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 Prefazione
 Mi occupo di ristorazione da 43 anni e ho passato alcune epoche e molte mode durate un soffio e poco più, si trattava appunto di mode del momento. Poi ci siamo trovati di fronte a mutamenti di stili di vita, sempre più vicini all’approccio di tipo anglosassone verso il cibo, al concetto del mangiare per vivere e non al vivere per mangiare ma mantenendo parte delle caratteristiche legate alla cucina del territorio, alla qualità dei cibi, alla tradizione.
 Si tratta di una vera e propria rivoluzione che si sta ulteriormente sviluppando in senso salutistico, il “siamo ciò che mangiamo” è divenuto fenomeno di massa, la cultura del cibo poco ma buono sembra imperare nelle realtà metropolitane e riesce inspiegabilmente a convivere con il trash, i gusti esasperati, lo pseudo-etnico, i mosci buffet congressuali.
 Una ristorazione che vive ormai da molti anni in una ristrutturazione permanente fatta di revisione dei costi, di nuove proposte accattivanti ma anche di confronto mediatico continuo.
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18
 Ecco, il confronto mediatico continuo è la nuova sfida che parte da ciò che si fa, dal territorio circostante, dai propri punti di forza e da come fare a valorizzare, a promuovere tutto questo.
 Da qui prendono spunto Nicoletta Polliotto e Luca Bove per il loro viaggio, partendo dai dati della ristorazione per fare il punto sull’anda-mento; attraversano poi le esperienze di viaggio, i cibi e la ristorazione, la costruzione del percorso attraverso le informazioni disponibili sul web, nuovi metodi di comparazione, nuovo linguaggio e nuove scelte. Il web non si ferma alla fase di studio ma è detentore del programma di viaggio, produce le alternative, gli imprevisti e le soluzioni. Non si può fare a meno di confrontarsi con web e tecnologia: Nicoletta e Luca lo spiegano con semplicità e competenza, accettano la sfida e la fanno accettare a noi ristoratori e operatori del settore.
 Cambiano anche i soggetti fisici, i tour operator si servono di PR, di food trainer. Le aziende che promuovono i loro prodotti lo fanno in ristoranti ma anche in location ibride con l’aiuto di chef di cucina, il territorio si fonde con il prodotto e viceversa, il cliente non si accontenta del cibo buono, vuole immergersi in un tour completo capace di appagare tutti i sensi.
 Si apre un universo nuovo che va affrontato mettendo a “sistema” la comunicazione, il fai da te va limitato, occorrono strategie mirate e costantemente monitorate.
 Nicoletta incalza e cerca di condurci dal nostro cliente, non lo scansa ma lo affronta, lo studia e lo stimola: le 5 tesi sull’innovazione nella comuni-cazione sono un ribaltamento dei concetti che abbiamo conosciuto, è l’innovazione che si spalanca a noi, ci spaventa, Nicoletta lo sa e ci stimola senza obbligarci.Ci convince a lavorare sul web marketing attraverso l’immagine coordi-nata dell’azienda e del servizio.Ci si addentra nella comunicazione: non possiamo essere tutto, dobbiamo essere riconoscibili e occorre comunicarlo bene.
 Nicoletta e Luca proseguono con gli strumenti del web: si spazia dalla progettazione all’organizzazione del sito, alla presenza sui social, ai commenti graffianti, quelli entusiastici e quelli fiacchi.
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 Sono questi gli strumenti con cui i nostri potenziali nuovi clienti si confrontano con noi, non sono né avversari né nemici: sta nel rapporto interattivo e intelligente la chiave vera del web-ménage. Il rapporto diventa articolato e complesso ma gestibile e apre nuovi sentieri per portare nuovi clienti.
 Ma i sentieri che apriamo devono essere costantemente riempiti di stimoli, di piccoli frutti da assaporare, si devono creare aspettative che non debbono essere deluse.
 Gli autori penetrano i problemi e aiutano a creare una cabina di regia che coordina, che stimola il cliente, che mette a sistema la moderna strategia di piccole e grandi aziende; non è solo un aiuto ma l’insegna luminosa, l’esposizione del menu, l’offerta speciale, la porta del nostro locale, l’accoglienza stessa. Approfondire non è una scelta ma un obbligo e un dovere per l’azienda moderna e per tutti/e noi.
