Skuteczna promocja i reklama za kilkanascie zlotych dziennie (cz. I)

PROFESJONALNY PRZEWODMNIK
NOWOCZESNEGO ZARZADZAMNIA RESTAURACIA

ZARZADZANIE RESTAURACIA

SKUTECZNA PROMOCJA

| REKLAMA

ZA KILKANASCIE ZLOTYCH
DZIENNIE (CZ. 1)

* Poznaj najbardziej efektywne
strategie marketingowe
w gastronontii
* Nie marnuj swoich pienigdzy
na dziatania rekelamowe, ktdre sie
nie sprawdzajq
* Dowiedz sig jak znaczigeo
zwigkszyé obroty
w swojej restaurdacyi
ponoszqc przy tym mate koszty
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WSTEP

Dochodowos¢ jest tym, co sprawia, ze prowadzenie restauracji jest satysfakcjonujace. Wiedza, jak
tego dokona¢, aby prowadzona dziatalno$¢ byta optacalna, jest kluczem do sukcesu. Czy w kotko
zajmujesz si¢ liczbami i naciskasz swoj personel, by zwigkszyt srednia otrzymywanych napiwkoéw
lub czy stwarzasz odpowiednia atmosfere, ktora sprawia, ze klienci czuja si¢ wlasciwie obstuzeni i
beda chcieli ponownie odwiedzi¢ Twdj lokal? Czy organizujesz spotkania ze swoimi
pracownikami, ktore dodaja im energii, czy tez sprawiaja, ze traca oni che¢ do pracy? Czy personel
kuchenny oraz kelnerzy pracuja niezaleznie, czy moze stanowia catos¢ w dazeniu do okreslonego
celu? Ten poradnik udzieli Ci bezcennych wskazowek, jak i gdzie mozesz wcieli¢ w zycie
marketingowe dziatania zwiazane bezposrednio jak i posrednio z prowadzona przez Ciebie
dziatalno$cia. Dowiesz sig¢ réwniez, jak zwigkszy¢ swoja sprzedaz od 15 do nawet 50% przy
poniesieniu bardzo matych kosztow. Jak zauwazysz, reklama oraz marketing beda mialy szczegolne
znaczenie dla Twojego przedsigwzigcia. Wszystkie elementy beda taczy¢ si¢ ze soba w spdjna
catos¢ 1 tworzy¢ tym samym nieprzerwane koto sktadajace si¢ z takich sktadnikow jak: karty dan,
szkolenia pracownikow, odpowiednia prezentacja potraw, wiedza na temat swoich klientow,
przeprowadzanie promocji, obstuga gosci, dystrybucja, public relations, wyrabianie wtasnej marki
oraz odpowiedni wizerunek. Zadna z tych sktadowych nie jest wazniejsza od innych. Dbatoéé o
wszystkie jest tak samo wazna. Zarzqdzanie restauracjq: Promocja i reklama za kilkanascie
ztotych dziennie. 365 ujawnionych sekretow zaproponuje Ci wiele §wietnych pomystow a
dodatkowo przeanalizuje kilka waznych strategii marketingowych.

Powodzenia!

ISBN 978-83-60852-04-0

Wydawnictwo Atlantic Publishing Group, Inc. Copyright © 2003
Copyright for the Polish edition 2007 by CTI Media Sp. z o.0.

Wszystkie prawa do wydania polskiego zastrzezone

Ksiazka ani zadna jej czg$¢ nie moze by¢ przedrukowana ani w jakikolwiek inny sposob
reprodukowana czy powielana mechanicznie, fotooptycznie, zapisywana elektronicznie
lub magnetycznie, ani odczytywana w $rodkach publicznego przekazu bez pisemnej
zgody wydawcy. W sprawie zezwolen nalezy zwracac si¢ do CTI Media Sp. z o.o.
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Rozdzial 1
KLIENCI NA CALE ZYCIE

Zadbaj o gosci - a sprzedaz zadba sama o siebie!

Porada nr 2. Pracuj nad zbudowaniem zaufania a nie nad wysokoscia rachunkéw. Lojalny
klient przede wszystkim! Nie mysl jedynie o zwigkszaniu wysokosci placonych przez klientow
rachunkéw, poniewaz moga oni poczué si¢ przez ciebie ,sprzedani”. To prawda, ze wigkszy
rachunek oznacza wigksza sprzedaz. Jednakze techniki sprzedazy zaprojektowane w celu
zwigkszenia wysokos$ci rachunkéw moga sprawié¢, ze klienci beda pod presja. Goscie przede
wszystkim! Zarabiasz na obsludze ludzi, a nie sprzedazy jedzenia! Skupiajac si¢ jedynie na
dochodach, stawiasz swoich klientéw na drugim miejscu. Pomysl, jesli kazdy, kto kiedykolwiek
jadl w Twojej restauracji, bylby bardzo zadowolony i1 nie mogt si¢ doczeka¢ powrotu tutaj wraz ze
swoimi przyjaciotmi, jaka wtedy osiagnatbys sprzedaz? Jesli spozywanie positkow w Twoim lokalu
jest przyjemne dla Twoich klientow, lecz jesli czuja si¢ naciskani, by zamowi¢ co$ drogiego, co
osiagniemy przez to, ze wystawimy duzy rachunek, jesli klienci nie odwiedza nas po raz kolejny?

