cComo
Incrementar
las Ventas en
una Cafeteria
o Coffee Shop

i#Z Mapa de Ruta:

La Psicologia del Anfitrion: El café es el pretexto, la
experiencia es el producto

El MenG como Herramienta de Venta (Menu
Engineering)

El Arte del "Upselling” y "Cross-selling” sin ser
molesto

Marketing Sensorial: Vender con los cinco sentidos
Google Maps y Redes Sociales: Tu escaparate
digital

La Psicologia del Precio y los Combos Ganadores

Fidelizacion: Coémo convertir a un desconocido en
un "habitual”

El Factor Humano: Tu equipo es tu mejor fuerza de
ventas

Optimizacion y Velocidad de Servicio

. Eventos y "Comunidad’: El café como centro social

. El Take-Away y el Delivery: Ventas mas alld de tus

mesas

. La Métrica de Oro: Qué medir para no ir a ciegas

. Deteccién de Oportunidades: Escucha a tu cliente

y evoluciona

. Conclusién y Plan de Accidn de 30 dias




1. La Psicologia del Anfitrion

El Café es el Pretexto, la Experiencia es el Producto
Si crees que tu negocio consiste en cambiar café por dinero, estds compitiendo por precio.
Hoy en dig, cualquiera se prepara un café aceptable en cdpsulas o lo pide a domicilio desde

el sofd. Si un cliente se toma la molestia de salir de casa y entrar en tu local, no busca cafeina:
busca una experiencia y un catalizador emocional para su dia.

El "Despachador de Tazas" vs. El "Barista Anfitrion”

La diferencia entre un coffee shop estancado y uno rentable reside en la mentalidad.

El Despachador de Tazas El Barista Anfitrion

Es pasivo. Ve clientes como nUmeros y Es proactivo. Controla sus emociones e

transacciones repetitivas. Su objetivo es identifica las necesidades del cliente,

procesar la comanda rdpido, cobrar y como tratarle y cémo recomendar mejor.

despachar. e Frase estrella: "iBuenos dias! Hoy entrd

e Frase estrella:"¢Qué le pongo?” o un lote de Etiopia con notas citricas
“é¢Solo un café?”. espectacular que va genial con

nuestra galleta de avellanas. ¢Te
preparo uno?”.

Un despachador se limita a lo que le pidenr. Un barista anfitrion es un consultor que eleva la
transaccidon guiando al cliente hacia productos de alto margen.

La Teoria del Tercer Espacio en el Sector del Café

Tu cafeteria no es un expendedor de bebidas; es el "Tercer Lugar”. El refugio intermedio entre
el hogar (primer lugar) y el trabajo (segundo lugar).

Imagina dos cafeterias vecinas:

Cafeteria A Cafeteria B

Mdaquina de Ultima generacion y granos Café normal, pero te saludan por tu
premium. Luces frias, sillas rigidas y un nombre, saben que te gusta la leche fria
barista que ni te mira a los ojos. y el ambiente es cdlido y acogedor.

El cliente volvera siempre a la Cafeteria B. La gente olvida el precio, pero recuerda como
la hiciste sentir.



Los Tres Pilares de la Experiencia

Para vender mds, optimiza estos tres momentos criticos:

La Bienvenida

El personal mirando el
movil destruye la venta.
Un saludo rapido y
contacto visual, incluso en
hora punta ("iBuenos dias!
En un instante estoy
contigo"), retiene al cliente
y reduce la fricciéon de la
espera.

Anticipacion
Observa al cliente. ¢Es un
némada digital? ¢Una
sefora con prisa?
Anticiparte ofreciendo el
codigo de internet, un
formato take-away o un
vaso de agua de cortesia
de inmediato dispara la
recurrencia.

La Despedida

El pago es el momento de
dolor financiero. Cerrar
con una despedida
personalizada, interesarte
por el café o desear un
buen dia neutraliza el
impacto negativo y fija un
recuerdo positivo.

Caso de Exito: La Estrategia del "Ritual Combinado”

Un local estancado en ventas de reposteria artesanal (el 85% solo pedia café) elimind la

pregunta automatica: “¢Va a querer algo mas?”. Implementaron el "Maridaje Visual®. Al servir el
café, el barista sefalaba una bandeja con porciones de bizcocho recién horneado y decia:

‘Sacamos este bizcocho de platano hace veinte minutos. Su dulzor equilibra perfectamente
la acidez de tu café de hoy. Es el contraste ideal para el desayuno’.

@ Resultado: Las ventas de reposteria subieron un 45% el primer mes. No vendieron
inventario; vendieron un ritual premium y un capricho para empezar el dia.

Tu hoja de ruta para este capitulo:

O Vende estados de dnimo, no ingredientes.
(O Forma baristas, no operarios.

O Elcliente no te debe nada; tu le debes una experiencia impecable por haberte elegido.

Reflexion: Para aumentar la caja diaria de tu coffee shop, primero debes cambiar la
mentalidad operativa de tu equipo. Sin este giro psicolégico, el marketing o la reduccién de
costes no servirn de nada. Entiende la necesidad emocional del cliente, profesionaliza el
trato y fidelizards de forma automatica y lucrativa.