 Lo strumento per questa parte della sfida ora c’è.
 Carlo Romito z
 z
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 Introduzione
 Sappiamo che hai tra le mani questo libro e che, dopo la prefazione, il colore, l’illustrazione e il titolo della copertina, sei passato a leggere proprio queste righe.
 Come ti senti? Percepisci l’importanza della formazione, sei certo che il tuo ristorante debba innovare, sei confuso con quello che stai leggendo qua e là sulla tecnologia applicata alla ristorazione, sei spaventato dalla necessità di crearti una grande presenza digitale, ignorandone le dinamiche, vero?Ma su tutto regna la tua certezza di essere occupato 24 ore al giorno con i tuoi compiti operativi, dall’orto in cucina, dalla relazione con i fornitori e la brigata al servizio in sala.
 E hai ragione. Lavorando tutti i giorni gomito a gomito con albergatori e ristoratori, conosciamo ogni dubbio, ogni priorità.Ma proprio per questo siamo altrettanto certi del tuo valore, della tua unicità e bravura, della tua passione e professionalità.
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 Del fatto che il tuo settore – insieme all’ospitalità, all’artigianato, ai produttori agroalimentari, agli artisti, ai ricercatori, agli scienziati, agli insegnanti – sia l’ultimo baluardo in difesa del Made in Italy, della creatività tutta italiana, della saggezza delle tradizioni, della serietà imprenditoriale e, sì lo affermiamo con certezza, dell’amore per ricerca, sperimentazione e innovazione.Di questo talento devi riappropriarti, anche se il cammino sarà complesso. Ma nella complessità c’è la profondità e la resistenza imprenditoriale.
 Perché allora abbiamo scritto questo manuale? Per aiutarti a compren-dere le potenzialità del digital marketing applicato alla ristorazione.Per sostenerti nel dimostrare il tuo valore ogni giorno senza bisogno di autoproclami e di messaggi roboanti.
 Per farti comprendere come il digital marketing sia l’unico modo attual-mente percorribile per aumentare contemporaneamente profitto e valore aziendale, trovando ingredienti personali per creare la tua Ricetta del Successo Online.
 A chi è rivolto questo libroQuesto libro è stato pensato principalmente per gli operatori dei servizi di ristorazione (ristoranti, pizzerie, agriturismi, fast food, mense, risto-ranti alberghieri, street food, locali) che vogliono comprendere e sfrut-tare l’ampio e variegato mondo digitale con lo scopo di comunicare meglio, acquisire nuovi clienti e migliorare il proprio profitto.Il nostro scopo è darti una base teorica e tante BUONE PRATICHE per prendere confidenza con il marketing digitale; CREARE PRESUPPOSTI STRATEGICI per individuare e progettare il tuo piano di comunicazione, marketing e vendita e SCHIARIRTI LE IDEE quando devi scegliere strumenti e consulenti digitali.
 Come è strutturato questo libroIl libro è stato pensato e scritto a quattro mani da Luca Bove e Nicoletta Polliotto con i contributi di molti specialisti. Abbiamo voluto gli inter-venti di questi esperti nelle loro nicchie per dare punti di vista diffe-renti e più profondi, poiché il marketing digitale non è scienza esatta
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 e prevede che si facciano molte prove e sperimentazioni sul campo. Abbiamo escluso un approccio da guru del marketing: non c’è una verità, dobbiamo indicarti come puoi costruirti la tua!
 Consigliamo di leggere almeno una volta il libro in sequenza dall’ini-zio alla fine, senza tralasciare niente, poiché il successo nel marketing digitale si raggiunge miscelando gli ingredienti, lavorandoli con cura, nella giusta sequenza.Dopo la prima lettura, può essere sfogliato come un manuale concen-trandosi solo su quello che serve.
 Concludiamo augurandoti buona lettura e augurandoci che queste pagine ti siano utili compagne di lavoro. Se ti va seguici sui social media e nei nostri blog.
