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~— COVID19 & a Retomada

A chegada da COVID-19, em meados de fevereiro de 2020,

desencadeou uma relevante mudanca nos habitos dos brasileiros.

Processos que comegavam a se tornar consistentes, como a
flexibilizagao da jornada de trabalho, o e-commerce e o delivery
foram rapidamente acelerados. Uma das frases mais repetidas por
profissionais desse segmento é que “0 mercado evoluiu 2 anos em

2 meses e continua a avancgar”.

A flexibilizacao esta ai, mas é sabido que alguns desses habitos nao
voltam mais ao que eram. Se voltarem, nao serao iguais.
O Home-office, por exemplo, é uma forma de trabalho que continuara

a ser fortemente adotada e varias empresas ja anunciaram a mudanca.

Vimos, na 32 onda da pesquisa de habitos de consumo durante a
pandemia que a Galunion conduziu em parceria com o Qualibest, que
50% dos entrevistados devem trabalhar ao menos parcialmente em

casa e que 15% alegam que irao adotar totalmente o Home-office.

Apenas essa mudanca ja temos um impacto consideravel no
Foodservice. Ele sustenta o habito de cozinhar em casa, o delivery e
fomenta novas formas de consumo fora do restaurante.

O consumo fora do local ja era uma realidade no Brasil e exterior.
Segundo palestra da Technomic na NRA Show 2019, 78% dos
operadores de restaurantes ja encaravam essa modalidade como uma

prioridade estratégica.
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Apresentar as modalidades de consumo fora do lar, para que possam se
tornar prioridades estratégicas do seu negocio, é o objetivo dessa
cartilha.

Em nossa pesquisa com consumidores, 45% das pessoas concordaram
totalmente ou parcialmente com a afirmacao “Vou comprar delivery/take
away e convidar amigos e familiares para comerem na minha casa”“,

mesmo quando liberado para frequentar restaurantes e cinemas.

Use novas modalidades para recompor as vendas do restaurante.

Considere que sua venda anterior de consumo no local seja 100%.
Com os novos habitos, ela passara a representar menos, concorda?
Digamos que reduza para 60% (depende muito de cada negdcio).
Vocé pode buscar os outros 40% através das iniciativas abaixo, onde

cada uma delas podera variar entre 5% a 25% (em média).

Organizamos o conteudo passando pelas sequintes iniciativas:

Delivery

Para Levar (Take Away)
Grab’n Go

Presen¢a no Varejo
Por Assinatura

Catering

N o un & W NP

Ascensao das Dark e Cloud Kitchens

Tenha uma boa leitura e use ao maximo as informac¢des para
potencializar os resultados do seu negocio. Lembre-se:

"Compartilhe sem moderacao!”
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Conheca as novas formas

de consumo fora do local

DELIVERY

Nao vamos nos estender muito neste primeiro capitulo.

Este € um tema que ja foi explorado com bastante profundidade
desde o inicio da pandemia, inclusive por duas cartilhas que a
Galunion ja divulgou e que vocé pode baixar nos links abaixo:

@

Gaiu?lion Galu‘dnion

Cartilha Delivery

- abrasel | G I
8 passos para implantar o delivery Como implantar o Delivery na
de sucesso Era Digital
https://conteudo.galunion.com.br/cartilha https://conteudo.galunion.com.br/cartil
_delivery_sebrae_abrasel_linx_galunion ha-delivery-galunion-linx-era-digital

Existem outros materiais disponiveis, como a cartilha promovida pela

Ajinomoto:
https://www.ajinomotofoodservice.com.br/seu-neqgocio/revista/materia/ajinomoto-food-
service-oferece-apoio-a-operadores

A Exceléncia do Servi¢o e Acessibilidade, no entanto, sao assuntos do
delivery que podemos reforc¢ar nessa cartilha.

A atenc¢do aos detalhes e aos elementos de hospitalidade irao garantir
prosperidade nesta iniciativa. Com a possibilidade de consumir no local,
ou outras formas que explicaremos na cartilha, o cliente tende a se
tornar ainda mais exigente.

Pense bem: Por qual motivo ele pediria um delivery que entrega uma
experiéncia ruim se ele pode consumir de outra forma?
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Entao busque a exceléncia em toda a jornada do consumidor,
conforme explicamos abaixo:

Quando ele te encontra e faz a compra: Tenha boas imagens, clareza
na descricao dos pratos, do preco e a navegacao das plataformas e
sites, 0 mais otimizada e intuitiva possivel.

Tenha na sua oferta produtos que viajam bem e que te deixem
uma boa margem. Garanta que os produtos icones do seu
restaurante estejam La!

Use embalagens adequadas. Que acomodam bem o produto
e que garantam temperatura adequada no raio de entrega

Forneg¢a dados de previsao de entrega realistas. Cumpra
sua promessal

Pense nos elementos de hospitalidade e nos mimos.
Transforme a experiéncia em casa em algo memoravel! Se a sua
margem ja esta apertada, um bilhete personalizado ja € um 6timo
sinal de que vocé se importa com o cliente.