Oczekiwania gosci

Porada nr 7. Nie zmieniaj tego, co dobrze funkcjonuje. Moze wlasnie przeprowadzasz promocjeg,
ktora zwigksza sprzedaz positkoéw spozywanych w trakcie lunchu. Czy powiniene$ z niej
zrezygnowac tylko dlatego, ze znalazte$ kolejny genialny pomyst w tym poradniku? Absolutnie
nie! Jesli stosujesz co$, co si¢ sprawdza, nie zaprzestawaj tego. Mozesz sprobowac ulepszy¢ swoj
pomyst lub doda¢ jakie§ nowe elementy do swoich obecnych dziatan, ale nigdy nie rezygnuj z
pomystow, ktore przyniosty Ci sukces. To byloby jak usunigcie z Twojego menu potraw, ktore si¢
najlepiej sprzedaja.

Pokaz gosciom, ze Ci na nich zalezy

Porada nr 18. Utrzymuj toalet¢ w nalezytym porzadku. Jedna z pierwszych oznak Twojego
podejscia do klientdw jest czystos¢ toalet. Goscie po wizycie w Twoim lokalu z pewnoscia wyrobia
sobie na ten temat zdanie. Takie przybory jak mydlo, reczniki papierowe oraz chusteczki
higieniczne powinny zawsze by¢ na swoim miejscu, by klienci unikngli problemow z zachowaniem
higieny. Pamigtaj takze o wigkszej liczbie toalet dla kobiet. Kolejnym dobrym pomystem moze by¢
umieszczenie potrzebnych przyboréw do zmiany pieluch w toaletach dla obojga pfci.

Porada nr 26. Podaruj klientom powrotny voucher. Kiedy Twoja restauracja jest przepetniona a
goscie caty czas naplywaja, bedziesz musial spojrze¢ prawdzie w oczy 1 odprawi¢ czgs¢ osob z
kwitkiem. Nigdy jednak nie odprawiaj ich bez podania powodu, dla ktérego powinni przyjsé
ponownie. Pokaz im, ze na prawdeg Ci na nich zalezy. Mozesz podarowa¢ im bon na darmowy deser
lub zaproponowac znizke podczas ich nastepnej wizyty.
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Dodatkowe porady jak przemieni¢ przygodnego goscia w lojalnego klienta

Porada nr 50. Nagradzaj polecajacych klientéw. Za kazda kartke polecajaca, ktora zostanie
zrealizowana, wyslij klientowi, ktory polecal nowego klienta voucher na darmowy deser lub napgj,
znizkg itp. Gdy przyjdzie zrealizowa¢ voucher, otrzyma nastgpna kart¢ polecajaca oraz okazja na
kolejna znizkg. Mozesz roznicowac nagrody, by klienci sig nie znudzili.

Rozdzial 2
MARKETING POTRAW

Porada nr 54. Wprowadz firmowe przystawki. Aby odnie$¢ sukces musisz by¢ wyjatkowy.
Wprowadz jedna lub dwie przystawki, ktore beda wyrdznialy si¢ na tle tradycyjnych koreczkow,
skrzydetek czy kwiatow cebuli. Pomys$l o dopasowaniu przystawek do typu jedzenia oraz do
charakteru Twojej restauracji. Nadaj im nazwy, ktore klienci bez problemu zapamigtaja.

Porada nr 59. Stworz wymyslne przystawki. Wickszo$¢ restauracji skupia si¢ na
przygotowywaniu wy$mienitych dan glownych. Badzmy jednak szczerzy: jak wiele mozna zrobi¢ z
zeberek? Przy tworzeniu przystawek mozna wykorzysta¢ wigcej talentu. Zaproponuj na przyktad
jako przystawke thuczone ziemniaki przyprawione czosnkiem. Mozesz nie by¢ w stanie poprawic
smaku soczystego steku, lecz z pewnos$cia mozesz go podkresli¢ nietypowa 1 smaczna przystawka.

Prezentacja menu

Porada nr 78. Nie umieszczaj w menu zdan przeczacych. Byle$ kiedykolwiek w restauracji,
ktérej menu moéwi ,Nie akceptujemy czekow" lub "Zachowujemy prawo do odmowy obstugi
kogokolwiek”? Negatywne komentarze lub nieprzychylne dla klientéw zasady robia na nich
niekorzystne wrazenie. Zamiast tego niech menu dostarcza informacji na temat akceptowanych
form ptatnos$ci: gotowka, karty kredytowe itd. Informuj klientow nie uzywajac przeczen.