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 1. Ristorazione oggi: dati, performance, contesto, prospettive
 «Ci sono due errori che puoi fare lungo la strada che conduce alla verità: non andare fino in fondo e non iniziarla».
 Gautama Buddha
 1.1. Situazione della ristorazione italiana
 La situazione è complessa e non va presa sotto gamba: evita di ascol-tare le sirene che cantano di una nuova crescita e del superamento della situazione di contrazione. Partiamo dai dati economici e di performance del settore ristorativo italiano, alla ricerca di nuove rotte, evitando di navigare a vista e costruendo scenari rinnovati.Il Rapporto annuale sulla Ristorazione in Italia della FIPE – Confcom-mercio,1 datato 2014 e riportante i dati 2013, parla chiaro: misure economiche stringenti nel corso del 2013 (e proseguite l’anno succes-
 1 Rapporto Annuale Ristorazione FIPE – Confcommercio 2014
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 sivo) e problematiche nella sfera occupazionale hanno abbattuto i consumi anche nel comparto agro-alimentare e della ristorazione.Viene presentato un contesto internazionale in contrasto, con UK e USA in netta ripresa e l’Italia che si muove a disagio nella situazione di reces-sione che si è abbattuta sull’eurozona. Un continuo calo dei consumi alimentari delle famiglie completa il quadro, con la ciliegina sulla torta delle spese dedicate alla ristorazione, rimaste in stallo fino al 2011 per poi inesorabilmente crollare.
 1.2. Le performance del settore ristorativo: numeri e andamento
 Sono 320.391 le imprese appartenenti a servizi di ristorazione, nell’anno 2014.
 Tabella 1.1. Ristorazione: imprese attive in Italia nel 2014(fonte: elaborazione C.S. Fipe su dati Infocamere)
 SOCIETÀ DI CAPITALE
 SOCIETÀDI PERSONE
 IMPRESEINDIVIDUALI
 ALTRE FORME TOTALE
 Tot. settore 44.501 108.108 164.325 3.457 320.391
 Ristoranti 28.042 55.387 83.491 1.369 168.289
 Tra queste attività, che comprendono anche i bar e le attività di banque-ting, fornitura pasti preparati e ristorazione collettiva, i ristoranti e le imprese di ristorazione mobile ammontano a 168.289 unità.Per avere un quadro più completo siamo nuovamente ricorsi a dati FIPE, relativi alla nati-mortalità delle imprese ristorative (dati 2014), scoprendo un saldo negativo tra le imprese nuove iscritte e quelle cessate: – 10.290 unità, in crescita rispetto ad un anno fa quando toccò quota – 9.056.Il risultato è conseguente sia all’aumento delle attività cessate sia alla riduzione di quelle iscritte.
 Tabella 1.2. Servizi di ristorazione: imprese iscritte e cessate(fonte: elaborazione C.S. Fipe su dati Infocamere)
 2014 2013 Var.% 2014/2013
 Iscrizioni Cessazioni* Saldo Iscrizioni Cessazioni* Saldo Iscrizioni Cessazioni*
 Ristoranti e servizi di ristorazione mobile
 9.018 14.166 - 5.148 8.874 13.549 - 4.675 1,6 4,6
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 Bar e caffè 8.236 13.256 - 5.020 8.730 13.025 - 4.295 - 5,7 1,8
 Mense e catering 118 240 - 122 119 205 - 86 - 0,8 17,1
 Totale ristorazione 17.372 27.662 10.290 17.723 26.779 - 9.056 - 2,0 3,3
 *al lordo delle cessate d’ufficio
 L’Osservatorio FIPE conferma una diminuzione di fatturato del 2013 rispetto al 2012, nel 60% delle imprese, con un deciso – 2,8%. Hotellerie e ristorazione contano 1.300.000 unità produttive, ma tra il 2011 e il 2013 la sola ristorazione ha perso 11.000 posti di lavoro.Altro dato negativo è l’indice di produttività che per il comparto risto-rativo è straordinariamente basso, tanto da rendere necessario un profondo ripensamento per il settore.
