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Uno de los detalles que
nos aporta el Indicador
de Confianza del Gltimo
trimestre de 2012 es que,
pese a los problemas que
tienen todos para salir
de la crisis, no dudan en
intentarlo una y otra vez.
Comparten con nosotros
algunas de las propuestas
innovadoras que, o bien
tienen pensadas, o bien
ya estan aplicando.
Algunas de ellas vamos a
contrastarlas con expertos
y companeros.

omo siempre han explicado los asesores y expertos en el mundo

de la hosteleria, en épocas de crisis hay que intentar mejorar el

producto y servicio, ajustar los margenes y reducir los costes su-
perfluos. A partir de ahi, proponer unos precios razonables. Una guerra de
descuentos y de regalos no lleva a ningun lugar. Salir con algin producto
a pérdidas en un momento dado puede servir de acicate y dar un empujon
al negocio, pero no siempre va a salir bien. Por ello, los propietarios de
Hoteles, Restaurantes, Bares, Cafeterias y Cadenas de Restauracion Mo-
derna, en la encuesta de Indicador de Confianza FEHR, tienen claro que
hay que proponer otras soluciones.

Las cuatro ideas méas empleadas por el sector son: Ofrecer nuevas
ofertas o promociones, algo que apoya y realiza el 78,1% de los encuesta-
dos; Nuevas formulas de comercializacion, como internet, bonos, etc. Es
lo que ya se plantea el 54,2% de propietarios. En tercer lugar, una renova-
cioén de la carta de productos y platos, cosa que hace el 39,3% del sector.
La cuarta propuesta es realizar algin cambio en el local, como suscribe el
23,7% de los empresarios.



TRABAJO Y PROMOCION DE
PLATOS NUEVOS

En estas épocas, se vuelve al
guiso y a muchos platos tradicio-
nales, sobre todo, en locales de un
nivel medio. Hemos hablado con
el restaurante 'Ponzano’', de Ma-
drid. Su responsable, Paco Garcia,
ha apostado por las promociones,
ofertas y actos concretos dedicados
a un plato, siempre de los tradicio-
nales. Afirma que: “la #inica for-
ma de generar negocio es hacer
cosas diferentes que gusten a la
gente. Uno de los productos que
vimos en desuso era la casqueria.
Hemos promovido unas jornadas
desde noviembre hasta la prime-
ra semana de diciembre y aun
ahora, en febrero, sigue entrando
gente a comer casqueria por esa
promocion”. Como muchos otros,
aprovechan el tirén de una semana
concreta para salir en los medios,
hacer campaiias entre los clientes
de la zona y buscar productos que
gusten a la gente. En febrero lanza-
ron una jornada de guisos tradicio-
nales de toda la vida: “a la gente
le gusta. Tiene mds efecto positivo
hacer estas cosas que realmente
sean buenas que hacer promocio-
nes y descuentos. Cuando sale la
gente, quiere disfrutar a un precio
razonable”. Paco Garcia sabe que,
bajando precios, no hubiera con-
seguido llenar el local, porque al
final no hay margen para generar
eventos: “hemos visto como loca-
les de al lado de nuestro negocio
han tenido que cerrar después de
haber realizado campaiias muy
agresivas de rebaja del precio de
platos o los botellines”. Tampoco
hay una varita magica, pese a que
el jefe del Restaurante Ponzano nos
da su clave: “trabajar muchas ho-
ras. Desde las 4 de la mafiana has-

ta las 12 de la noche, parando por
la tarde para una pequeiia siesta.
Si puedo fregar, reponer, comprar
y gestionar todo y asi evito gastar
en sueldos adicionales, por ahi
salvo el negocio”.

COMUNICACION Y
REDES SOCIALES

El segundo grupo de propues-
tas, la comercializacién por inter-
net, es algo que ya se va notando
cada vez mas en todos los segmen-
tos y en todas las poblaciones. De
hecho, segiin un estudio de la web
www.eltenedor.es, durante el afio
2012 se han realizado mas de 1,3
millones de reservas 'online' en res-
taurantes, canalizando un volumen
de negocio de mas de 24 millones
de euros al sector de la restaura-
cion. E140% de las reservas ‘online'
de restaurantes se ha realizado con
una promocion o descuento. Los
restaurantes modernos han sido los
favoritos de los espaioles, con el
48% de las reservas, seguidos por
los tradicionales con el 39%. Se-
gtn los expertos de esla
pagina

web, “estos datos confirman que
los espaiioles siguen saliendo a
los restaurantes, pero que ahora
mds que nunca buscan la mejor
relacion calidad-precio. El aiio
pasado crecio el 10% el niimero de
reservas hechas en restaurantes
que ofrecen descuento o promo-
cion por internet”. Esta claro que,
si la poblacién cada vez mas vive
conectada a la red a través de sus
'smartphones', hay que ir a por ese
mercado. En este informe se afiade
que, a través de estos teléfonos mo-
viles, se empez6 a generar el 15%
de las reservas 'online' a principios
del 2012. Termind el afio siendo el
25% del total de reservas las he-
chas a través de los 'smartphones'.

