobres) podem ter pre¢o premium — o
cliente aceita se entender o valor

* Evite cobrar por adicionais basicos demais — granola e calda simples no prego base criam
percepcao de generosidade

* Crie um adicional "gratis" para pedidos acima de determinado valor — incentiva o gasto maior
sem custo percebido

Publico fithess e saudavel — um nicho dentro do nicho

O publico fitness € um dos mais fiéis e de maior frequéncia de compra do mercado de acai. Uma
pessoa que come acai como substituto de refeicdo pos-treino pode comprar 15 a 20 vezes por més.
Vale a pena criar uma estratégia especifica para esse perfil.

* Tenha opgdes sem acgucar adicionado claramente identificadas no cardapio

» Oferega adicionais proteicos: whey, pasta de amendoim, granola sem agucar, chia

e Crie um "Menu Fit" destacado — facilita a escolha e posiciona a marca nesse nicho

e Comunique calorias e macros quando possivel — o publico fithess valoriza esse dado

* Faca parcerias com academias e profissionais de nutricao locais — referéncia vale muito
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CAPITULO 06

Construindo Desejo e Consideracao

A importancia da prova social

Quando alguém vai escolher uma agaiteria nova, o que faz? Pesquisa no Google, olha as
avaliagcdes, vé fotos de quem ja foi. Para acaiteria, esse comportamento é ainda mais intenso — as
pessoas escolhem pelo visual antes de qualquer outra coisa. Uma galeria de fotos caprichada no
Instagram e avaliagdes positivas no Google valem mais do que qualquer anuncio.

* Incentive clientes a postar fotos da tigela marcando seu perfil em troca de um adicional gratis

* Peca avaliagbes no Google no momento certo — logo apés o pedido ou ao finalizar a visita

* Reposte (com permissao) os stories e posts de clientes satisfeitos

e Crie um "mural de fotos" no estabelecimento com registros de clientes felizes

* Peca depoimentos curtos em video — nada converte melhor do que um cliente falando bem

Ofertas e promocgoes estratégicas

Promocao estratégica é uma oferta com objetivo claro — ndo desconto aleatério que corréi margem.
Para acaiteria, onde a margem ja € apertada, € essencial que cada promog¢ao tenha um propadsito

bem definido.
Objetivos possiveis: Exemplos que funcionam:
Trazer clientes novos que ainda néo "Primeira visita com adicional gratis" — atrai
conhecem a loja quem ainda nao foi
Aumentar o ticket médio por pedido "Acai G + 3 adicionais por R$X" — combo que
Movimentar horarios de baixo fluxo (ex: manha | €leva o ticket
ou dias de semana) "Segunda-feira fit: whey gratis no agai sem
Lancar um adicional ou combo novo agucar" — move dia fraco
Fidelizar clientes existentes e aumentar "Poste e ganhe" — foto no Instagram =
frequéncia desconto na proxima visita
"Aniversariante ganha adicional gratis" — traz
o cliente + grupo de amigos

"Cuidado com a armadilha do desconto permanente. Se vocé sempre tem promogao, as

pessoas deixam de valorizar o prego cheio. Toda promogéo deve ter prazo definido — 'por
tempo limitado’ cria urgéncia real. Promogé&o deve ser excegdo, ndo regra.”

Estratégia de delivery — o agai precisa chegar certo

O delivery de agai tem um desafio Unico: o produto € altamente sensivel a temperatura e ao tempo.
Um acai que chega derretido destroi a experiéncia e gera avaliagcdo negativa. Pensar o delivery
como experiéncia, ndo s6 como logistica, € o que separa as agaiterias que crescem das que
estacionam.
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Pontos criticos da experiéncia: Da plataforma para o canal direto:
Embalagem adequada que mantém a Cada cliente que migra da plataforma para o
consisténcia e a temperatura canal direto representa economia de 12% a
Prazo de entrega realista — agai ndo pode 30% de comisséo.

esperar 60 minutos numa mochila quente Coloque um bilhetinho: "Pega direto pelo
Adicionais separados da tigela para o cliente nosso WhatsApp e ganhe um adicional gratis
montar em casa — chegam frescos na proxima!”

Bilhetinho personalizado dentro do pedido com | Com o tempo, o canal direto vira ativo —
mensagem simpatica uma base de clientes que vocé controla.
Confirmacao de pedido pelo WhatsApp com

previséo de entrega
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CAPITULO 07

A Experiéncia que Fideliza

* © 8 v

ATENDIMENTO FIDELIDADE CONSISTENCIA GESTAO DE CRISE

O atendimento como diferencial competitivo

O agai é um produto que o cliente compra com alta frequéncia. Isso significa que o atendimento tem
peso desproporcional na fidelizagdo — uma pessoa que compra 15 vezes por més vai interagir com
sua equipe 15 vezes. Cada uma dessas interacdes € uma oportunidade de fortalecer ou enfraquecer
o vinculo.