 Il rapporto Fipe sostiene:
 «Una strada può essere la riduzione del numero delle imprese oppure un modello a minor contenuto di servizio, con il rischio di trasformarsi in una involuzione anziché in un’evoluzione. Riconvertire la ristorazione italiana fondata su un elevato e indiscutibile livello di servizio e su una spiccata segmentazione del prodotto secondo il modello anglosassone (pochi risto-ranti di fascia elevata, moltissimi ristoranti low price) non appare una strada percorribile né vantaggiosa».
 Quali possono essere i sentieri da intraprendere? Sicuramente occorre rivalorizzare un modello di business, quello della ristorazione, sotto i riflettori nel mercato interno ma anche giudicato sempre più attrattivo da viaggiatori Leisure e Business. Il ristoratore deve individuare processi interni nella gestione delle risorse umane, nell’approvvigionamento e conservazione delle materie prime, nell’ot-timizzazione del food cost, nella creazione dei menù, nella definizione della proposta, puntando al marketing e a sempre più efficaci tecniche di vendita.
 Non vogliamo suggerirli come panacea di tutti i mali, ma la TECNOLOGIA (applicata a management, vendita, interazione con cliente e prospect, customer service) e INTERNET (luogo sempre più reale di relazione, informazione, ricerca e acquisto) costituiscono la migliore soluzione per razionalizzare le imprese della ristorazione senza rischiare di

Page 25
						
						

28
 mortificare qualità del servizio, eccellenza nella selezione e lavorazione delle materie prime, storia dell’esperienza del gusto e percezione di un brand affascinante che il mondo ci invidia: il Made in Italy.
 Passiamo ad analizzare lo stato attuale della ristorazione italiana online: come comunicano, si presentano e vendono online i nostri ristoratori?
 1.3. Stato dell’arte della ristorazione online e situazione su Google My Business
 Google My Business, puntando alla semplificazione, è la scheda di un’at-tività commerciale (nel tuo caso di un ristorante) sulle mappe di Google: è molto importante per le attività di ristorazione.2
 A novembre 2014 io [Luca Bove nda] e l’ingegnere Maurizio Ceravolo3 abbiamo svolto una ricerca su oltre 2 milioni di schede Google My Business italiane incluse quelle dei ristoranti.In particolare, abbiamo trovato oltre 170.000 schede di ristoranti, pizzerie, osterie e simili.Per prima cosa abbiamo individuato che solo il 31% dei ristoranti possiede la scheda rivendicata (ovvero ne ha preso in qualche modo possesso) e che solo il 38% delle schede ha associato un sito web; la cosa più negativa è che tra queste quasi il 10% non è funzionante!Inoltre più del 20% dei siti web ha ancora qualche elemento in Flash, tecnologia (sostanzialmente) abbandonata che rende il website non leggibile sui dispositivi mobili. Mentre SOLAMENTE il 25% dei siti è ottimizzato per smartphone.Solo il 22% include una descrizione (questo è grave: come puoi presen-tarti bene a chi non ti conosce ancora?), mentre quasi il 40% ha delle fotografie, ma spesso scaricate da Google senza verificarne i diritti d’autore oppure da un’anonima raccolta di stock photo (e sappiamo che una bella immagine vale più di mille parole).Solo il 30% ha messo gli orari (una delle cose che fa più incavolare le persone è non trovare gli orari e i giorni di apertura dei ristoranti) e meno del 3% ha le foto Business View fatte da fotografi professionisti!
 2 Approfondiremo i temi di Google My Business e della Local Search nel capitolo 83 ideativi.it

Page 26
						
						

29
 Invece oltre il 60% ha recensioni.
 Insomma il quadro delineato non è molto positivo: c’è veramente tanto da fare. Soprattutto perché se si cerca su SmartPhone un ristorante, i risultati di Google My Business sono molto evidenti: occorre prima di tutto che tu ci sia e in seconda battuta devi anche fare bella figura per avere una chance di essere scelto.
 La buona notizia è che, seguendo le buone pratiche che ti presentiamo nel nostro manuale, riuscirai a fare meglio!