Monitore a satisfagao: Além de garantir a recompra, ajuda a
manter seu negdcio relevante nos aplicativos de delivery.
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Outro ponto relevante no Delivery é compreendermos quais sao
os critérios de compra neste momento. Temos novos dados
recentes de nossa pesquisa com consumidores, que apontam a
importancia de promogoes e descontos:

Critérios de escolha dos aplicativos de delivery

Soma 12 + 2° + 32 lugar 12 Lugar

T s 7%
e descontos °
Tem variedade das comidas / _
culinarias que eu gosto °
restaurante que eu quero °
E facil de usar - . 7%

Critérios de escolha do restaurante - no pedido via aplicativo

n=689

Soma 12 + 2° + 32 lugar 1° Lugar
Procuro o tipo de culinaria o
; 26%
/comida que eu quero comer
O econto stratve IS 2T
desconto atrativo °
Procuro opgoes com entrega gratis _
ou mais barata que os outros °
Experiéncia anterior boa _
Seleciono pela boa avaliagao / estrelas _
/ comentarios de outras pessoas °
Busco por uma marca -
conhecida / boa reputacao °
Procuro por entrega rapida - . 6%

Aparece na tela ou busca do %
aplicativo de delivery que eu - I 3%
n=689  USO, e eu resolvo experimentar
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PARA LEVAR (TAKE AWAY)

A vida moderna e a correria

do dia a dia muitas vezes
limitam o tempo que temos
disponivel para as refeigoes.
E a falta de tempo é um dos
motivos pelo qual novas
solugdes e oportunidades de
venda existem hoje, como as

que abordamos nesta cartilha.

O take away ou “para levar” é o modelo onde o cliente faz o pedido

ao restaurante, em sequida o restaurante produz e o cliente retira.

“Para levar” € um modelo amplamente difundido nos Estados Unidos
por sua praticidade, e que esta ganhando relevancia no Brasil, devido

as questoes de distanciamento social que estamos vivendo.

Alguns estabelecimentos ja utilizam esta forma de vender, mas o
fazem de maneira informal, sem ter a visao individualizada do que
representa a venda “para levar” no seu estabelecimento, ou seja,
sem medir de fato o quanto da venda é feita nesta modalidade.
Mensurar e acompanhar cada modelo de vendas sao a¢coes
fundamentais para o aprimoramento de cada um, assim como o
direcionamento de esfor¢cos e comunicagao.

O fluxo dos “pedidos para levar” tem suas particularidades, assim
como o delivery, e devemos ter clareza de todos os pontos que irao
garantir a satisfacao do consumidor fora do seu estabelecimento.
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1. Momento do pedido

* Comunique-se com seu cliente! Informe sobre a possibilidade
de fazer o pedido e retirar no local, de forma simples e rapidal!

* Estabeleca um fluxo simples para o pedido. Dé preferéncia
para os canais digitais (app proprio ou terceiro, WhatsApp)
visando automatizar o processo. Se nao for possivel, o
telefone também funcional

Descontos sao sempre bem-vindos, e € comum fazer um
preco mais atrativo para retirada no local.
Eles motivam o consumidor e evitam que o seu

estabelecimento arque com altas taxas de entrega!
Parte dessa economia com taxa de entrega pode ser
convertida em desconto para seus clientes.

* O cardapio deve refletir a identidade da marca e os pratos
icones nao podem ser deixados de fora, mas atencao para nao
gerar um menu online muito extenso que dificulte a escolha
do consumidor. Uma boa dica é trabalhar um menu de acordo
com as partes do dia e as ocasides de consumo.

Os métodos de captacao de pedido online possuem

maior conexao com o publico jovem!

* Deixe claro quais sao as condi¢des para retirada do pedido.
Informe se o cliente devera apresentar algum documento de
identificacao ou se apenas o numero do pedido sera suficiente
para retirar o produto. Uma relacao de confianca com o seu
cliente gera maior conforto e seguran¢a neste momento!

* Sempre utilize o processo de captacao de pedidos para gerar
uma base cadastral dos seus clientes. Ser proprietario desses
dados é absolutamente relevante para definir uma estratégia
de abordagem mais proxima.
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2. Producao do pedido

A entrega com exceléncia sé é possivel quando garantimos que a
expectativa do cliente sera atendida em sua plenitude. E a producao
do pedido é parte crucial deste processo.

* Treine sua equipe para se atentar
as excecgoes solicitadas pelo
cliente e trabalhe a interface de
pedidos para que a equipe
operacional receba o pedido de
forma simples e clara. Isso fara
com que eles executem a
producao com exceléncia!

* Certifique-se de que os itens
estejam todos corretos e em
condicoes ideais para entrega
ao cliente. Implante um
processo de conferéncia do
pedido pelo lider da producao
antes de lacrar a embalagem.

Hora da embalagem: uma parceria de sucesso para o take away

A embalagem tem um papel fundamental no que tange
funcionalidade e experiéncia. Ela contribui para o sucesso do seu
produto em diversas frentes:

2 B < ¥

Comunicacao Identidade da Encantamento ao Feedback do
com o cliente marca receber arefeicao cliente

g g\ﬁ :
Manutencao da Garantia das Conexao com
temperatura caracteristicas o cliente
frio/quente sensoriais do produto
1l
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« A embalagem e todos os componentes adicionais como
talheres, guardanapos, sachés, ou até jogo americano e alcool
gel, devem garantir que o cliente possa consumir seus
produtos em qualquer local, sem maiores preocupacoées.

Lembre-se de sempre questionar o cliente sobre quais
descartaveis ele deseja. Este € um custo que impacta na sua
margem e contribui para a reducao de descartes.

