


4) Takeway
Não temos em Portugal o hábito de levar as sobras (por exemplo para se dar aos animais) ou de levar sobremesas para 
casa compradas em restaurantes. 
Muitas vezes os Clientes "amam" aquela sobremesa, mas estão cheios e não conseguem comer mais.
Os restaurantes podiam estimular a venda de sobremesas para serem comidas em casa.
LLembro-me recentemente, no Museu do Azulejo em Lisboa, uma amiga pretender levar uma sobremesa para casa e ter 
despoletado quase uma revolução dentro do balcão. Felizmente  tudo acabou bem para todas as partes.
Talvez para criar o hábito a que este seja um tipo de pedido, quando o Cliente hesita em levar ou não, oferecer-lhe a 
sobremesa para ele levar para casa. De certeza que ele não 
se vai esquecer do gesto. Seduza o seu Cliente.

5) Ajude os indecisos
QuandoQuando verificar que os seus Clientes estão indecisos e perceber que eles gostarão de ajuda, AJUDE-OS. Seja o consul-
tor gastronómico deles.
Vender refeições é também um serviço e não apenas uma entrega pura e simples de um produto.
No entanto, há Clientes que não querem ser ajudados. Tente identificar previamente estes e deixe-os.

6) Treine e forme os seus empregados de mesa.
Todas as funções carecem de formação. Sobretudo aquelas que envolvem relacionamento com o público. Não raras 
vezes, como já disse, os empregados de mesa não me sabem explicar como é feito ou o que leva determinado produto 
/ prato. Não seria uma boa ideia os empregados de mesa provarem todos os pratos, saberem, como são feitos, o que 
levam, saber a história dos mesmos. Muitas vezes, a melhor maneira de passar uma informação é contar uma história; 
de seduzir um Cliente é contar-lhe uma história.
QuandoQuando lemos os rótulos de alguns vinhos, eles explicitamente, recomendam o seu vinho para alguns pratos em espe-
cial. Treine os seus empregados de mesa para sugerirem o melhor vinho para aquele prato; a melhor entrada para a 
refeição que se segue.

7) Se o Upselling não funciona, faça Downselling
Se não conseguir vender a primeira escolha, venda uma segunda escolha. É um pouco como recorrer à teoria do second 
best. Isso acontece bastante com o mercado dos vinhos e um pouco com o dos azeites. Olhe para as marcas e veja o 
caso dos vinhos. Veja que, para uma mesma marca, existe (ou pode existir) um Grande Reserva, um Reserva, uma Col-
heitas Especial e um que diz apenas 2011. O facto de escolher o item imediatamente escalado abaixo não faz com que 
esteja a consumir um produto sem qualidade. Está à mesma a apostar na qualidade; no entanto, um pouco mais abaixo. 
Depois, com um empregado que saiba enfabular a segunda escolha, como também uma opção de qualidade, o Cliente 
fica contente porque apostou também na qualidade, embora a um preço mais em conta.fica contente porque apostou também na qualidade, embora a um preço mais em conta.