 1.4. L’importanza del mobile
 I dati di Audiweb,4 organizzazione che si occupa di misurare l’audience Internet in Italia, ci mostrano come le persone passino più tempo sugli smartphone che su computer fissi. Le ultime rilevazioni ci indicano come circa i due terzi del tempo vengano spesi sui dispositivi mobili, arrivando a percentuali altissime tra i giovani.
 L’utilizzo degli smartphone connessi ad Internet nella vita di tutti i giorni sta crescendo a ritmi sostenuti e uno dei principali beneficiari di questa tendenza è proprio il ristorante con le attività correlate.Se ci pensi questo è fisiologico: è molto semplice cercare informazioni su dove andare a mangiare, su qual è il miglior ristorante nei dintorni e su come arrivarci con uno strumento che hai sempre a disposizione, sempre pronto all’uso.
 Già nel 2011, una ricerca di Google5 mostrava come più della metà degli intervistati cercasse costantemente sul proprio smartphone informa-zioni relative ai ristoranti.
 Tendenza che poi si è consolidata nel tempo; se oltre alla ricerca consi-deriamo anche le app esistenti che in maniera diretta o indiretta sono collegate al mondo della ristorazione questo dato esplode. App utili per
 4 audiweb.it5 The Mobile Movement, www.thinkwithgoogle.com, aprile 2011
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 te, ristoratore, da Google Maps a quelle per le recensioni, passando per quelle dedicate: ne parleremo nei prossimi capitoli.Anche i tuoi utenti si stanno evolvendo nell’utilizzo degli strumenti messi a disposizione dagli smartphone e dai tablet. Una ricerca Google del maggio 2015 mostra come, a livello mondiale, le persone cerchino di più nelle proprie vicinanze. Le ricerche per “vicino a me” o “nelle vicinanze” sono cresciute di 34 volte dal 2011! E indovina qual è il settore che ne beneficia di più? Esatto, proprio i ristoranti.6
 1.5. Le prospettive della ristorazione
 Per quale motivo oggi parlare di Digital Marketing per ristoranti?Cerchiamo di allargare il nostro sguardo e applicare un’ottica più panoramica.La situazione del tuo mercato è frammentata, instabile e in continuo mutamento. Il Food è ormai evoluto da bisogno primario (dal gradino più elementare della piramide di Maslow) divenendo prima oggetto del desiderio e di riscossa sociale, poi status symbol, fino a questo ruolo di centralità nella scena mediatica contemporanea, sulla carta stampata, in televisione, nell’editoria, sul web, nel social network.
 «Grazie a MasterChef i bambini vogliono fare gli Chef e non solo i calciatori».Chef Bruno Barbieri
 Come può influenzare la ristorazione questo continuo parlare di cibo, questo condividere compulsivo di piatti, di Food Selfie, di ricette, di benefici di una dieta vegana piuttosto che di un’altra priva di grassi?
 Il food italiano, amato all’estero, ora profeta in patria, sta iniziando una lenta opera di crescita e di maturazione.Questo processo si declina nel recupero dell’identità culturale e sociale, ma soprattutto nella professionalità degli imprenditori che producono, lavorano, trasformano, somministrano food.
 6 Per maggiori informazioni: plus.google.com/u/0/b/115828331648674561208/+LocalstrategyIt/posts/7HUgCuHAez8 e Joe Morsello, Infographic: Top 142 Categories Consumers Searched for in Past Week, lsainsider.com, luglio 2015
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 Il posizionamento di mercato significa che in qualche modo devi essere unico nella tua nicchia. E se le nicchie sono già occupate, occorre “crearne” una diversa da tutte le altre.Devi focalizzarti su poche cose ed evitare di farne troppe.
 Esempi di brand positioning sono: una pizza calda consegnata entro 30 minuti, un ristorante vegano, uno con parco giochi per famiglie con bambini, un locale che fa solo panzerotti.
 Questo significa che devi essere esclusivo, nel senso di “escludere” alcune persone dal tuo locale, ma i tuoi clienti e prospect si ricorde-ranno positivamente di te.