* Assim como no delivery, seu produto devera ser pensado para
percorrer um determinado caminho até ser consumido, sem
grandes alteracdes nas caracteristicas sensoriais. O
consumidor reconhece que ha diferenca entre um produto
servido no restaurante e outro que foi retirado/entreque, mas

a atenc¢ao que vocé dedica aos detalhes do pedido vai ter
impacto direto na satisfagcao do cliente.

3. Retirada do pedido

O objetivo dos pedidos para
levar é facilitar a vida do cliente.
Esta é a real preocupacao que
devemos ter ao definir o fluxo de
pedidos, incluindo o local para a
retirada e a forma de pagamento.

* Ao chegar no restaurante,
deve ser possivel identificar o
local exato de retirada do
pedido e quem ira atendé-lo,
se necessario. A comunicagao
deve cumprir este papel!
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O contato pessoal com seu cliente sera rapido e essa pode ser
sua unica chance de conquista-lo, portanto, aten¢ao aos
detalhes deve ser a prioridade!

* Desenvolva etiquetas ou rétulos que sejam de rapida e facil
visualizacao. Qualquer lentidao no momento da retirada
podera gerar fila, o que nao é desejavel neste modelo de
atendimento.

* (Caso a plataforma para o “para levar” utilizada para o pedido
nao possibilite o pagamento online, procure ter um atendente
e uma maquina de cartao exclusiva para o servigo para levar,
principalmente nos momentos de pico.

* Uma forma de tornar este breve contato mais amigavel é com
a personalizacao dos pedidos. Recados simples e
individualizados sempre sao valorizados, principalmente no
momento atual!

Atencgao: A principal expectativa do cliente no momento de

retirada do pedido é em rela¢ao a agilidade. Se esta premissa
nao for cumprida, sua principal dor nao sera solucionadal

4. P6s venda

Mantenha contato com seu clientel

Pergunte como foi a experiéncia, se

ele voltaria ou se ha algo que vocés

devem ajustar. : .
J Ouvir a opinido e as

necessidades do seu

cliente deve ser uma
das suas prioridades.

=1l
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GRAB’'N GO

Alimentos prontos em um expositor para o cliente pegar e consumir onde preferir.

O Grab’n Go esta se tornando mais comum e a situacao de

distanciamento social que vivemos deve acelerar o processo de
adaptacao dos conceitos para este modelo de atendimento.

Existem trés premissas basicas para o desenvolvimento de um
modelo Grab’n Go:

Fluxo de atendimento
simples e agqil

Oferta clara e condizente com
o momento do consumo

Embalagens que garantam a portabilidade com o
menor impacto possivel na experiéncia do consumidor

1. Fluxo de atendimento simples e agil

O principal motivador do consumo é rapidez com que o
consumidor pode selecionar o que quer comer, pagar e levar.
Portanto, ao entrar neste tipo de estabelecimento, ele deve
identificar imediatamente o fluxo a ser sequido para racionalizar
quanto tempo sera necessario entre a escolha do produto e
saida do estabelecimento.
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Além da comunicagao, existem outros atributos que devem ser
levados em consideracao para que a premissa de agilidade de
escolha seja possivel:

Posicao do expositor na loja:

* Normalmente o consumidor entra na loja e se encaminha
para o lado direito, local onde deve ser posicionado o
expositor.

* Se houver um expositor resfriado e outro aquecido,
mantenha as refeicdes quentes mais proximas do caixa.

* Garanta a temperatura correta dos alimentos em exposicao.

Cor e iluminacgao:

* Hano mercado expositores com o fundo escuro e que
ressaltam as cores dos alimentos quando expostos. Estas
opc¢oes sao as ideais para dar vida e frescor ao ambiente.
A iluminagao também deve ser cuidada com aten¢ao. Uma
luz queimada prejudica a exposicao como um todo!

Comunicac¢ao:

« Utilize diferentes cores e etiquetas para identificar
categorias de produtos e até caracteristicas seletivas, como
itens vegetarianos, veganos, entre outros.

Utilize o frescor dos alimentos a seu favor! Divulgue a
estdria dos produtos.

T ———. T

&
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Spinach & Tomato Mac & Cheese b

Oitalini Pasta + Cheddar + Spinach
Caulfiower + Grape Tomatoes
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2. Oferta Clara e Condizente com o momento de consumo

Para definir o mix de produto que sera ofertado no Grab’n Go,
primeiramente devemos nos questionar: Qual a funcao daquele
produto para o consumidor? Por que ele esta adquirindo aquele
item?

Quando um cliente compra uma salada para comer em seu
escritério enquanto termina um importante relatério, ele
esta “contratando” a salada pensando em:

* Garantir que nao precise de tempo adicional para
aquecer o alimento

« Comer sem preocupar com a hecessidade de um prato

* Alimentar-se de forma saudavel, sem sentir peso na
consciéncia

Devemos analisar quais as necessidades do nosso consumidor
em cada momento do dia - café da manhg, lanches e principais
refeicdes.

Uma oferta de Grab’n Go coerente deve considerar os tipos de

produtos que o consumidor esta habituado a consumir em cada
parte do dia, por exemplo:

Café da manha e lanches — — Almocgo/Jantar

* Salada de frutas * Sanduiches naturais

* Frutas picadas * Saladas simples e

* logurtes compostas

 Smoothies  Sopas

« Tostex « Tortas e quiches

* Sucos naturais * Pratos quentes

* Achocolatados * Pratos frios para
serem aquecidos
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Outro ponto relevante da oferta é a forma como o estabelecimento
expoe seus produtos, a fim de auxiliar na escolha do consumidor.

