estrategias paraincrementar
las ventas de tu restaurante
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Plan de marketing.

EStrategia 1: “la rutina nos hace

repetir los mismos errores”.

Cuando te decides a montar un restau-
rante estas creando una empresa. Lo
sabes, pero a veces la rutina y el ajetreo
del dia a dia te hacen perder perspecti-
va. Resulta muy facil caer en la repeti-
cion de los mismos procesos y, como
consecuencia, repetir los mismos erro-
res. Si queremos incrementar las
ventas, hay que tomarse un tiempo para
reflexionar y ver cual es el camino que
llevamos.

La unica manera de recorrer correcta-
mente este camino es un plan de marke-
ting. Aunque todavia te cueste verte
como un experto dispuesto a montar un
restaurante, no tienes que desanimarte.
Una buena base de partida para tu plan
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de marketing puede basarse en el anali-
sis de las 4R que propone el marketing
moderno:

Reach (alcance): Desde el mismo
momento en que decides montar un
restaurante, debes intentar llegar al
maximo numero de clientes dentro del
publico objetivo que nos hemos marca-
do.

Receptivity (receptividad): Saber en qué
momento determinado nos estamos
dirigiendo a nuestro publico y hacerlo
teniendo en cuenta la emocionalidad.

Resonance (resonancia): Los mensajes
y el canal que estemos utilizando tienen

que ser los adecuados para dejar un
mensaje positivo en la mente del consu-
midor.

Relationship of choice (relacion de elec-
cion): Tenemos que tener en cuenta que
somos una opcion mas dentro de los
muchos restaurantes a los que puede ir
nuestro cliente, y que no siempre vamos
a ser la unica eleccion.

Plantéate qué puedes mejorar en cada
una de estas materias. Nadie como tu
conoce tu restaurante. Y si no crees
poder hacerlo, no lo dudes, busca ayuda
experta en un profesional de la gestion
de restaurantes. Veras que los resulta-
dos hablaran por si mismos.



Conoce a tu cliente.
Estrategia 2: “Busca tu cliente ideal.
Es imposible gustarle a todo el mundo”

Si vas a montar un restaurante,
procura saber perfectamente a quién
te diriges.

Si no conoces a tu cliente es imposi-
ble que sepas qué le puedes ofrecer
porque, simplemente, no sabes lo
que le gusta ni lo que busca. Conoce
a tu cliente y diferénciate de la com-
petencia ofreciendo un valor anadido;
céntrate en sus gustos para que
repita y atraeras nuevos clientes. Sin
esto de nada servira todo el esmero
que has puesto en montar un restau-
rante.

Tenemos que ser conscientes de que
es imposible gustarle a todo el
mundo. Por tanto, ten presente
cuando vayas a montar un restauran-
te que la clave del éxito pasa por la
segmentacion. Una vez que tenga-
mos el mercado mas acotado sera
mas facil adquirir una diferenciacién
con respecto a la competencia y
poder ofrecer servicios adicionales
que nos hagan mas atractivos. Hace
unos anos, conocer a nuestro cliente
era mas complicado, pero en la
actualidad podemos hacer uso de las
ventajas de las redes sociales para
acercarnos a él. Ademas, las redes
sociales, nos permitiran usar a nues-
tros clientes como prescriptores para
que atraigan a mas gente a nuestro
restaurante.




El local.
Estrategia 3: “Tu local es lo primero que el cliente
sabe de ti. Asi de importante es la cuestion®.

Tu local es lo primero que percibe el cliente y, por tanto, tu
tarjeta de presentacion. Estudia tu fachada vy, si es necesa-
rio, cambiala para ofrecer un disefio mas atractivo que haga
entrar mas personas a tu negocio. Por supuesto, también
hay que cuidar el interior del local y especialmente la limpie-
za. Se asocia la comida con la salud, por lo que un local
descuidado provocara desconfianza en el comensal.
Aunque pueda resultar obvio, hay que insistir en este punto
y ser riguroso con la limpieza. Mejorar el aspecto de tu local
€s una inversion que siempre resulta rentable.

El buen profesional de la gestion de restaurantes tiene

siempre en cuenta que la iluminacién y el sonido son
también dos elementos a destacar. El cliente viene al
restaurante buscando experiencias satisfactorias y, para
conseguir darselas, es vital el escenario en que se desen-
vuelve todo. Merece la pena hacer un estudio de la luz que
tenemos en el local y utilizar diferentes tipos de contrastes
segun la hora del dia. El sonido también cuenta. Debes
cuidar la musica de ambiente y también la propia acustica
del local. Hay locales en los que la voz reverbera de tal
manera que se hace incomodo tener una conversacion.
Existen soluciones de aislamiento que proporcionaran un
ambiente mas agradable.




El personal.
Estrategia 4: “No vendes comida,
vendes experiencias agradables®.

Tu personal debe estar entrenado
para generar experiencias positivas.
Los restaurantes son el marco de
algunos de los momentos mas desta-
cados de nuestras vidas. Si cuentas
con esta premisa como factor clave a
la hora de abrir un restaurante, tienes
que asumir que tu personal juega un
papel fundamental a la hora de fijar
en la mente del cliente una vivencia
agradable que esté dispuesto a repe-
tir. Si conseguimos ofrecer un recuer-
do positivo obtendremos un doble
beneficio: fidelizacion y prescripcion.

Para conseguir que nuestro personal
esté a la altura de las circunstancias,
es necesario llevar a cabo un meticu-
loso proceso de seleccién y trabajar
la motivacion. Es fundamental cono-
cer a las personas que estan traba-
jando con nosotros y ofrecerles aque-
llos incentivos que les hagan sentirse
comodos y pertenecientes al equipo.
Si nuestro personal esta satisfecho y
feliz, transmitira estos sentimientos a
la hora del trato con el publico.




La ubicacion.
Estrategia 5: “Si consideras que
tu local tiene una mala ubicacidon, cambiala“.

La ubicacion, por si sola, lo es todo y es un
factor que se decide cuando se abre el
restaurante. Un restaurante bien localizado
puede hacer que el negocio funcione solo,
por consiguiente, es uno de los aspectos mas
influyentes en el éxito de un restaurante. Si
consideras que tu local tiene una mala ubica-
cion, cambiala. Es solo cuestion de estrate-
gia y tomar la iniciativa. Son muchos los
restaurantes que han decidido pasar de una
ubicacion discreta a un lugar reconocible v,
manteniendo el mismo modelo de funciona-

miento, han visto incrementadas sus ventas
de manera considerable.

No es un cambio facil que se pueda hacer de
un dia para otro, pero si la ubicaciéon que
tiene nuestro restaurante hace que éste
quede escondido, no vendria mal ir pensan-
do en qué otros locales con mejor localiza-
cion estan disponibles y como podemos
acceder a ellos.




