Como Vender
Mds en un
Restaurante o
Bar

Como llenar tu local y vender mas

iZ Mapa de Ruta:

1. La Psicologia del Anfitrion: De despachar platos a
crear experiencias

2. Ingenieria de Menu: Tu carta es tu mejor comercial

3. El Arte de la Venta Sugerida (Upselling y Cross-
selling)

4. La Magia de las Bebidas: Donde vive el margen de
beneficio

5. Tu Escaparate Digital: Google Maps y el SEO Local

6. Redes Sociales para Hosteleros que no tienen
tiempo

7. La Gestion de Criticas: Convertir un "Hater” en un
Cliente Fiel

8. El Disefio del Espacio: lluminacién, Mdsica y Flow

9. Promociones Inteligentes: Como llenar los "huecos
muertos”

10. Delivery y Take-Away: Tu restaurante sin paredes
1. Fidelizacion: El tesoro de los clientes recurrentes
12. El Equipo: Formacidn, Motivacidn y Ventas

13. Los NUmeros que no mienten: Escandallos y Ticket
Medio

14. El Plan de Accién de los 30 Dias




1.LA PSICOLOGIA DEL ANFITRION

De Despachar Platos A Crear Experiencias

Si crees que tu negocio consiste en cambiar comida por dinero, tienes un problema de enfoque.
Hoy en diq, cualquier persona puede pedir comida excelente desde su sofd con dos clics. Si un
cliente se toma la molestia de vestirse, salir de casa, desplazarse y sentarse en tu local, no viene
solo a alimentarse: viene a sentirse de una manera determinada.

El "Tomapedidos” vs. El "Anfitrion”

La diferencia entre un negocio que sobrevive y uno que triunfa reside en la mentalidad de quien
atiende.

El Tomapedidos

Es pasivo. Ve mesas como nimeros. Su
objetivo es que el cliente pida, comay se
vaya rdpido para limpiar la mesa. Su
frase estrella es: “¢cSaben ya lo que van a
tomar?”.

El Anfitrion

Es proactivo. Ve personas con
necesidades emocionales. Su objetivo es
que el cliente disfrute tanto que ya esté
pensando en cudndo volver antes de
pedir la cuenta. Su frase estrella es:

“Bienvenidos, hoy tenemos un fuera de
carta que me ha encantado, éles
apetece probar algo especial para
empezar?”.

® Elargumento es sencillo: Un "tomapedidos” despacha lo que el cliente ya sabe que
quiere. Un "anfitrién" guia al cliente hacia lo que mas va a disfrutar (y lo que mas te
interesa vender).

Por qué la gente sale de casa: La teoria del tercer lugar

Tu establecimiento no es solo un comedor; es lo que los sociélogos llaman el "Tercer Lugar” (el
primero es la casa, el segundo el trabajo). Es el refugio donde la gente celebra, se desahoga o
se enamora. Imagina dos bares pegados:

Enla A, los platos son excelentes, pero el
camarero ni te mira a los ojos mientras
golpea el porta-café con fuerza.

En la B, la carta es normal, pero al entrar te
saludan por tu nombre, con una sonrisa
real y saben que bebes vino tinto.

¢Donde volverds mariana? Exacto.

La gente olvida el precio, pero recuerda como la hiciste sentir.



Los tres pilares de la Experiencia

Para pasar de "despachar” a “crear experiencias’, debes cuidar estos tres momentos criticos:

Bienvenida

Saludo personalizado y conexion
inmediata

Anticipacion

Servicio atento y reconocimiento de

preferencias y necesidades

Despedida
Convertir el momento de pago en un

01

02

momento de satisfaccion

03

La Acogida (Los
primeros 30 segundos)

Es el impacto visual y el
saludo. Un local vacio con el
personal mirando el movil
mata la venta. Un saludo
cdlido aunque estés a tope
("iBuenas tardes! En un minuto
estoy con ustedes”) genera
seguridad.

La Anticipacion

El anfitrion lee la mesa. ¢Es
una comida de negocios
répida? ¢Es una pareja en su
primera cita? ¢Es una familia
con niflos cansados? Si te
anticipas a sus necesidades
(traer agua pronto, ofrecer la
cuenta sin que la pidan tres
veces), la propina y el ticket
medio suben.

La Despedida (El Gltimo
recuerdo)

Es el momento mas
descuidado. El pago es el
‘momento de dolor” para el
cliente. Si después de pagar le
regalas una sonrisa, le
preguntas de verdad qué tal
estuvo todo o le invitas a un
detalle final, ese dolor
desaparece y queda la
satisfaccion.

Caso de éxito: La Taberna del "Detalle Tonto"

Un pequeno bistrd tenia problemas para que los clientes pidieran postre

El duefio cambid la mentalidad del equipo: en lugar de preguntar "¢Quieren postre?’, el

camarero se acercaba con la bandeja de postres fisicos (no la carta) y decia: "Hemos
preparado esta tarta de queso hoy y estd en su punto justo, es el capricho perfecto para

compartir’.

® Resultado: Las ventas de postres subieron un 40% en un mes. No vendieron comida,
vendieron un “capricho” y un momento de placer compartido.



Tu mapa para este capitulo:

(O Deja de vender ingredientes, empieza a vender momentos (paz, celebracién, energia).
O Entrena a tu equipo para que dejen de ser ‘'mdaquinas de anotar” y sean "guias de disfrute”.

(O Recuerda: El cliente no te debe nada por entrar; td le debes una experiencia por elegirte.

Reflexion:

Para ganar mds con tu negocio el primer paso es ser consciente de que hay que cambiar
de mentalidad. Sin ese cambio, te resultard imposible aumentar la caja. Es simple: entiende
a tu cliente y ganardas mas. No se trata de servilismo. Si profesionalizas tu trato, serds capaz
de fidelizar a la clientela y conseguir el éxito que buscas.



