GESTIONE

SALA

Il “venditore muto” valorizza gli spazi
a tutto vantaggio del fatturato

Dalle vetrinette alla tavola, dalle pareti al pavimento: sono molti i luoghi del ristorante che, se ben allestiti, finiscono per generare
vendite aggiuntive. Il segreto? Esporre pochi prodotti in aree di passaggio e curare molto la loro presentazione scenografica.

ccade anche nelle picco-

le destinazioni turistiche:

minuscoli negozi lungo le
strade si trasformano in “luoghi
di distribuzione” di panini, frutta,
prodotti alimentari. Se queste pic-
cole realta riescono a trasformarsi
in luoghi di “‘vendita muta”, perché
nei ristoratori manca la consape-
volezza di tale opportunita?
L’uso di alcuni spazi, interni o
esterni al ristorante, per presen-
tare prodotti e sensazioni puo di-
ventare un ottimo strumento per
incrementare le vendite. Occorre
perd avere chiari alcuni concetti.
Partiamo dal colpo d’occhio: trat-
tandosi di piccole nicchie poste in
aree di passaggio, i prodotti 0 ma-
teriali da presentare non devono
dar Iidea di confusione. Meglio
che siano pochi, pochissimi. An-
cora meglio: un solo prodotto in
ogni luogo.
Quindi il linguaggio: se vogliamo
comunicare qualcosa non solo con

di Massimo Ferruzzi

Trucchi e consigli per vendere di piu

all'accoglienza durante il servizio al momento del conto

ATTESA

Organizzate un’area di attesa;
e il luogo migliore dove esporre
prodotti. Il cliente che attende
un attimo prima di sedersi o chi -
all’esterno - fuma una sigaretta,
ha tempo che impiega ad ammi-
rare. Cogliete la sua attenzione
con prodotti e presentazioni.

VISIBILITA

Posizionate le vetrine nelle aree
di transito, possibilmente nella
saletta di attesa o nelle aree vi-
cine al bar. Mai nel corridoio che
porta alla toilette né a ridosso
della cucina. Le vetrine servono
per vendere al cliente, non sono
un servizio per i camerieri.

o4

RISTORANTI

CASSA

Esponete vicino alla cassa: quan-
do il cliente paga, se & soddisfat-
to & ben disposto a comprare an-
che qualcos’altro. Predisponete
prodotti locali ma anche proposte
per cene, degustazioni ecc., da
posizionare ad “altezza di mano
e divista”.

IMPRESE DEL GUSTO

Michele Silvestro

i prodotti ma anche con le parole,
usiamone pochissime e soprattutto
chiare, stimolanti e attraenti.
Occorre anche tenere presente che
nei pochi secondi che I'ospite de-
dica a guardare un espositore, cio
che lo colpisce non ¢ tanto la pre-
sentazione del prodotto quanto la
scenografia che lo contiene.

I1 difficile e riuscire a coniugare
I'intenzione di proporre e presen-
tare prodotti e offerte con il pe-
ricolo di “invadere” i pochi spazi
disponibili con una quantita di
prodotti e messaggi che finiscono
per creare solo confusione.

Opportunita da sfruttare
Molto piu spesso pero, si finisce
per non utilizzare i luoghi di “ven-
dita muta”. E perd importante aver
chiaro sia quali sono i posti mi-
gliori per una corretta presenta-
zione, sia cosa presentare.
Partiamo dal buffet: spesso ¢ solo
un tavolo su cui appoggiare pro-
dotti o preparazioni. In realta ¢ lo
strumento principe di presenta-
zione: deve vivere di colori, esibi-
zioni, scenografia. Mai miscelare
troppi piatti: il buffet deve esa-
gerare nell’allestimento ma non
nell’esposizione, per non sembra-
re un luogo di appoggio e non di
presentazione.

Provate a organizzate il buffet co-
me fosse un “percorso”: esponete
1 prodotti usati per le preparazioni
e fate vedere cosa siete stati in gra-
do di preparare per gli ospiti: dalle
uova al latte fresco contenuto nel



' ERRORI DA EVITARE

VETRINETTE

Le vetrine refrigeranti per

i vini, se sono lasciate

vuote o semivuote, danno

la sensazione di una scarsa
selezione di prodotti

e di poca professionalita.

Le vetrine devono essere ben
illuminate, luccicanti, piene
al punto giusto e con etichette
differenziate.

'ASSORTIMENTO
‘Mai riempire la vetrina
con un solo vino: finireste per
dare 'impressione di essere
| proprietari di una cantina,
piti che di un ristorante.

TOILETTE
La presentazione di prodotti
o I'esposizione del menu alla
toilette sono un errore. Ogni
luogo ha un ruolo preciso: chi
va in bagno in quel momento
~non pensa alla tavola

' SGENOGRAFIA
Le aree di presentazione
‘non vanno considerate
- come parte dell'arredo,
~ma devono invece rientrare
~ nella scenografia generale
del ristorante.

SOELTA
~ Scegliete con cura espositori
e prodotti da esporre. Non
~ riducetevi ad arredare con le
vetrinette e;fferte dall'azienda
 divini sgl@ perché sono gratis.

capirone (vecchio contenitore in
alluminio usato per portare il lat-
te nei caseifici), dai frutti di bosco
alla farina, per arrivare alla torta
ai frutti di bosco.

Per valorizzare la vetrinetta refri-
gerata per i prodotti freschi, uti-
lizzata soprattutto nei ristoranti di
pesce, serve un po’ di astuzia. Non
bisogna né riempirla di ghiaccio e
mettere poco pesce né esagerare
con il pescato del giorno.

Lo stesso discorso vale per I'an-
goliera, che risulta spesso vuota o

strapiena. Poco prodotto comuni-
ca scarsa vendita e poca freschez-
za. Troppo, invece, & sinonimo di
scarsa selezione e poco valore.

. L'ideale ¢ poca quantita, ma mol-

ta differenziazione. Magari con
un cartellino di presentazione per
ogni prodotto: “scorfano del Me-
diterraneo; pescato stanotte alle

| 4.15 a 50 miglia da Cesenatico,
. flotta Barbara I17.

Passiamo alla tavola: c’e chi la tie-
ne linda linda, chi al contrario la
affolla di prodotti, illustrazioni,
cavalieri promozionali ecc.
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Utilizzando il carrello
per mostrare i dessert

. si aumentano le vendite

di almeno il 30%

Optiamo per due sole concessio-
ni: il centrotavola e i condimenti.
Come centrotavola si possono usa-
re prodotti del territorio utilizzati
anche in cucina; come condimenti
olio e aceto del territorio, offrendo
la possibilita di acquistarli.

Provare a stupire

- Per chi vuole osare un po’ di piu,
le soluzioni non mancano. Per sti~ =

molare le sensazioni, per esempio,
provate, appena il cliente si siede,
a offrirgli una degustazione della
ricotta del casaro del pane case-
reccio condito con gocce d’olio: un
ottimo modo per “parlare” di due
prodotti presenti nei vostri piatti.
Se locale e clientela lo permettono,
potete usare un angolo della sala
per esporre prodotti; dal soffitto
possono calare salami e prosciutti
sino a “‘portata di naso”, accanto al
tavolo una pila di cassette aperte,
su cui le signore possono appog-
giare la borsa.

Infine, riscoprite il vecchio caro
carrello: soprattutto per i dessert,
che vengono sempre enunciati ma
mai fatti ammirare. Aumenterete
le vendite di almeno il 30%.
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61° Salone Internazionale dell’ Accoglienza
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Registrati, inserisci il codice promozionale RI11
e scarica il tuo biglietto gratuito !!
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