Um planograma (forma de exposicao e organizacao

dos produtos no expositor) bem estruturado facilita a
escolha e torna o processo mais rapido.

Um Grab’n Go atrativo sempre esbarra na questao do
abastecimento. Em alguns momentos do dia € natural ocorrer
picos de consumo, mas a exposicao dos produtos nao deve ser
prejudicada mesmo em situacdes de baixo volume de vendas.

Atencao: a baixa venda induz a uma reduc¢ao na quantidade de
produto exposto. Este ciclo pode ser muito prejudicial, gerando
uma “espiral do siléncio”, e acabando com o modelo de negdcio!

Antes de selecionar o expositor para seu estabelecimento, faca
simulacdes de vendas e calcule o espago necessario para
manter um fluxo de abastecimento constante, o que garante o
frescor dos alimentos, e uma exposi¢cao sempre atrativa para o
consumidor.

Além disto, a forma que desejo realizar a venda impacta
diretamente no tempo de exposicao/validade dos produtos.
Um Grab’'n Go de produtos congelados pode ser menos
atrativo do ponto de vista de solu¢ao para consumo imediato,
mas possibilita um extenso shelf life e baixo risco de perda de
produto. Do ponto de vista do consumidor, o congelado propoe
uma solucao simples para garantir as refeicées no lar, em um
momento futuro.
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Ja o Grab'n Go de produtos refrigerados é o mais utilizado
atualmente, isto porque o estabelecimento pode utilizar um Unico
equipamento, alterar a oferta ao longo do dia e ainda manter um
shelf life satisfatorio para os produtos expostos. Neste caso,
alguns locais incluem um micro-ondas na area de vendas, para

que o consumidor possa aquecer seu produto sozinho.

A implanta¢ao mais complexa se
da para o Grab’n Go para
produtos aquecidos. Neste caso,
um planejamento de producao
eficiente é crucial. A manutencao
do produto aquecido entrega uma
solugao de consumo imediato para
o cliente e pode funcionar em
areas de alto fluxo de pessoas,
como aeroportos, mas a gestao do
abastecimento e da validade
destes itens merece atencao
redobrada, pois €, neste caso, fator

determinante da qualidade e

portanto, o “coracao” do processo.
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3. Embalagens que garantam
a portabilidade com o menor
impacto possivel na
experiéncia do consumidor

A palavra chave para embalagens no
Grab'n Go é funcionalidade. O mix
de produto pode ser atrativo ao
consumidor, mas se a embalagem
for uma barreira para a portabilidade
necessaria, a oferta fica prejudicada.

A cada dia novas tecnologias sao
desenvolvidas em busca de uma
melhor experiéncia ao consumidor
e as embalagens estao em
constante evolucao, por isso, fique
atento: solu¢des novas aparecem
a todo momento!

O desenvolvimento dos produtos e
das embalagens deve ser realizado
em conjunto. Isso porque a qualidade
da entrega final ao consumidor
dependera destes dois itens.

Além das questdes funcionais
tratadas até aqui, o fator
distanciamento social ira gerar uma
demanda instantanea pelo Grab’n Go
e outras formas de consumo fora do
local.

Lembramos mais umaveza
diferenca entre Grab’n Go e “para
levar”: no Grab n'Go o cliente
simplesmente vai até o restaurante,
escolhe la o que ja esta previamente
produzido. E muito mais rapido!

COMO RECOMPOR AS VENDAS DO SEU RESTAURANTE:
CONHECA AS NOVAS FORMAS DE CONSUMO FORA DO LOCAL




Neste modelo, o cliente pode escolher um produto que foi
previamente produzido dentro das normas higiénico-sanitarias,
sem ter qualquer contato com atendentes, efetuar seu
pagamento (que pode ser de forma digital) e resolver sua

refeicao de forma simples, rapida e gostosa em minutos.

O Grab'n Go é um modelo que tem potencial para se
desenvolver em grandes metropoles e que deve expandir de
forma acelerada neste momento. Porém, ele deve ter sua

proposta de valor sempre ancorada nas necessidades do

consumidor local, a fim de garantir uma experiéncia primorosa.

Muitas vezes o Grab'n Go também é visto pelo consumidor
como uma oferta que pode auxilia-lo na mudanca de
comportamento, buscando mais saudabilidade na sua rotina.
Para isso, enfatize a naturalidade e o frescor dos alimentos, pois
tratam-se de tendéncias que 70% dos consumidores acreditam

que permanecerao em alta apds a pandemia passar.

COMO RECOMPOR AS VENDAS DO SEU RESTAURANTE:
CONHECA AS NOVAS FORMAS DE CONSUMO FORA DO LOCAL




Uma outra possivel fonte de faturamento é pensar em vender os
seus produtos no varejo alimentar, ou seja, nos supermercados,
emporios, mercadinhos de bairro e lojas de conveniéncia. Os
produtos podem ser com sua marca na embalagem ou vocé pode
produzir itens com a marca do varejista.*

Ao perguntarmos aos operadores sobre esta questao, ouvimos que
21% dos operadores de estabelecimentos pensa em vender
produtos no varejo, para o consumidor estocar e preparar em casa.

