
CLAVES PARA REACTIVAR 

LAS VENTAS EN TU NEGOCIO 

DE HOSTELERÍA



OPTIMIZAR LA  RENTABILIDAD

: Replantea procesos y dinámicas que fomenten la rotación de las mesas. 

• Analiza la oferta encarta, teniendo encuenta su tiempo depreparación encocina yel tiempo que invertirán

loscomensalesenconsumirel producto.

• Estableceturnosyofertasespecialesparaelprimerturnodelserviciooen lashorasvalle.

• Buscaespaciosalternativosenelestablecimientoparaprolongar laexperienciay laocasióndeconsumo.

• Resaltaoimpulsaplatosconmayoresmárgenescomerciales

• Promueveelconsumodeplatosconmenorestiemposdepreparaciónparaoptimizarcocinaysala

• Potencialaventadeplatosestrella

• Potencialacategoríadebebidas ycoctelería

• Incentivayagilizaelserviciodelassegundasbebidas

Daaccesoalacartaendeterminadostiemposdeespera

• Envíalacartaconantelaciónalosclientesquerealicenunareserva

• Aprovechaeltiempodeesperaenel localparaofrecerlacarta

• Buscaherramientasyprocesosqueagiliceneltiempodecobro

• Refuerza eimpulsalagestióndereservasonline

• Estableceturnos

• En caso de existir un coste asociado a la cancelación de la reserva, debe estar correctamentecomunicado de

formaprevia

1.

• Revisa las medidas básicas de seguridad e higiene e impleméntalas en tu establecimiento (limpieza de mesas,

sillas,baños,medidasdeprotección,etc.).(Descargar infografíademedidas)

• Cumpleconellasdeformarecurrenteyvisibleparagenerarconfianzaenelconsumidor

.

• Asegúrate de comunicar las medidas básicas de seguridad y hacerlas visibles para tu cliente dentro de tu

establecimiento.

TrasladalaseguridadenCocina

• Enlamedidadeloposible,tenvisible lasoperacionesdecocina

• Comunicaralclientelasmedidasdehigienetomadasencocina

Revisaloselementosqueentranencontactoconelcliente

• Utiliza envasesindividualesparaaperitivosyraciones(ejemplo:cuencosindividuales deaceitunas)

• Aseguraelusodecubiertosespecíficosparaservir lasracionesenplatoscompartidos

TRASLADAR  Y  COMUNICAR  SEGURIDAD2.

https://juntosconlahosteleria.org/descargas/


• ConstruyetumarcaDigitalatravésdetusredessociales,compartiendomensajes,novedades,recetasen

línea...Estacontinuidadde contactoconclientesayudaaestarpresenteenlamentedelconsumidor.

• Informa a los clientes de la fecha de apertura, horarios, restricciones y las medidas de higiene que has

adoptadodurantelosserviciosparatransmitirconfianzaytranquilidad.

• Comparte mensajes a través de todos los canales de comunicación con clientes disponibles; redes

sociales(Instagram/Facebook),WhatsApp,email,teléfono,GoogleMyBusiness,TripAdvisor…

• Configura la ficha de tu negocio en Google My Business con horarios, fecha de apertura, información

relevante, medidas de higiene, imágenes ycontacto, puede multiplicar por 5 las opciones de ser elegido

porelcliente

• Crea tucartadigitalenlasmesasparaleer lacarta(QRuotroformatodigital).Ventajas:

• Evita elementosdetransmisióndecontagio

• Permitemodificaciones sin tenerqueproducir nuevascartasactualizadas

• Permitecompartir imágenesdemaneramássencilla paraquela oferta resulte másatractiva

• Destacatusplatosestrella

• Traduccióndelacartaaotros idiomas

• Mejorala rotacióny lasensacióndeseguridaddelconsumidor.

• Si es posible que un proveedor pueda activarte, además de la carta digital, la comanda yel

pagosería lo ideal.

