GESTIONE

RICEVIMENTI

Cresce il numero di ristoratori che diversifica la propria attivita dedicandosi al settore del catering. Un mercato “ricco”, ma con regole precise.
Le chiavi per proporre eventi che colpiscano nel segno? Tenere conto degli aspetti emozionali dei clienti ed essere capaci di shalordire

umenta la concorrenza e

diminuisce la marginalita:

che cosa fare per correre
ai ripari e sviluppare nuovo busi-
ness? Per molti ristoratori, a parti-
re da quelli pit blasonati, stellati e
con un brand facilmente vendibile,
la soluzione migliore sembra esse-
re quella di affiancare alla classica
attivita di ristorazione un servizio
di banqueting.
Un po’ di comunicazione ai clienti
tradizionali, qualche spazio tabel-
lare sulle riviste locali, la parteci-
pazione alle fiere per gli sposi et
voila, il gioco sembra fatto.
Per il resto, I'organizzazione del-
la nuova attivita si limita spesso a
un buon contratto di service per
quanto riguarda tavoli e mise en
place e alla costruzione di alcuni
menu dedicati a matrimoni, feste,
anniversari. Questo &, in estrema
sintesi, il pensiero di molti risto-

di Massimo Feruzzi

Banqueting, alla conquista del cliente

ratori che puntano a guadagnare,
possibilmente bene, avviando la
nuova “divisione” banqueting.

Ma non ¢ tutto cosi semplice.
Certo, ¢ vero che all’inizio puo
sembrare facile inserirsiin questo

mercato, che continua ad essere
in crescita nonostante il periodo
di crisi che anche il settore della
ristorazione sta affrontando. Ma
¢ anche vero che I'approccio del
caterer non puo essere quello di
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chi vuole “provarci”. Operare in
questo settore ¢ davvero una pro-
fessione, ed essere bravi professio-
nisti - come in tutti i mestieri - non
¢ affatto semplice.

Attenti alle peculiarita

Al di la del sistema organizzati-
vo, di cui fanno parte i capisaldi
dell’organizzazione di un ban-
chetto - dalla scelta della location
a quella di tavoli e mise en place,
dal servizio alla gestione del me-
nu ecc. - ¢i sono alcuni elementi
cruciali che occorre avere sempre
a mente nel momento in cui ci si
trasforma da ristoratore in caterer;
una cosa ¢ la gestione del cliente
al ristorante, un’altra ¢ la gestione
dello stesso identico cliente in oc-
casione di un banchetto.

Ecco allora tre “attenzioni” che
bisogna assolutamente avere nei
confronti del cliente nel momento

Il banchetto perfetto in quattro mosse

louverture la scenografia il servizio la chiusura

IMPRESSIONARE

Ci sono due momenti che il clien-
te ricorda con particolare preci-
sione in occasione di un banchet-
to. Uno di questi & sicuramente
I'inizio. La vostra ouverture deve
essere grandiosa, come la 1812
di Tchaikovsy: 16 minuti di sce-
na con una colossale orchestra,
colpi di cannoni e dolce melodia.
Prima ancora di accomodarsi ai
tavoli, i vostri ospiti dovranno
essere esaltati dalle vostre pre-
parazioni “da passeggio”, dalle
sperimentazioni che offrite loro
e dalla diversita delle proposte.

INVENTARE

Non fossilizzatevi su un format
standard da proporre sempre
uguale per i vostri clienti. Sfor-
zatevi invece di inventare sce-
nografie sempre diverse, perché
Voi - € i vostri camerieri - siete
gli attori di un'opera che deve
essere perfetta. Dovete soprat-
tutto stupire. Se siete all’aperto
siate “scozzesi”, se la location e
una villa organizzate un paio di
Maestri di Palazzo ecc.

RISTORANTI
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ORGANIZZARE

Non dividete i camerieri per ran-
go. Devono essere almeno a cop-
pia, per far si che ogni tavolo sia
servito con una sola uscita di piat-
ti. Dedicate alcuni camerieri alle
“attenzioni”: alcuni al pane, altri
all’acqua, altri ancora al controllo
della pulizia di tavoli. Oltre, natu-
ralmente, ai sommelier.

Non fate aggregare i camerieri
al momento dell’'uscita dei piat-
ti dalla cucina; alcuni sfileranno
dalla sala solo quando gli altri
escono con i piatti. Altrimenti si
rischia di non avere nessuno in
sala per una decina di minuti.