Em contrapartida, perguntamos também aos consumidores o que
eles acham da ideia de comprar Kits de marcas de restaurante, e a
resposta foi:

Comparando antes e apos a pandemia, o que
muda nos nos habitos alimentares?

DISCORDO TOTALMENTE/  CONCORDO MAIS QUE DISCORDO/
DISCORDO EM PARTES  CONCORDO TOTALMENTE

Vou cozinhar e preparar mais
: i 14% 66%
comida em casa do que antes

Vou pedir mais entrega de 50% Classe A

comida pronta (delivery) 35% Classe C

Vou buscar mais comida pronta (levar 48% claoia

para viagem) em lugares que eu confio 30% Classe C
(padaria, supermercado, restaurantes, etc)

Vou comprar mais kits de refeicao ou )
s A 31% Classe A
ingredientes de marcas de 20% Classe C
restaurante (para preparar em casa)

* Conheca a lei de rotulagem para venda de produtos para outros estabelecimentos.
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Agora é o momento de entender o que faz mais sentido para o
seu negoécio. Vemos aqui, por exemplo, trés possibilidades:

Sua marca é forte e vocé consegue pensar em um Kit com
seus produtos icones, desejados pelo consumidor e que
possam atender as novas ocasides de consumo dentro do lar.

Como criar um produto icone? Avalie se ele tem: ingredientes
desejados , aroma Unico e memoravel, forma de preparo

especial, usa itens sazonais, traz nostalgia, traz experiéncia Unica,
tem uma aparéncia distinta ou se gera buzz nas midias sociais.

Vocé tem uma grande conexao local com o seu entorno,
com o seu bairro e da para pensar em fazer uma parceria
com o dono do mercado préximo, colocar na rotisserie ou
em um local de destaque seus produtos prontos, para
resolver com praticidade a busca por refeicdes e novidades
— além de funcionar em um horario muito mais ampliado
que o seu. Sera como um “Grab’n Go” fora da sua loja, com
a sua marca e seus produtos mais vendidos.

Vocé pode combinar com o dono do varejo local e ver se
faz sentido fornecer alimentos prontos para que o
mercado possa vender este produto como um item de
linha dele, com a marca do mercado.

IMPORTANTE: Vender no varejo tem seus desafios e, além das
questoes fiscais e tributarias, € muito importante que vocé tenha
uma atencao especial quanto a rotulagem. Procure ajuda de
empresas especializadas para compreender o que é exigido pela
legislacao. Ela pode ser distinta se vocé estiver falando em vender
produtos artesanais, um molho especial ou geleia, ou pratos
prontos e carnes preparadas congeladas. Nao se aventure sem
ajuda especializada.

1/l
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Bem, vimos que o caminho nao é tao simples, entao vocé pode
comecar e testar primeiro a receptividade do seu consumidor
usando o seu préprio estabelecimento e canais digitais para
vender estes seus produtos. Verifique nas oportunidades
anteriores de Delivery, Take Away (“Para Levar”), Grabn Go e
Catering para escolher quais as melhores formas para vocé.

OS CANAIS SE MISTURAM

Vimos durante a pandemia varios
estabelecimentos vendendo diretamente seus
insumos para os consumidores: massas
congeladas e resfriadas, molhos, hortifrati ja
lavados e higienizados, carnes porcionadas. Desta

forma, o restaurante passou a funcionar como um
local de varejo, no momento da pandemia,
digitalmente. Na retomada do atendimento fisico,
pode ser uma boa op¢ao pensar em uma area de
venda direta na loja. E trabalhar cada vez mais os
canais todos misturados: fisico e on-line, varejo
e foodservice.
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POR ASSINATURA

Vender produtos de forma recorrente, e manter uma boa gama de
clientes fiéis, € uma boa saida para muitos negocios.

O segredo aqui esta em ter uma oferta relevante para alguma
ocasidao de consumo e que tenha um 6timo valor percebido pelo
cliente. Neste momento, que tal pensar quais sao as “dores” que
os seus clientes estao sofrendo nesta adaptacao ao novo normal?
Sabemos que ha consumidores com dificuldades na refeicao
basica de almoco, e também que cerca de 43% dos consumidores
afirmam que com certeza comprariam uma comida gostosa, fresca
e que ajude na imunidade, na sua saude e da sua familia.

A frequéncia é outro ponto para refletirmos. Algumas assinaturas
podem enviar Kits semanais ou até mensais ao cliente, mas
também temos visto entregas diarias com sucesso.
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Vamos a alguns exemplos:

% Venda do tradicional “pao e leite” nas residéncias e condominios
ao redor de padarias

Venda de kit refeicao com assinatura mensal em aplicativos e
midias sociais — inclusive com possibilidade de customizacao

Venda de Kit para Happy Hour, em um dia programado da
semana

Como vimos na 3? onda da pesquisa sobre alimentacao na Pandemia, as
pessoas trabalhardo parte do tempo em casa, parte no escritério.
Pensando nisso, uma boa dica sera oferecer entregas direcionadas para
onde o cliente estara. Ex: 3 dias entrega em casa e 2 dias no escritério.

Deixe claro para o seu cliente a maneira com que ele vai receber o
produto: resfriado, congelado, para preparo em casa ou até para
consumo imediato. Na compra programada, é importante combinar os
horarios de entrega com o cliente, que podem ser cruciais para a
qualidade dos produtos. Afinal, ha uma grande diferencga entre receber um
pao francés ou um bolo quentinho para o café da manha ou eles
chegarem apos o horario e criar um transtorno para quem pediu. Ou ainda
nao ter ninguém para receber aquele Kit de refeicdes congeladas e eles
ficarem na portaria descongelando...Nivel de servico e atender
expectativas é fundamental!