* Lembrar o pedido do cliente frequente faz ele se sentir especial — e garantido como cliente

e Ser rapido sem perder a qualidade — agai é consumido no impulso e a espera longa mata a
vontade

* Sugerir adicionais de forma natural e personalizada — nao genérica
* Manter a loja limpa e organizada — o visual do ambiente afeta a percepgéo do produto
* Resolver problemas com disposicdo genuina quando algo da errado

"O cliente nao volta porque o acai era bom. Ele volta porque se sentiu bem tratado — e o

acai era bom. Os dois precisam estar juntos. Treine sua equipe para ser o reflexo da sua
marca.”

Consisténcia — o diferencial mais subestimado

Para um produto consumido com alta frequéncia como o agai, a consisténcia é tdo importante
quanto a qualidade. O cliente que adora seu agai quer encontrar o mesmo acai toda vez que voltar.
Variagao na consisténcia, na quantidade de adicionais ou no sabor é a principal causa de perda de
clientes frequentes.

* Padronize as receitas e o processo de montagem de cada tamanho

* Treine toda a equipe no mesmo padrdao — o agai ndo pode variar dependendo de quem atende

e Controle a temperatura de servico — cremoso ou mais firme: decida e mantenha

* Pese os adicionais se necessario — cliente percebe quando a granola vem mais cheia ou mais
vazia

Programa de fidelidade — feito para alta frequéncia

Para acaiteria, o programa de fidelidade é especialmente poderoso porque o cliente ja tem habito de
voltar com frequéncia. Um programa bem estruturado acelera ainda mais esse habito.
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Formatos que funcionam: Como escolher o formato certo:

Cartéao fisico — "10 visitas = 1 agai gratis" — Publico jovem e fitness prefere digital (via
simples e funciona muito bem WhatsApp ou link). Clientes mais maduros

Baseado em valor — "a cada R$100 em podem preferir o cartéo fisico.

pedidos, ganhe R$10 de desconto" O programa precisa ser facil de entender e a
recompensa percebida como valiosa. Nada de

Pontos por adicional — incentiva a /
regras complexas que desmotivam.

customizacao e eleva o ticket médio

Gestao de crises e reclamagoes

Por melhor que seja sua acaiteria, vai haver um dia ruim. Um agai mais mole que o esperado, um
adicional esquecido, um delivery atrasado. Como vocé resolve esses problemas é o que define se o
cliente vai embora ou vai embora e ainda te indica.

* Ouca sem interromper — ndo se defenda imediatamente, deixe a pessoa falar

* Agradecga o feedback de verdade — ¢ ele que te ajuda a melhorar

* Peca desculpas genuinamente — sem 'mas' e sem justificativas, assuma o erro

* Ofereca solucéo concreta — reposicao do pedido, crédito ou brinde na proxima visita

* Acompanhe a resolugdo — garanta que a solugao foi satisfatéria para o cliente

4+ Dica de ouro

Um erro resolvido com exceléncia vira histéria positiva. "O adicional veio errado, mas eles mandaram
outro e ainda deram um brinde" & o tipo de relato que se espalha. Transforme seus erros em
oportunidades de impressionar.

olaclick.com - Pag. 16



Marketing para Acaiterias - Guia Completo

CAPITULO 08

Pés-venda, Métricas e Otimizacao

Pés-venda — o contato que mantém o relacionamento vivo

Para acaiteria com delivery, o pds-venda pode ser tdo simples quanto uma mensagem pelo
WhatsApp uma hora apoés a entrega: "Oi [nome]! Seu agai chegou tudo bem? Esperamos que tenha
curtido cada colherada! Qualquer coisa, estamos aqui." Simples, rapido e poderoso.

Régua de relacionamento — sequéncia programada:

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

Dica de combinagéo: "Vocé pediu agai sem aguicar — ja experimentou com

Trés dias depois whey e morango?”

Uma semana depois Convite para voltar com oferta exclusiva para pedido direto

Duas semanas depois Pesquisa de satisfagédo curta — 3 a 4 perguntas

Um més depois Novidade no cardapio ou adicional especial da temporada

Pesquisa de satisfacao — ouca seu cliente

Vocé sabe o que seus clientes realmente pensam da sua acaiteria? Uma pesquisa com 3 a 5
perguntas enviada pelo WhatsApp, formulario Google ou uma caixinha de comentarios no balcao ja
traz muita informacao valiosa.

 "Em uma escala de 1 a 10, o quanto vocé recomendaria nossa acgaiteria para um amigo?"
* "O que vocé mais gostou na experiéncia?"

e "O que poderiamos melhorar?"

* "Tem algum adicional ou sabor que vocé gostaria que tivéssemos no cardapio?"

e "Com que frequéncia vocé consome acgai por semana?"

Métricas que toda agaiteria deve acompanhar

Vocé nao precisa ser analista de dados. Precisa apenas de consisténcia: olhar para os mesmos
numeros toda semana e entender o que eles estédo dizendo.