 3.2.2. Cosa c’è dentro al brand del tuo ristorante?
 Il brand del tuo locale è un insieme di molti aspetti del tuo lavoro e della tua azienda: NON è SOLO il tuo logo, ma anche:
 svisione e filosofia aziendales missione e obiettivis identità aziendales storias management e risorse umanes caratteristiche e qualità del prodotto (value)s stile e cura del servizios pricings tipologia di lavorazione e approvvigionamento s tecniche di vendita e distribuziones customer services customer care e PRs tecniche di promozione s strategie di comunicaziones mercato di riferimento.
 Rappresenta soprattutto la tua unicità, la tua visione. Identifica la tua value proposition, una caratteristica che ti rende unico e memorabile. È la carta d’identità valoriale della tua azienda.
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 Niente di più corretto, ma si rischia di costringere l’attenzione al solo piano estetico. Per completezza, poi, dovremmo introdurre anche concetti come mobile-first e progressive enhancement.37 Il rischio è di scivolare in territori esclusivi per smanettoni.
 Se noi professionisti della comunicazione non siamo in grado di delineare il contesto e, quindi, trasmettere il significato e il vantaggio reale di un approccio responsive alla progettazione o far comprendere l’impatto che esso può avere sul business dei nostri clienti, allora potranno accumulare solo ulteriori dubbi.
 Figura 4.9. Jamie Oliver Website, buon esempio di Responsive Web Design
 37 Mobile-First, Responsive Web Design, bradfrostcom
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 5. Content Marketing: arte della promozionedi Nicoletta Polliotto
 «Uno dei compiti che fanno onore al buon cuoco è quello di divulgare e incrementare la cultura gastronomica, per un verso insegnando a mangiar bene e correttamente con il cibo offerto in tavola, per altro verso istruendo i giovani e passando il testimone a chi lo merita, introducendolo alla cultura gastronomica,
 che quando è veramente tale è esperienza consapevole, ricerca applicata in continuo perfezionamento e adattamento alla vita».
 Gualtiero Marchesi, 10° punto del decalogo
 5.1. Raccontare la tua visione gastronomica
 Se ti stai avvicinando al Digital Marketing per migliorare comunica-zione e vendita del tuo Ristorante sul web, hai già capito che devi fare sul serio: è un vero e proprio percorso di crescita imprenditoriale. Ti può capitare di incontrare sul tuo cammino consulenti con approcci poco professionali e superficiali oppure modaioli e di tendenza.
 L’atteggiamento corretto per l’imprenditore lungimirante è confron-tarsi con strategie e strumenti, per individuare la formula più adatta
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 per il proprio ristorante. Quello dei marketer è di non trincerarsi dietro acronimi e tecnicismi, ma decodificare, spiegare e applicare i loro piani di azione.Questo vale anche per il CONTENT MARKETING, utile per promuoverti online, con piattaforme sociali, sito web e blog aziendale, riempiendoli di contenuti di qualità, per passare dalla tua visione culinaria ai sogni sensoriali dei tuoi ospiti.
 5.2. Definizione di Content Marketing
 Darlene Rondeau, di Leonardo.com, lo definisce con semplicità e in modo pratico:
 «Il Content Marketing è una tecnica di marketing (aggiungiamo un insieme di tecniche, strategie e strumenti) per ideare, creare e distribu-ire contenuti di valore, rilevanti e coerenti, per attrarre e acquisire una definita Audience, con l’obiettivo di guidarla verso un nuovo ruolo di cliente».
 Non prevede di pubblicizzare in modo smaccato la tua offerta, piuttosto di offrire valore e utili informazioni per conquistare i tuoi interlocutori. Qui sta la differenza tra:
 PUBBLICIZZAREDiffondere un’offerta in modo palesemente commerciale, solitamente pagando uno spazio per esporre o diffondere il tuo messaggio.
 PROMUOVERERaccontare un’offerta che agganci e conquisti il tuo pubblico perché ne condividi valori, conoscenza, esperienza e soluzioni.