Como os pedidos sao conhecidos com antecedéncia, ha como vocé
alterar a forma de produzir e ganhar em produtividade.

Lembre-se: toda nova modalidade trara uma nova forma de se comunicar
com o cliente e novos custos de aquisicao — aponte separadamente estas
vendas e custos, e faca seu demonstrativo de resultados a parte para
compreender se os esforcos de vendas e custos de distribuicao se
encaixam bem na sua rotina e estao gerando os resultados esperados.

Atencao com produtos que nao sejam para o consumo imediato, por
exemplo, produtos congelados. Atente para sua producao e rotulagem
correta e, principalmente, para indicar o modo de preparo destes

produtos! Quanto mais detalhadas as instru¢des, melhor! Pense em
como o seu cliente ira consumir o seu produto! E também, se tera que
retirar da embalagem para aquecer o seu produto.
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O catering € uma grande oportunidade ainda nao tao explorada
por todos os modelos de negocios do foodservice no Brasil, como
€ em outros paises. Aqui, normalmente é mais concentrado e
atendido pelas empresas de catering de eventos (como o nome
diz, para eventos), catering corporativo feito pelas empresas de
refeicdes coletivas e tradicionais momentos de catering das
padarias (os conhecidos sanduiches de metro e outras delicias)
para encontros nas casas ou coffee breaks.

Entao vamos parar um minuto e refletir. O que é catering? Na
concepc¢ao que queremos trazer aqui como oportunidade, o
catering é um servico a ser prestado quando temos que atender
mais que 10 refei¢des para uma determinada ocasiao de
consumo.

Realizar pequenas reunides em casa € um dos habitos que
cresceu na pandemia e o servico de catering sem duvidas cabe
perfeitamente para essa ocasiao de consumo.
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Temos dois grandes segmentos de clientes para catering: o
segmento corporativo e o cliente individual.

Tenha um cadastro de clientes separando os dois
segmentos, e que possa incluir detalhes da

caracteristica de cada um e seu histérico. Assim, vocé
podera criar um relacionamento importante e ser o
fornecedor preferido em varias ocasidées de consumo.

E como tudo que esta em transformacgao digital, o uso da
tecnologia integrada, onde o cliente possa rastrear como esta
seu pedido, pode se planejar e pedir com antecedéncia, e fazer
seu pagamento on-line é sempre bem-vindo. E, quem sabe, em
um futuro breve vocé podera oferecer um aplicativo ao seu
cliente que possa informar quando ele esta proximo
geograficamente de vocé, para agilizar a retiradal

Ao planejar um atendimento de catering, recomendamos pensar:

1. Na ocasiao do consumo - pode ser um almogo no
escritorio, um coffee break, uma comemoracao, um jantar
em familia, entre outros.

2. No or¢amento do cliente - associado a sofisticacao que
ele vai desejar do produto e do servico.

3. O estilo de vida e dieta de quem vai consumir — para uma
curadoria correta de produtos.

4. Sazonalidade - tanto nas datas festivas, como na
possibilidade de criar ofertas especificas de acordo com a
disponibilidade de ingredientes especiais, como um festival
de morangos.

5. Forma de entrega e servi¢o — o catering pode ser
entregue via delivery, “para levar” ou com finalizacao e
servico completo na casa do cliente.
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E, com tudo isso em mente, crie sua oferta de produto e de
EXPERIENCIA. Em Catering, ndo é sé a refeicdo, mas tudo o que
garante a experiéncia. Por exemplo, muitas vezes o diferencial esta
na embalagem, ou no modo de servir: o entregador pode levar a
sua casa um kit descartavel que cria uma bela festa para jovens.

Em geral, mais de 60% dos pedidos de catering sao compras
planejadas, com mais de 48 horas de antecedéncia.

As oportunidades em clientes corporativos persistem, mesmo
durante a pandemia. Lembre-se que os servicos essenciais podem
estar precisando de novas solucodes, especialmente de alimentacao
rapida e com bom custo vs. beneficio, com garantia de qualidade.
Op¢des corporativas como Kit Lanches, refeicdes para o pessoal
que esta fazendo hora extra, entrega de kits para colaboradores em
suas casas, kits para um momento de happy hour/integracao e
entregas simultaneas para confraterniza¢des tém feito sucesso.

E quando falamos dos clientes individuais, vimos em nossa ultima
pesquisa que 45% concordam em comprar via delivery/take away
(para mais que 10 pessoas é Catering!) para receber amigos e

familiares!

Caso liberado frequentar restaurantes
e cinemas, o que farao?

Vou comprar por ‘
delivery/ take
away e convidar

amigos/familiares
para comerem ha 4
minha casa

A oportunidade para
aumentar Catering existe!
45 concorda com
Discordo Discord Concordo mais Concord % ibili
B iimore M cmpares M Newo W GOGGRTre M Sotaimente ® a possibilidade!

Encontre o seu nicho e atenda primorosamente uma necessidade
nas ocasides de consumo, pois certamente esta area podera gerar
bons lucros!