Comunicar la carta, y el uso de QR en las mesas en el exterior del establecimiento. Soportes

grandesyconmensajesmuysencillos.

MARKETING DIGITAL3.

• Abrenuevaslíneasdenegocio ocanalesdeventa

• Tenunabuenapresenciadigital

• Planteacampañasonlineofísicasparadarteaconocer(ejemplobuzoneo)

• Generavínculoscontuentornodirecto(alianzasconnegocios,vecinos,etc.)

• CreatubasededatosdeClientesparacomunicarteconellosdeformarecurrente(informasobrelaoferta,

novedadesenlacarta,horarios,promociones,etc.)

• Identifica y cuida especialmente a tus mejores clientes, ofreciéndoles promociones específicas y la

informaciónquelesresultemásrelevanteenbaseasuperfil

• Escucha a tus clientes a través de encuestas sencillas o preguntándoles directamente para realizar

mejorascontinuasentunegocio(porejemplo,incorporacióndenuevosplatos)

• Cuidalaexperienciadecliente

• Llegaaacuerdoconproveedorespararealizarpromocionesdevalorparaelcliente

• Impulsamomentos de consumo en fechas señaladas para crear ofertas ypromociones específicas que

seanatractivasparaelcliente(porejemplo,fútbol,SanValentín,etc.).

CLIENTES4.



• Dalesherramientasyformaciónparaquetodosseancapacesdehacerrecomendacionesysugerirplatos

• Consiguequetusempleadosconozcanbienlacartaparamejorar laexperienciadelcliente,darseguridady

aumentarlarentabilidad

• Comienzaportimismo:fomentatuscapacidadesdeliderazgoymotivacióndepersonas

• FormaciónenSeguridadeHigieneparareforzar lapercepcióndeseguridaddelcliente

• FormaciónenOperacionesparaaumentarlaproductividadyagilizarelservicio

• FormaciónenExperienciadeClienteparaaumentarlafidelizaciónypotenciarlarecomendación

• Conocequiénestuclienteextranjeroysuscostumbresparaadaptarelservicio

• Aprende los idiomasmáscomunesde tuclientelae implementaherramientasparaeliminarbarreras con

ellos(porejemplo:cartastraducidasavarios idiomas…).

FORMACIÓN5.

Hayquediferenciar entredeliveryyTakeAway.

• Comida para llevar (Take Away). No implica transporte, ya que es el cliente quien va al local a

recogerlo.

• Envío a domicilio (Delivery): consiste en la entrega del producto en el domicilio del cliente. Es

necesariotenerencuentacómoserealiza el pedidoy quiénhacesuentrega.

• Ajustalacartaparaestasdosocasionesdeconsumoteniendoencuenta:

• Larentabilidaddelplato

• Eltiempodecocinadodelosplatos

• Eltiempodeltransportehastaelcliente

• Embalajeespecíficoparamantenerlatemperaturaypreservarlapresentacióndelplato

• Incluyeen laofertalacategoríadebebidasparaaumentar la rentabilidaddelpedido

• Unabuenaycuidadaexperiencia delclientegenerafidelización.

• Decaraaasegurar labuenaexperienciadelcliente, tenencuenta:

• Minimización detiemposdeespera

• Asignación de personal dedicado a esta línea de negocio para reducir tiempos de

preparación

• Encasodeasumir laentrega,asegúratedecumplir losplazos convenidos

• Cuida lapresentación y lacalidad delplatoasu llegada, espartedetu imagen

• Si el canaldel pedido espropio, asegura la usabilidaddela appoweb.

• Comunicael servicio de comida para llevar yenvío a domicilio en loscanalesOn-line, así como enel

interior yexterior delestablecimientoocon accionesde buzoneo.

• Da a conocer tu oferta en tu entorno más cercano (vecinos, oficinas, etc.) ampliando así tus clientes

potenciales,momentos de consumo ycanales de venta (desayunos, menús mediodía, comida para

reuniones,etc.)

DESARROLLO DE NUEVO CANALES DE VENTA6.


