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Utilização de preços dinâmicos como 
ferramenta de Revenue Management na 
Restauração 
O presente inquérito surge no âmbito da dissertação de Mestrado em Direção Hoteleira, da Escola 
Superior de Hotelaria e Turismo do Instituto Politécnico do Porto. 
Pretende-se com este estudo ficar a conhecer qual o conhecimento e a opinião de proprietários e 
responsáveis de restaurantes em relação à prática de preços dinâmicos como ferramenta de 
Revenue Management em Restauração. 

 
Todos os dados são anónimos e confidenciais, sendo apenas utilizados para fins académicos. 

 
 

Agradeço desde já a sua participação, 
Sérgio Filipe Borges Araújo 

* Indica uma pergunta obrigatória 
 
 
1. Cargo Atual * 

 
Marcar apenas uma oval. 

 
Proprietário 

Gerente 

Outra:   
 
 
 
 
2. Idade * 

 
Marcar apenas uma oval. 

 
 Até 20 anos 

 21 - 34 

 35 - 44 

 45 - 64 

 Mais de 65 



3. Sexo * 
 

Marcar apenas uma oval. 
 

Masculino 

Feminino 

Outra:   
 
 
 
 
4. Habilitações Literárias * 

 
Marcar apenas uma oval. 

 
até ao 9º ano 

12º ano 

Licenciatura 

Mestrado 

Doutoramento 

Outra:   
 
 
 
 
5. Anos de experiência na restauração * 

 
Marcar apenas uma oval. 

 
 menos de 1 ano 

 entre 1 e 3 anos 

 entre 3 e 5 anos 

 entre 5 e 10 anos 

 mais de 10 anos 



6. Caracterização do restaurante * 
 

Marcar apenas uma oval. 
 

 Fast Food (Refeições rápidas e acessíveis) 

 Fast Casual (Serviço à mesa limitado e rápido com oferta alimentar mais limitada) 

 Casual (Serviço à mesa com oferta mais alargada) 

 Casual Sofisticado (Serviço à mesa mais complexo e oferta alimentar mais diversificada) 

 Fine Dining (Cozinha de autor/alta gastronomia) 

 
 
 
7. Código Postal * 

Formato (xxxx-xxx) 
 

 
 

 
8. Cliente Principal * 

 
Marcar apenas uma oval. 

 
Locais 

Famílias 

Turistas 

Empresários 

Outra:   
 
 
 
 
9. Qual a faixa etária mais predominante? * 

 
Marcar apenas uma oval. 

 
 15 aos 25 anos 

 26 aos 35 anos 

 36 aos 45 anos 

 mais de 46 anos 



10. Como apresenta o menu do seu restaurante aos clientes? * 
 

Marcar apenas uma oval. 
 

 Menu Físico 

 Menu Digital 

 Menu Físico e Digital 
 
 

 
O que são preços dinâmicos na restauração? 

 
Preços dinâmicos na restauração são preços que aumentam, influenciados por fatores como, entre 
outros, a sazonalidade, a hora do dia e a procura. 
Através da utilização de preços dinâmicos como ferramenta de revenue management, os 
restaurantes podem rentabilizar ao máximo os momentos em que a procura é maior que a oferta, 
neste caso, que a capacidade do restaurante. 

 

 
11. Pratica preços dinâmicos no seu restaurante? * 

 
Marcar apenas uma oval. 

 
 Sim Avançar para a pergunta 12 

 Não Avançar para a pergunta 15 
 
 

 
Aumenta os preços do seu restaurante em algum destes momentos? 



12. Aumentos relacionados com a procura: * 
 

Marcar tudo o que for aplicável. 

 Durante a semana, ao almoço? 

 Durante a semana, ao jantar? 

 Durante o fim-de- semana, ao almoço? 

 Durante o fim-de-semana, ao jantar? 

 Durante as horas de pico de almoço? 

 Durante as horas de pico do jantar? 

 Nas épocas de maior procura (p. ex. verão, Carnaval, Natal) 

 Durante os períodos de pausas letivas 

 Quando a taxa de ocupação atinge determinado nível? (p. ex. 50%) 

 Outra:   
 
 

 
13. Aumentos relacionados com eventos/serviço * 

 
Marcar tudo o que for aplicável. 