. —
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ASCENSAO DAS DARK E
CLOUD KITCHENS

Os novos modelos de negocio
100% Delivery estao crescendo
vertiginosamente e alguns
operadores optam por operar sem
salao, o que ultimamente tem sido
denominado de dark kitchen (ou
cozinhas cegas).

Ha também o termo “Cloud
Kitchen”, ou cozinhas na “nuvem”.
Para noés, a grande diferenca entre
uma dark e uma cloud kitchen é
que denominamos de “cloud”
somente as cozinhas sem salao
que também possuem mindset
digital, ou seja, nascem ja
informatizadas, com uma
plataforma de gestao por
indicadores, dados e algoritmos, e
integradas as plataformas de
vendas e distribuicao.

Na Galunion, resolvemos organizar
os diferentes modelos de operacao
para que assim vocé possa nao so
compreender, mas também avaliar
com qual modelo eventualmente
vocé podera realizar a expansao ou
modifica¢dao de seu negécio.
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Restaurante Virtual via Dark Kitchen prépria

E muito normal que uma marca de sucesso em um local pense
em abrir uma “cozinha cega” somente para atender aos pedidos
de delivery. Normalmente acontece quando um restaurante
vende bastante tanto no salao, como no delivery, e ai a cozinha
original comec¢a a nao dar conta do atendimento. Em geral, o
empreendedor procura algo bem proximo, para nao duplicar
suas estruturas de gestao e passa a operar o delivery deste outro
local, de forma tradicional.

Temos visto também alqguns restaurantes que nascem ja sem
saldao, focados em atender as ocasides de consumo do delivery e
escolhem fazé-lo de um local préprio ou alugado somente para
este fim. Os custos de ocupacao sao menores e a rentabilidade
do negdcio adequada.

Nova Marca / Oferta ao Mercado
usando a sua cozinha como Dark Kitchen

Alguns negdcios tém capacidade ociosa em sua cozinha, em

alguma parte do dia, e resolvem abrir novas marcas somente
para operar no delivery. Neste caso, a cozinha original de um
negdcio serve como “dark kitchen” para esta nova marca.

Muitas vezes, este espaco ocioso também pode ser usado
fazendo produtos para marcas de terceiros. Uma oportunidade
que alguns restaurantes estao aproveitando é fazer refei¢oes
a precos competitivos para empresas como iFood, na sua
marca prépria chamada Loop. Pode ser uma opgao de gerar
volume em momentos de ociosidade.
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Cloud Kitchen Prépria operando
varias marcas virtuais proprias

Ja com mentalidade digital, sistemas integrados e negociacoes
com varios canais de vendas, negdcios vem sendo montados
sem salao, congregando em um mesmo espago varias marcas
virtuais de uma mesma empresa. A Cloud Kitchen € montada ja
com espac¢os pensados e opera diferentes culinarias.

Caso as marcas fagam sucesso, elas podem permanecer. Senao,
a empresa pode trocar as marcas e culinarias naquele espago,
com agilidade. Com um portifolio de marcas de sucesso, este
negdcio pode se expandir, seja através de uma rede de lojas
proprias ou franqueadas. Muitas vezes, na expansao, a empresa
pode optar por ter uma Central de Produc¢ao e deixar nas
unidades satélites, proprias ou franqueadas, uma operagao mais
focada em linha de montagem.

Restaurante Virtual via Dark Kitchen
de terceiros (co-working de cozinhas)

Uma modalidade de restaurante que tem se expandido é o
restaurante virtual que resolve se instalar em um co-working de
cozinhas, compartilhando alguns beneficios por estar dentro
deste tipo de empreendimento.

Chamamos de Dark Kitchen de terceiros, quando o
empreendimento é focado na parte imobiliaria, ou seja, oferece
infraestrutura e cobra apenas aluguel e condominio, e nao tem
outros servigos adicionais caracteristicos de empresas
especializadas em foodservice, mas sim de empresas
especializadas em gestao de condominios e imoveis.
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Restaurante virtual via Cloud Kitchen
de terceiros (servi¢o limitado)

Para instalar seu restaurante virtual, vocé também encontra
hoje espacos onde a empresa é especializada no segmento de
alimentacao. E assim, vocé podera ter disponivel varios servicos
adicionais, tais como:

—

Espaco de estoque em camaras frigorificas

2. Softwares de gestao integrado nas plataformas de delivery
e outros canais de vendas

Apoio para inovagao em processos e equipamentos

Apoio em desenvolvimento culinario e inovagao
Negocia¢cdes especiais para venda em plataformas de
delivery (especialmente se houver exclusividade com esta
plataforma)

6. Outros — em geral, focados em aumentar a sua chance de
sucesso ao empreender em delivery.

s

Expansao de seu restaurante virtual via Cloud Kitchen
de terceiros (servico completo)

Outro modelo que esta em expansao em NOSSO pais Sao 0s
operadores especializados em delivery, e que possuem Cloud
Kitchens em varios locais estratégicos para o atendimento ao
consumidor. Neste caso, tudo é por conta deste operador: desde
o local, equipamentos, processos, equipe, treinamento,
embalagens até planejamento de atendimento ao cliente e sua
experiéncia, entre tantos outros procedimentos.

Este operador normalmente paga pela franquia ou licenciamento
da sua marca e faz esta expansao para atender o consumidor
através do delivery.

