SALA GUEST RELATIONS

Tipicita, la parola alla sala

RACCONTARE,
MOSTRARE, ESALTARE
E QUALIFICARE. Ecco
COME SI TRATTANO

I PIATTI TRADIZIONALIL

empre pill spesso :

espressioni come !

“giacimenti enoga- :
stronomici” rimangono :
solo parole sui libri di qual-
i e dall'identita, cio che diffe-
¢ renzia un ristoratore da un
¢ altro sono solo due elemen-
iz Falto livello di internazio-
: nalizzazione o, al contrario,
: Talto legame col territorio.
Tutto cio che é mediano &
: comune, tutto cio che & co-
: mune ha molti competitor
i in ogni localita. Natural-
i mente (puo sembrare una
i banalita) utilizzate davvero
¢ prodotti tipici e locali!
: Il come: per differenziar-
i si non basta indicare, nella
: propria insegna o sul ma-
: teriale promozionale, la di-
i citura di ristorante tipico.
: Serve molto di piu, e il tutto
D si gioca nel servizio in sala.
. ® 11 menu. Il vostro me-
: nu potra contenere diversi
 piatti ma cio che & tipico va
© proposto a voce o con una
carta del giorno. Del gior-
i no, non della settimana!
i Non si pud pensare a qual-

che esperto o redattore di
rivista gastronomica. An-
che nella realtd ristorativa
troviamo situazioni di po-
co dissimili: leggiamo di-
chiarazioni come “cucina
tipica” o “prodotti del ter-
ritorio” ma poi, in realta, il
tutto si sostanzia nella so-
lita preparazione regiona-
le, ormai riproducibile e ri-
prodotta ovunque. Ma chi
vuole davvero differenziar-
si con i prodotti tipici, co-
me puo fare?

Legami col territorio

Prima di tutto occorre capi-
re “perché” conviene farlo,
poi “come” farlo. Il perché
¢ semplice: nella giungla
della ristorazione interna-
zionale, dove e difficile co-
noscere i prodotti e la loro
provenienza, e dove il valo-
re vero pud essere data solo
dalloriginalita, dalla tipicita
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: cosa di tipico, che per mol-
: ti clienti fa rima con fresco,
. se la carta rimane la stessa
: per diversi giorni. Le pre-
¢ parazioni, per ovvi motivi,
: possono essere le medesi-
: me, ma ogni giorno van-
: no proposte come fossero
unesclusiva, i prodotti una
: primizia, che solo da voi &
i possibile trovare.

: MLapresentazione. A vol-
: te proporre non basta, biso-
: gna mostrare. Se il palato
: degli ospiti non pud ancora
: gustare, gli occhi certamen-
: te si. Quindi se avete pro-
i dotti freschi, come funghi
: appena raccolti, o pescato
¢ locale, o ancora un taglio
© di sanato piemontese, allo-
: ra prima ancora di proporli
: a voce, passate alla tecnica
 del “vedo e approvo”. Pre-
¢ sentateli su un bel vassoio
direttamente al tavolo. Ba-
i stano trenta secondi per il-

¢ lustrare i prodotti tipici “che
: oggi siamo riusciti ad ave-
: re”: esclusivita e freschezza
i in un solo colpo.

: M1l racconto. Un prodotto
 tipico pud essere pili raro e
{ puo costare piti di un pro-
i dotto normale, e cid puo es-
 sere accettato dal cliente ma
© accorre spiegare il perché.
: Imparate sempre a raccon-
tare il prodotto che usate, le
: tradizioni legate ad esso, la
: sua storia e come lo lavora-
: te. Ricordate che un buon :
: racconto genera interesse, :
i e spesso si trasforma in ac-
i quisto, :
¢ M Leccezionalita. Abbina- :
i te al menu un folder conla !
i presentazione dellalleva- :
i mento locale dal quale si :
: acquista la carne, con l'illu- :
 strazione del ciclo di produ-
: zione, del metodo di alleva-
i mento, etc. Un tocco in pilt :
i per garantire e palesare il :

¢ valore di quel prodotto.

i Queste azioni possono es-
| sere supportate anche da al-
: tre, che rafforzano l'identifi-
i cazione del ristorante con il
 territorio. Due esempi.

. ® I vini, Chi vuole iden-
! tificarsi con le produzioni
: del territorio pud fare una
scelta coraggiosa, ma sicu-
i ramente interessante, che &
i quella di avere una carta di
: soli vini regionali. E una so-
: luzione ideale per i ristora-
: tori con clientela prevalen-
: temente non residente.

: M Le informazioni. All'in-
: gresso del ristorante ¢ utile
i mettere adisposizione degli
: ospiti materiale informati-
i vo delle aziende fornitrici
: dei prodotti locali,

¢ Troppo complesso? Provate
: aselezionare un prodotto di
: qualita, difficilmente acqui-
: stabile sul mercato, e a pro-
porlo seguendo lo schema
: sopraindicato. Solo cosi, da
i come rispondono a questa
: “tentazione” i vostri ospiti,
¢ riuscirete a capire se € giun-
: toil momento di virare ver-
: 50 questo tipo di proposta.
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VALORZZARE

Per una buona valorizzazione e vendita
dei prodotti tipici & necessario che tutto
il personale di sala li conosca per pro-
porli adeguatamente.

lllustrazione

Ogni volta che viene inserito un nuovo
prodotto nel paniere delle offerte del ri-
storante, & importante che il persona-

le di sala sappia esattamente cosa sta
servendo, E necessario procedere a un
briefing di presentazione sulle qualita
del prodotto, la sua provenienza, le sue
caratteristiche.

Visita diretta

E utile che il personale di sala abbia visio-
ne diretta di come avvengono i processi

RISTORANTI
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produttivi. Una visita di un paio d'ore in
azienda permette a tutti di ottenere in-
formazioni essenziali per svolgere bene
il proprio lavoro.

Incontro con il produttore

In occasione della visita, se viene effet-
tuata in azienda, o grazie all'invito che
puo essere rivolto al produttore presso

IMPRESE DEL GUSTO

il ristorante, ¢ utile creare un contatto |
diretto di conoscenza tra il personale e |
il produttore.

Degustazione 3
Fate sempre assaggiare il prodotto ai |
vostri collaboratori. E la maniera pid
immediata e produttiva per farli diven-
tare perfetti venditori.