 Feriados ou dias festivos 

 Durante os dias em que ocorrem eventos locais (p.ex. concertos, jogos de futebol, 
convenções) 

 Cria algum tipo de evento no seu restaurante, de forma a poder aumentar os seus preços 
(p.ex. música ao vivo, dança, stand up-comedy) 

 Determinadas mesas, cuja localização seja privilegiada (p. ex. vista privilegiada, terraço.) 
 Cria algum tipo de serviço diferenciado em algumas mesas, de forma a poder aumentar os 

preços (p. ex. destacar funcionários, mesa do chefe) 

 Mesa cujo tempo de duração da refeição esperada seja ultrapassada 

 Aplica alguma das técnicas atrás referenciadas no serviço de take-away (as que se aplicam 
 Aplica alguma das técnicas atrás referenciadas nas vendas online com entrega ao domicílio 

(as que se aplicam) 

 Outra:   



14. Que resultados obteve com a prática? * 
 

Marcar tudo o que for aplicável. 

 O ticket médio aumentou 

 A receita aumentou 

 A procura baixou 

 Os clientes reclamaram 

 Outra:   
 
 
 

Avançar para a pergunta 17 

 
É provável que venha a adotar alguma das seguintes prática de preços dinâmicos? 

 
 
15. * 

 
Marcar apenas uma oval por linha. 

 

 
 

 
Aumentar os preços 
durante a semana, ao 
almoço 

 
Aumentar os preços 
durante a semana, ao 
jantar 

 
Aumentar os preços 
durante o fim-de- 
semana, ao almoço 

 
Aumentar os preços 
durante o fim-de- 
semana, ao jantar 

 
Aumentar os preços 
durante as horas de pico 
de almoço 

 
Aumentar os preços 
durante as horas de pico 
do jantar 

 
Aumentar os preços 
sazonalmente, nas 
épocas de maior procura 

Discordo 
Totalmente 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

Discordo 
parcialmente 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

Sem 
opinião 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

Concordo 
parcialmente 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

Concordo 
Totalmente 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 



(p. ex. verão, Carnaval, 
Natal) 

 

Aumentar os preços 
durante os períodos de 
pausas letivas 

 

Aumentar os preços 
quando a taxa de 
ocupação atinge 
determinado nível? (p. 
ex. 50%) 

 

Aumentar os preços nos 
feriados ou dias festivos 
(p. ex. Dia da mãe e dia 
do pai) 

 

Aumentar os preços 
durante os dias em que 
ocorrem eventos locais 
(p.ex. concertos, jogos 
de futebol, convenções) 

 

Aumentar os preços em 
determinadas mesas, 
cuja localização seja 
privilegiada? (p. ex. vista 
privilegiada, terraço.) 

 

Criar algum tipo de 
serviço diferenciado em 
algumas mesas, de 
forma a poder aumentar 
os preços (p. ex. 
destacar funcionários, 
mesa do chefe) 

 

Aumentar os preços de 
uma mesa cujo tempo 
de duração da refeição 
esperado seja 
ultrapassado 

 

Aplicar alguma das 
técnicas atrás 
referenciadas no serviço 
de take-away (as que se 
aplicam) 

 

Aplicar alguma das 
técnicas atrás 



referenciadas nas 
vendas online com 
entrega ao domicílio (as 
que se aplicam) 

 

 
Avançar para a pergunta 17 

 
Qual a principal razão para não utilizar preços dinâmicos no seu restaurante? 

 
 

16.   
Marcar tudo o que for aplicável. 

 Descontentamento por parte dos clientes 

 Desconhecimento sobre a prática de preços dinâmicos na restauração 

 Falta de informação de apoio à decisão de alterar preços de forma dinâmica 

 Incapacidade de alterar preços de forma dinâmica 

 Falta de apoio externo à implementação de preços dinâmicos 

 Preocupações jurídicas sobre a legalidade da utilização de preços dinâmicos 

 Outra:   
 
 
 

Avançar para a pergunta 17 

 
Muito obrigado pela sua participação! 

 
 
17. Caso deseje manter-se atualizado sobre o desenvolvimento deste estudo, por favor 

indique um email de contacto





 