Estas Cloud Kitchens se auto denominam “cozinhas de delivery
como um servi¢o” ou “kitchen as a service”, em inglés, e podem
ser um aliado em sua expansao dos negocios geograficamente e
para este canal de vendas.
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Certifique-se com relagao ao local onde

escolher operar/expandir:

* Estou naregiao onde poderei atender aos
meus clientes alvo com rapidez?
Terei que operar com exclusividade com
alguma plataforma de delivery?
O espaco prové medicoes individuais para
energia/agua/gas? O que esta incluso no
condominio?
Como é a area de estoque e recebimento de
mercadorias?
Como é a exaustao e ventilagao do local?
Como é a area de despacho dos pedidos?
Como é a area de espera dos motoboys? Eles
circulam pelo ambiente?
Existe area para o cliente fazer retirada, caso
deseje?

Bem, ha varias op¢des principalmente nas grandes metropoles e
sera fundamental que vocé possa estar em um local onde layout
e equipamentos sejam bem pensados, pois a produtividade de
Seu processo e sua equipe sao importantes e necessarios neste
tipo de negocio, cada vez mais competitivo.

Se vocé se interessou em operar restaurantes virtuais, procure a
sua associacao de classe ou entre em contato conosco!

Mas o determinante mesmo é a relevancia da sua marca e ter
uma oferta vencedora: oug¢a a voz do seu cliente! Cada vez
mais como vocé se relaciona, vende e encanta o seu cliente é o
que trara prosperidade. Sucesso!

\ |
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d,.Nom Mistura Completa
S para Milanesa Ajinomoto®

Mais agilidade, praticidade e economia

na sua cozinha para atender as necessidades do mercado.

Ay
AJINOMOTO
S Food Service

Mistura Completa para

MILANESA

Ideal para carne vermelha e frango

« 57% mais velocidade no processo”.
« Nao precisa passar no ovo.

« Ja vem temperada.

« Casquinha crocante que nao solta.

*Considerando o tempo para temperar e empanar no método tradicional.

Conheca essas e outras solu¢des em:
www.ajinomotofoodservice.com.br

@/AJINOMOTOFOODSERVICE

@AJINOMOTOFOODSERVICE
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SAIBA MAIS SOBRE OS CANAIS
PARA CAPACITAGCAO ONLINE
DO SEBRAE E ABRASEL

Portal SEBRAE

https:/www.sebrae.com.br

https:/www.sebrae.com.br/retomada

https:/www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline

ABRASEL

https:/cursos.abrasel.com.br/

https:/www.redeabrasel.com.br
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https://www.sebrae.com.br/
https://www.sebrae.com.br/retomada
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline
https://cursos.abrasel.com.br/
https://www.redeabrasel.com.br/

Conheca todos os materiais que a Galunion
lancou durante este periodo:
(clique nas imagens ou ho nome das cartilhas para acessar os materiais)
CARTILHAS
Cartilha Otimize Dicas praticas para
Delivery processos em aprimorar a
busca de comunicacao digital
resultados do seu restaurante
Como implantar Como superar
o Delivery na os desafios da
era digital retomada
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https://conteudo.galunion.com.br/cartilha_delivery_sebrae_abrasel_linx_galunion
https://conteudo.galunion.com.br/cartilha_processos_operacao_galunion
https://conteudo.galunion.com.br/cartilha-comunicacao-digital
https://conteudo.galunion.com.br/cartilha-delivery-galunion-linx-era-digital
https://conteudo.galunion.com.br/cartilha-galunion-reabertura

Conheca todos os materiais que a Galunion
lancou durante este periodo:

PESQUISAS COM CONSUMIDOR E OPERADORES

Alimentacao na Pandemia:
Como o COVID-19 impacta
os consumidores e os
negdcios de alimentagao
Ondal

Alimentacao na Pandemia:
Como o COVID-19 impacta
os consumidores e os
negdcios de alimentagao
Onda 3

Alimentacao na Pandemia:
Como o COVID-19 impacta
os consumidores e os
negdcios de alimentagao
Onda 2

Alimentagao na Pandemia:
A Visao dos Operadores
de Foodservice
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https://conteudo.galunion.com.br/pesquisa_alimentacao_na_pandemia_galunion
https://conteudo.galunion.com.br/pesquisa-alimentacao-na-pandemia-onda-2
https://conteudo.galunion.com.br/pesquisa-alimentacao-na-pandemia-onda-3
https://conteudo.galunion.com.br/pesquisa-com-operadores-do-foodservice-galunion-anr

O time da Galunion esta de home-office, mas conectado

e trabalhando para manter nosso segmento ativo e
preparado para a retomada do mercado.

Somos uma empresa especializada em alimentacao e
catalisadora de conhecimento, network e inovacao em
prol dos negdcios e profissionais do mercado.

Vocé pode nos procurar para:

=
x A

Sustentar o
crescimento da

x Sua empresa

Aumentar a
(2 relevancia da

5 cUa marca Inovacao para
nos é toda
mudanca que
@ Melhorar a gera resultado
performance do

o novol
seu negouo

Gerar insights,
network e
conhecimento
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Quer conhecer mais?
Entre em contato

D

Galunion

CONSULTORIA PARA FOODSERVICE

contato@galunion.com.br
(11) 2729-4838 | 2729-4839

galunion.com.br
@galunion_br




REALIZACAO:

Galunion

CONSULTORIA PARA FOODSERVICE

PATROCINIO

AJINOMOTO.
¥ Food Service

APOIO:

compre do

abrasel

sebrae.com.br






