
Você sabe ler um cardápio?

 

Psicologia  do  cardápio  existe  e  é  baseada  em  muitas  e
detalhadas  pesquisas  de  mercado.  Há  muitas  maneiras  de
persuadir os clientes a pedir refeições de alto lucro…

Uma  pesquisa  da  Universidade  de  Bournemouth  mostra  que  a
maioria dos menus tem muito mais pratos do que as pessoas
gostariam. E, claro, o marketing e pequenos truques acabam
influenciando quando não, nos confundindo, entre o que parece
ser o ideal naquele momento e o que queremos de fato…

Em uma pesquisa do Nescafé: perguntados sobre como gostam de
tomar seu café, a maioria dos americanos diz: “um escuro, rico
e saudável, torrado”. Mas na verdade, preferem café fraco e
leitoso.
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Charles Spence, psicólogo de Oxford tem um artigo
sobre o efeito que o nome de um prato tem sobre os
clientes. “Dê a ele uma etiqueta étnica, com um
nome italiano, e as pessoas classificarão a comida
como mais autêntica”. 
Isso vem sendo usado com um certo exagero e, claro, causando
uma certa rejeição pois são clichês que acabam por cansar o
cliente. Alguns restaurantes mais alinhados com a nova e mais
minimalista gastronomia, deixam que os ingredientes dos pratos
falem por si e, dessa forma preferem valorizar os mesmos em
seus cardápios.

Outro truque, é, sem o exagero de nomes em italiano (ou outra
língua evocativa) usar uma palavra apenas em outra língua no
cardápio para que os clientes digam ‘o que é isso?’ Como no
caso dos suppli– bolinhos de arroz – para começar uma conversa
entre o cliente e garçom.
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Som e atmosfera – influem e muito! Música clássica
aumenta as vendas de vinhos caros e os gastos
gerais em restaurantes mais sofisticados.
Aromas – música lenta e cheiro de lavanda fazem com que as
pessoas  passem  mais  tempo  em  restaurantes  e  a  música  pop
tocada mais alta aumenta o consumo de refrigerantes.

Finalmente, fique esperto com os valores: ao colocar itens de
alto lucro ao lado de outros extremamente caros, eles parecem
baratos  em  comparação.  É  a  forma  que  alguns  donos  de
restaurantes encontraram para que você acabe por escolher um
item nem tão barato assim, mas que, a seu ver, comparando com
o outro muito mais caro, parece uma boa pedida…

O mesmo acontece o vinho. Nós vamos invariavelmente ir para o
segundo mais barato. Que nem sempre é uma pechincha…

Ok,  tudo  isso  são  peculiaridades  de  um  mercado  altamente
competitivo e estou começando a te irritar com tanto spoiler –
desse jeito vou acabar por estragar seu prazer em comer fora…

Parei. Só que, de verdade, acho que sempre é bom termos mais
informação, afinal, sabendo desse bastidor culinário fica mais
fácil compreender nossos desejos e preferências de fato…

 

 


