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    L’autore e l’editore non sono responsabili dell’uso improprio o per scopi vietati del contenuto di questo Ebook. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce in alcun modo i consigli di un professionista del settore in persona. I contenuti di questo manuale hanno carattere puramente divulgativo e informativo.


  




  

    
Introduzione






    Ciao, mi chiamo Alessandro Delvecchio e nella vita mi occupo di Editoria Digitale e Web Marketing, quindi non sono un Ristoratore.




    Scrivo questo libro da Cliente di ristoranti, in quanto amante della buona cucina e dello stare in compagnia e perchè il mio lavoro online mi ha fatto riflettere su tanti aspetti riguardanti la situazione attuale delle attività di ristorazione.




    Abito in una località di mare e storicamente le attività di ristorazione vivevano una stagione estiva molto buona e comunque una stagione invernale buona nei fine settimana e discreta in settimana senza considerare il fatto che tempo indietro era spesso possibile tenere aperta l'attività solo nella stagione estiva.




    Ho detto bene, una volta... ora è tutto cambiato!




    La famosa parola crisi non è un'invenzione, esiste davvero e personalmente mi rendo conto che la gente parla solo di lavoro e nello specifico i ristoratori solo di problemi legati al poco lavoro.




    Frequento parecchio i ristoranti, ne conosco molti e ho diversi amici che hanno o hanno avuto attività di ristorazione, tutte persone bravissime, appassionate del loro lavoro e che meriterebbero di più per quanto riguarda ciò che la loro attività gli sta dando in termini di profitti e soddisfazioni.




    Invece nella maggior parte dei casi succede che riesce a resistere solo chi ha un'attività di proprietà mentre chi deve pagare l'affitto dei muri è fortemente penalizzato e se poi lavora poco o per nulla non è difficile comprendere come non possa resistere.




    Da Web Marketer sono curioso e osservai molto cosa c'è in comune nelle attività che funzionano e in quelle che non funzionano, attualmente quasi tutte.




    Allo stesso tempo però parlando con amici e conoscenti proprio sul fatto che la crisi porta le persone ad uscire e a spendere meno mi resi conto che c'erano delle eccezioni alla regola.




    Quando tutte le attività erano semi deserte una sola era al pieno!




    Allora da appassionato di comunicazione e PNL mi sono detto, “Occorre cambiare l'espressione, “Non è vero che in giro non c'è nessuno, è vero che esce meno gente ma quella che esce va tutta nello stesso posto”, e qui nasce il nocciolo della questione..




     




    Alcune attività lavorano e tanto perchè ora non basta più aprire le porte e aspettare che forse qualcuno entri!




    Ora le persone che escono di casa devono venire tutte da te!




    In questa guida vedrai tanti spunti, tante strategie per portare clienti al tuo ristorante, ricordati che se ora non hai clienti significa che se non farai nulla per cambiare la situazione, fra un mese o un anno non cambierà nulla!




    Stesse strategie portano a stessi risultati!




    È ora di agire!




     




     




    Alessandro Delvecchio




    





    





    


  




  

    





    
Capitolo 1





    
Idee per aumentare il numero di clienti





    

      


    




    Attualmente la stragrande maggioranza dei ristoratori sta lamentando grosse difficoltà nel reperire clienti per la propria attività, tranquillo, non ti consiglierò di utilizzare Coupons.... ;-)




     




    Inutile girarci intorno, le persone hanno meno soldi ed escono di meno, se sei un Imprenditore cerchi soluzioni ora, non aspetti che passi la crisi... la crisi non passerà, non scherziamo, peggiorerà solo.. ma di questo ne parleremo in un altro manuale.




    Devi comprendere subito cosa significa questa situazione, significa che meno soldi ci sono, più valgono per chi li deve spendere e se li è guadagnati impiegando tempo magari facendo un lavoro che non gli piace.




    Ciò significa che non basta aprire le porte del tuo ristorante, devi dare dei motivi validi per convincere le persone a venire da te piuttosto che dalla concorrenza.




    Devi comprendere anche bene che essendoci meno persone che escono, è essenziale che vengano da te e non dalla concorrenza, sarà crudele ma questa è la realtà, la fetta è piccola e non basta a sfamare tutti bisogna quindi che sia tu a mangiarla.




    Come ti raccontavo nell'introduzione quel ristorante della mia zona che lavora tanto tutte le sere sta mangiando la fetta di torta e non la sta dividendo con nessuno, le altre attività sono praticamente vuote, poi nella stagione estiva lavorano un poco tutte ma non basta per resistere alla forte pressione fiscale e ai costi di gestione che un'attività comporta.




     




    Ora rifletti, c'è però un lato positivo in questa “crudeltà”, io lo vedo tutti i giorni, assieme alle lamentele, tutte queste attività stanno facendo tutte la stessa cosa, cioè un bel niente!




    Tu hai l'opportunità di fare qualcosa di diverso per distinguerti e convincere le persone a venire da te.




    Il Marketing tradizionale, la pubblicità classica offline è quasi sempre inutile e sono soldi buttati via, mettiti subito in testa che attualmente non si scappa dall'utilizzo di Marketing online per gestire la tua attività offline.




    La tecnologia ti permette di raggiungere tante persone, non puoi tirarti indietro dall'usare questo strumento.




    Veniamo alla pratica, tutte le attività di ristorazione che conosco e che si lamentano del fatto che non hanno clienti non stanno facendo nulla, stanno solo aspettando che arrivino, on funziona così.




     




    “I clienti vanno cercati, presi per mano e portati dentro all'attività”




     




    Una prima strategia che devi subito mettere in atto è quella di stringere collaborazioni con altri, insomma detta in maniera semplice, se i clienti non li hai, vatti a prendere quelli degli altri!




     




    Guardati intorno, nelle vicinanze del tuo locale e comunque in generale nella tua città, cerca attività come alberghi, associazioni, palestre, scuole di ballo, zone industriali nella quali ci sono molti lavoratori, vai da loro personalmente e proponigli una collaborazione, descrivigli il tuo locale, fagli una proposta che possa essere proficua per entrambi e digli di mandare i loro clienti da te e tu farai lo stesso con i tuoi clienti consigliandogli di andare nei posti con i quali collabori.




    Chiaramente quando fai una proposta commerciale cerca sempre di farla in maniera realistica, tu conosci bene i tuoi costi, quindi assicurati che rimanga un margine di guadagno.




    Anche se il margine in questo modo è più basso, è comunque meglio lavorare a margine leggermente ridotto ma a pieno regime tutti i giorni piuttosto che non lavorare per nulla.




     




    Utilizza i Social Network come Facebook e Twitter per collegarti con le attività con le quali collabori, crea un bel banner, o una bella Cover grafica con la tua insegna, il tuo logo, e condividilo nelle pagine FB della attività con cui collabori postando il link del tuo sito, eventualmente se ce l'hai.
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