Métricas de Vendas No Instagram Google Meu Negoécio

* Faturamento semanal e mensal * Alcance dos posts » Aparigdes nas buscas locais

* Numero de pedidos por dia » Engajamento (curtidas + * Cliques para ver o cardapio

» Ticket médio por pedido comentarios) * Rotas solicitadas

+ Adicionais mais escolhidos * Crescimento de seguidores  Nota média e n° de avaliagdes

» Horarios e dias de pico * Posts salvos (intengéo de » Taxa de conversdo de anuncios
compra)
* Visualizagdes de Reels
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Calendario de marketing e otimizagao continua

A forma profissional é ter um calendario de marketing mensal, com todas as acdes planejadas com
antecedéncia — nao agir de forma reativa, sé postando quando lembra ou promovendo quando as
vendas caem.

O calendario deve incluir:

Mentalidade de otimizagcao — Teste A/B:

Datas comemorativas relevantes: Dia do Agai
(5/9), verao, Carnaval, Dia das Maes

Langamentos de adicionais especiais da
temporada programados

Promogdes mensais com inicio e fim bem
definidos

Envios de WhatsApp programados para quinta
ou sexta

Campanhas fitness alinhadas a datas do
calendario esportivo local

Teste duas fotos diferentes do mesmo produto
e compare o engajamento

Teste dois horarios de postagem e compare o
alcance real

Teste dois adicionais como sugestao do dia e
veja qual tem mais aceitacao

Reserve 2 horas por més para planejar o
més seguinte. Analise, elimine o que nao
funciona e amplie o que deu certo.
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CAPITULO 09 - BONUS

Plano de Acao para Comecar Hoje

Talvez vocé esteja chegando ao final deste guia com a cabega cheia de ideias. Por isso, vamos
fechar com um roteiro pratico para vocé comecar a agir ainda hoje, sem precisar de muito tempo ou
dinheiro.

Semana 1 — A base

Cadastre ou otimize seu perfil no Google Meu Negdcio com fotos das tigelas, horarios corretos e

— .~
descricao completa

— Escolha e anote seu posicionamento e persona — fitness, familiar, popular ou premium

N 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 automatica e cardapio digital
com fotos e precos

— Peca para 5 clientes proximos deixarem uma avaliagédo sincera no Google

Semana 2 — Conteudo e relacionamento

Planeje o calendario de posts do més: 3 a 4 posts com mix de produto, bastidores e clientes

—> .
reais

N Crie e poste 2 Reels — um da montagem da tigela do zero, outro da calda sendo despejada em
camera lenta

. Crie uma lista de transmissado no WhatsApp com os contatos que vocé tem e envie uma
promogao exclusiva

— Identifique 2 academias ou estudios fitness proximos para proposta de parceria

Semana 3 — Ticket médio e conversao

— Treine a equipe em upsell de adicionais — role-play com as 3 técnicas do Capitulo 5

N Crie ou revise o cardapio: destaque os adicionais de maior margem com foto e posi¢ao
privilegiada

— Lance um combo novo (ex: "Combo Fitness") e divulgue no Instagram, Stories e WhatsApp

— Implante ou revise o programa de fidelidade — cartéo fisico ou digital, simples e claro

— Reposte fotos de clientes que te marcaram e responda todos os comentarios pendentes
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Semana 4 — Analise e ajuste

Anote os numeros da semana: faturamento, nimero de pedidos, ticket médio, adicionais mais

pedidos
— Compare com a semana 1. O que melhorou? Quais agdes trouxeram resultado real?
— Identifique os 2 posts com melhor engajamento do més e planeje conteudo similar
— Planeje o calendario do més seguinte com as aprendizagens deste primeiro més
— Comemore — vocé deu um passo enorme para transformar sua agaiteria
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CAPITULO 10

Seu Acai Merece Ser Conhecido

Chegamos ao fim — mas o comec¢o da sua histéria de sucesso em marketing esta s6 comegando.
Ao longo destas paginas, vocé aprendeu que marketing ndo € mistério nem privilégio de grandes
redes. E método, consisténcia e vontade de conhecer melhor o seu cliente para servir a ele da
melhor forma possivel.

Vocé aprendeu e esta pronto para:

* Definir posicionamento, persona e objetivos — as fundag¢des de qualquer estratégia solida

* Usar as ferramentas do marketing offline que ainda funcionam muito bem no mundo fisico

* Dominar o marketing digital: Google Meu Negdcio, Instagram, Reels, WhatsApp Business

* Montar um cardapio de adicionais e combos que aumenta o ticket médio de forma natural

* Aplicar as 3 técnicas de upsell que transformam cada atendimento em oportunidade de receita
* Construir desejo, atrair o cliente e garantir uma experiéncia de entrega excepcional

* Criar as condi¢des para o cliente voltar: fidelidade, consisténcia e poés-venda

* Medir tudo isso para melhorar continuamente e crescer com dados, nado com achismo

"Comece pequeno, comece hoje. Nao espere ter o plano perfeito, o orgamento ideal ou o
momento certo. O momento certo é agora. Os negocios que crescem ndo sdo os que
planejaram mais — s&o os que agiram mais, aprenderam mais rapido e ngo desistiram."

Agora vai la e faz acontecer.

Seu agai é bom, e é hora de contar isso para o mundo.

olaclick.com
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