 Lo spartiacque è rappresentato dalla capacità di padroneggiare l’arte e la scienza del comunicare e del coinvolgere, attraverso il Content Marketing.Come altri strumenti o strategie, però, includi il Content Marketing in un contesto di progetto più ampio e coordinato, personalizzato sui tuoi target e sulla tua unicità, altrimenti rischia di trasformarsi in una parodia di se stesso. Tieni a mente, inoltre, la sua trasversalità – da qui l’importanza della
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 coerenza – dovendo applicarlo al sito web, al blog aziendale, ai social media, all’email marketing, ai contenuti ospitati su piattaforme terze, all’advertising e anche offline.
 Il Content Marketing è un elemento fondamentale e trasversale nel digital marketing applicato al tuo ristorante.
 5.3. Le 3 fasi del Content Marketing
 L’obiettivo è organizzare messaggi per creare, raccontare e divulgare la tua storia online – il famoso storytelling –, fidelizzare i tuoi clienti e raggiungere ulteriori prospect (possibili futuri clienti), trasmettendo la tua esperienza e fornendo il tuo aiuto. In un termine: “donando”.
 I contenuti più gettonati nel mondo della ristorazione vanno, così, a forgiare la nostra top 5.
 1 . MENÙQuanti sono, quale tipo di cucina rappresentano, quali abitudini alimen-tari comprendono? Sono completi di nome del piatto e sua descrizione, frequenza di aggiornamento e costi?
 Figura 5.1. Le Duc Restaurant propone il suo menù online (restaurantleduc.com)

Page 33
						
						

104
 2. RICETTERaccontano i sapori della tradizione? Svelano alcuni dei piccoli segreti dello chef e attirano l’attenzione sui menù? Stuzzicano il desiderio di provare i tuoi consigli e le tue idee culinarie?
 3. PIATTISono presentati con belle immagini fotografiche? Stimolano i sensi delle persone, raccontando colori, disposizioni, dimensioni e tecniche di taglio degli ingredienti?
 4. VITA IN CUCINARacconti la storia dello chef e della tua brigata di cucina? Delle diffi-coltà, dei piccoli momenti di gioia e degli aneddoti più buffi? Il lettore partecipa a queste emozioni e ne apprezza la trasparenza e lo spirito di condivisione.
 5. INTERIOR DESIGN Anticipi l’esperienza, non solo culinaria ma visiva, che i clienti prove-ranno nel tuo locale? Attraverso colori, materiali, disposizione dei tavoli, tovagliati e la generale atmosfera?
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 Per organizzare i contenuti, ti proponiamo uno schema da applicare nel tuo ristorante: il content marketing è divisibile in 3 fasi.
 FASE 1 . CONTENT MARKETING: CONTENT STRATEGYNella prima fase armonizza questa strategia nel tuo progetto di comuni-cazione e marketing. Non perdere mai di vista i tuoi obiettivi specifici. Se hai dei dubbi fatti questa domanda:
 “Ma questa azione a cosa mi serve? Quale obiettivo contribuisce a raggiun-gere?”
 Se non riesci a trovare una risposta, lascia perdere e metti la tua ipotesi nel cassettino delle idee. Avrai tempo per riprenderla più tardi.
 Strategie: a chi parlare, con quale linguaggio e tono di voce e quali argomenti trattare; con quale frequenza pubblicare e con quali modalità creare l’engagement – contatto, coinvolgimento – del tuo utente.
 Strumenti: piano editoriale (organizzare e calendarizzare i contenuti); Hootsuite40 (per programmare e temporizzare le pubblicazioni); tool per cercare, realizzare, post-produrre immagini e video; editor di testo, strumenti di project management (per coordinare il lavoro di squadra).
 Tattiche: eventi e degustazioni; contatto con influencer da coinvol-gere sulle tue piattaforme; concorsi; idee di viral marketing, a esempio coinvolgere i tuoi ospiti realizzando un Food Selfie con un hashtag dedicato; raccolta di email per creare una newsletter o per le tue campa-gne sconto, ecc.
 Media: il sito web; il blog aziendale; quanti e quali social media; portali o e-zine nei quali programmare delle uscite, ecc.
 Risorse umane: per realizzare, inserire e distribuire i contenuti.
 41 Hootsuite: uno degli strumenti più intuitivi, free fino a 3 profili sociali gestiti hootsuite.com/it-it
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