IMPRESE DEL GUSTO

ESAGERARE

L'altro momento che il cliente
ricorda con molta attenzione
e la chiusura. Oltre alla torta,
scegliete un’altra location per
il buffet della cioccolata, della
frutta speciale, delle delicates-
sen. Anche qui, esagerate con la
scenografia. |l consiglio miglio-
re? Se volete avviare un’attivita
di banqueting, prima di qualsiasi
altra cosa “acquistate” il miglior
pasticcere presente sulla piaz-
zZa; senza una pasticceria stra-
ordinaria potranno esserci solo
banchetti normali.



stesso in cui si esce dal ristorante
per dar vita a un servizio di ban-
queting di alto livello:

M Ia conquista. Al ristorante & il
cliente che chiama per prenotare.
Laggancio ¢ pit semplice, I'impat-
to empatico ¢ diretto e la gestione
della prenotazione ¢ facilmente
direzionabile. Durante I'aggan-
cio con il cliente per un servizio
di banqueting occorre valutare
diverse variabili, che non fanno
riferimento a soli fattori legati
alla ristorazione (location, servi-
zi0, preparazioni ecc.) ma anche a
fattori emozionali (qual ¢ il livel-
lo di pathos che quel cliente vuole
far vivere ai suoi ospiti?) e sociali

@ © © & 6 o o o o o o
Essere bravi nello show
e saper stupire
sono le strade maestre
verso il successo

(qual & il valore delle relazioni in
questa giornata per il cliente?);

M il focus. Al ristorante paga un
cliente, ed ¢ su di lui che dovete
puntare le vostre primarie atten-
zioni: lui giudica le portate, il ser-
vizio, il rapporto prezzo/qualita.
Durante un servizio di banqueting
chi paga & generalmente ['ultima
persona a giudicare il servizio,
perché il suo pensiero ¢ rivolto al-
la sua festa, agli amici, ai parenti:
il focus si sposta sulle persone a
lui vicine, su coloro che definisco
suggest people;

M Ia ripresa. Al ristorante pochi
camerieri fedeli e una relazione
diretta con il ristoratore permetto-
no di accorgersi immediatamente
di un errore o di una mancanza e
diventa possibile recuperare ve-
locemente una situazione critica.
Durante un servizio di banqueting
irapporti tra ristoratore e camerie-
ri si “dilatano”. Percio il rischio &

e aiira

il volume d’affari
del settore dei ricevimenti
in Italia secondo il Siceb
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i pubblici esercizi
(ristoranti, pasticcerie
ecc.) attive nel comparto
ricevimenti e banchetti

proprio quello di avere clienti che
si lamentano e di non venirlo nem-
meno a sapere.

Un servizio di eccellenza

Se i tre elementi di relazione con il
cliente visti fin qui permettono di
avviare il processo di acquisizione
e gestione della clientela, il new
deal del banqueting di eccellenza
si basa sulle seguenti regole:

B qualcosa di nuovo e creativo.
Non siate mai ripetitivi, inventa-
te sempre qualcosa di nuovo per i
vostri clienti, soprattutto per quelli
pit fedeli. Se non siete creativi, se
non siete in grado di creare sceno-
grafie e ambientare la location che
avete a disposizione, allora questo
mestiere non fa per voi;

M 10 show su tutto. Cio che stupi-
sce resta nella memoria per molto
tempo. Sia che abbiate di fronte a
voi poche decine di persone o un
migliaio di ospiti, ogni momento
del servizio deve essere uno show,
un’esibizione, un’esaltazione della
vostra capacita creativa;

B inatteso ¢ il plus. 11 cliente sa
esattamente cosa vuole e ha defi-
nito con voi ogni minimo parti-
colare. A voi la capacita di com-
prendere ciod che avrebbe voluto in
pil, un particolare della mise en
place che avrebbe acquistato ecc.
Se davvero volete colpirlo, fategli
trovare “I'inatteso desiderato™.

ARTMENY.

FACTORY

..degustazioni d’arte

La cucina & autentica espressione d’arte e,

in quanto tale, ogni piatto va adeguatamente
presentato e illustrato...

Dal 1980 potete farlo con creativita, eleganza

e originalita, scegliendo dal nostro catalogo la

lista menu e la carta dei vini che pit sapranno

valorizzare I'immagine del Vostro locale.

Correggio (Reggio nell’Emilia)
Tel. +39 0522 690289
commerciale@artmenu.it
www.artmenu.it
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