En cuanto a la comunicacién
social, Isabel Aires, directora de
la Agencia de Comunicacién Ai-
res News, que asesora a un gran
numero de locales de hosteleria,
recomienda a nuestros empresa-
rios: “que miren ciertos plaios,
porque a veces, no hace
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Isabel Aires fundo Aires News
Comunicacion hace 7 anos, des-
pués de trabajar en el mundo de
la comunicacién gastronémica y
de ocio. Su apuesta pasa por el
trato personalizado y directo con
el cliente y la prensa, con los
que tiene contacto diario. Aires
News Comunicacion es el nexo
de union entre todo lo que sea
susceptible de ser comunicado
y el medio pertinente para su
publicacion.

mi
restaurante

il

renovarse
(o}
morir

® Olena Pantiukh - Eotolia.com:

Sfalta invertir tanto en la materia
prima de algunos de ellos. Hay
que valorar en base a la calidad
que vamos a ofrecer si es nece-
sario invertir mds 0 menos en un
producto concreto, con el fin de
bajar algunos costes. En segundo
lugar, que preparen un menii dife-
rente, divertido. Hoy tiene mucha
salida el menitt para compartir,
dandole toques graciosos. No hay
que bajar mucho los precios, sino
afiadirles valor y comunicacion,
que a través de agencias con ex-
periencia podamos llegar a los
medios y a los posibles clientes”.

LA CARTA:
RENOVARSE 0 MORIR

El tercer grupo de propuestas
de nuestros aso-
ciados para sa- Restaurente
lir de la crisis o, Ponzano
como minimo, Restsirants
soportarla, es la Pecado Carnal
renovacién de la
carta, bien a base de promover
unos eventos concretos, bien a cos-
ta de ofrecer productos y platos
muy pegados a la estacion del afio
que vivimos. Para los que ofrecen
un nivel de producto muy alto,
también hay ideas. Por ejemplo: la
carne de Kobe, ademés de ofrecer
en carta el mejor corte, preparar
hamburguesas aprovechando otras
piezas del mismo animal que pue-
den ser igual de sabrosas y sanas,
pero a un precio que abra la puer-
ta del restaurante a muchos otros
grupos de clientes. Es lo que hacen
en 'Pecado Original'. Su respon-
sable, Manuel Moriiiigo, explica
que: “la carne de Wagyu suele ser
muy cara. Un corte bueno puede
salirte entre 180 y 300 euros el
kilo. Lo que hemos hecho es pro-
poner hamburguesas de carne de




Kobe, no de los cortes nobles ni
el solomillo ni el lomo alto o bajo,
pero sigue teniendo su calidad,
exquisitez, con dcidos grasos sa-
turados buenos para el consumo
humano”. Es decir, que cualquiera
puede comer una buenisima carne
de este animal que ellos importan
desde Chile, a un precio que oscila
entre los 11,90 y los 14,90 euros
por plato de hamburguesa comple-
ta. En alguno de sus locales, como
el de la calle Covarrubias, ofrecen
menus a precios que oscilan entre
los 7,5 euros y los 9,9 euros. No
entran las carnes de Kobe, pero si
otros productos de altisima cali-
dad, con sugerencias, incluidos la
bebida, el postre y el café. Pese a
todo, la mayoria de nuevos clientes
acuden alli por las hamburgue-
sas: “es nuestra absoluta estrella,
aunque no es nuestra vocacion,
porque nos gusta dar buen corte
de Kobe, o de novillo argentino y
otros tipos de muy buena carne,
pero en estas épocas hay que saber
adaptarse. Esta carne es como la
del cerdo ibérico, vamos que es
igual de sana que comerte una
racion del mejor jamon, para que
compares el esfuerzo que realiza-
mos en cuanto a precios, para po-
pularizarla al mdximo”, sentencia
Manuel Moriiiigo.

SE REVISA DESDE LAS
ACTIVIDADES HASTA
EL HORARIO

Centenares de empresarios han
afiadido algunas ideas, como bus-
car nuevos mercados, pensar en
clientes que nunca han entrado
en nuestro local. Para la directora
de Aires News, Isabel Aires, “el
cliente pide comer bien, de ca-
lidad y una cantidad razonable,
pero a precio correcto. No hay que

Trabajo y promocion

Comunicacién y
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INCUICO UGLIUIICO

La Carta:

Actividades:

despilfarrar en la materia, hacer
platos variados incluso para com-
partir y seleccionar una carta de
vinos de calidad pero a buen pre-
cio. Hoy en dia, por 10 o 12 eu-
ros puedes servir un buen vino”.
Otras ideas de nuestros asociados:
ser mas flexible en los horarios de
apertura y cierre, en la medida que
lo permitan las licencias munici-
pales; fomentar cursos, catas de
vino y eventos temdticos; reducir
costes laborales en todo lo posible;
renovar la pagina web; potenciar la
comida por encargo y los alimentos
de quinta gama.

El turismo gastronémico es otra
de las vetas que estan trabajando
muchas empresas. La demanda
exlranjera, en las zonas que reciben

turismo, se mantiene estable frente
a la importante caida de la deman-
da nacional. Esto hace que muchos
locales se enfoquen a un cliente
que suele necesitar diferentes ho-
rarios de comida, que hay que ir
a “buscarlo” a hoteles, oficinas
de turismo y en internet. Para ello
también es necesario reenfocar la
oferta, a su gusto, mejorando el
conocimiento de idiomas, esto es
muy necesario en colectivos como
el ruso. =