Rozdzial 3
PERSONEL TO TWOJ NAJWIEKSZY ATUT

Zache¢ kelnerow, by odgadywali potrzeby klientow

Porada nr 131. Zegnaj wychodzacych goéci. Dobra obstuga to taka, ktéra jest dobra od momentu
przybycia gosci az do chwili opuszczenia przez nich restauracji. Zbyt czgsto zdarza sig, ze kelner
przynosi reszt¢ 1 znika. Dobry kelner zatrzyma sig, gdy goscie bgda wychodzi¢ z lokalu, pozegna
ich 1 zachgci do kolejnej wizyty. Nawet gdy obstuga nie byla w pelni satysfakcjonujaca, szczere
pozegnanie moze wymazac¢ ewentualne negatywne skojarzenia z pamigci klienta.

Porada nr 139. Pytaj ,,Jaki deser sobie Panstwo zycza?”. Tak jak w przypadku przystawek, nie
chcesz, by personel dopuscit do sytuacji, w ktorej goscie mowia ,,nie”. Wielu kelnerow pyta: ,,Czy
zyczy sobie Pani/Pan deser?”, a powinni zada¢ takie pytanie: ,,Jaki deser Pani/Pan sobie zyczy?
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Rozdzial 4
KONKURENCJA - BADZ O JEDEN KROK DO PRZODU

Zapewnij goscinnos¢ - nie tylko uslugi

Porada nr 146. Pamigtaj o preferencjach gos$ci. Jedno co wywiera zawsze wrazenie na gosciach
to sytuacja, gdy personel pamigta ich preferencje. Wyobraz sobie, ze po zajeciu przez Ciebie
miejsca przy stoliku, kelner przynosi Twoj ulubiony napdj zanim go zamowisz. To jest wilasnie
sposob obstugi, jaki zapamigtuja goscie.

Porada nr 147. Mysl o gosciach jak o rodzinie lub bliskich znajomych. Znasz ich sympatie i
antypatie, kiedy przychodza do Ciebie z wizyta. Wiesz, ze Jan pali, a Zuzanna lubi tylko
schtodzone piwo Coors Ligot z butelki. Kazimierz nie lubi grzybow czy zielonej papryki, a Marta
zawsze prosi o sweter, gdyz jest jej zimno, nawet gdy tak naprawd¢ zimno nie jest. Biznes
restauracyjny opiera si¢ wlasnie na tego typu goscinnosci.

Rozdzial 5
PROMOWANIE TWOJEJ RESTAURACJI

Daj si¢ pozna¢ — reklamuj siebie i swoja restauracje

Porada nr 163. Co lubia Twoi klienci. Teraz, kiedy zwracasz si¢ do swoich gosci personalnie,
Twoim nastgpnym krokiem bedzie dowiedzie¢ sig, czego osobiscie pragna. Jak to zrobi¢? Musisz
zapyta¢, ale pamigtaj nie tylko o tym, co Ci powiedza, ale takze o tym, co zaobserwujesz. Gdybys
byt uczulony na pewne sktadniki, to czy nie byloby to mite, gdyby$ nast¢gpnym razem odwiedzit
restauracj¢, w ktorej zaproponowano by Ci zrobienie potrawy, ktorej nie bylo w menu? Gdyby
jedzenie smakowato Ci wyjatkowo, ale siedziatby$ zbyt blisko klimatyzatora, czyz nie bytoby
wspaniale, gdybys nastgpnym razem zostat ulokowany z dala od niego?

Wyjatkowo dobra obsluga - jedno z najlepszych narze¢dzi marketingowych

Porada nr 167. Akceptuj rezerwacje. Niektore restauracje maja surowa polityke obstugi, ktora
mozna by zdefiniowaé: ,.kto pierwszy przychodzi, ten jest pierwszy obstugiwany”, i odmawiaja
przyjmowania rezerwacji. Jesli nie chcesz, by Twoja jadalnia zapelniona byta wylacznie
zarezerwowanymi stolikami, rozwaz mozliwos$¢ przeznaczenia pewnej czgsci lokalu na ten cel, np.
na lunch dla osob, ktére chca dokona¢ wczesniejszej rezerwacji, szczegdlnie w okresie
wzmozonego ruchu. Mozesz respektowac jedynie rezerwacje ze specjalnych okazji, albo od statych
klientow, jednak tak czy inaczej, powiniene$ rozwazy¢ przyjmowanie przynajmniej niektorych
rezerwacji.
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Promocje, promocje, promocje

Porada nr 168. Cowieczorne losowanie darmowego positku. Wspanialtym sposobem na
zapetienie Twojej restauracji w poniedziatkowy czy wtorkowy wieczor jest wprowadzenie
losowania darmowego positku. Sprawa najwazniejsza nie jest reklamowanie konkursu. Pozwdl, by
marketing ,,z ust do ust” przeprowadzany przez Twoich klientow zrobit to za Ciebie. O konkretne;j
godzinie kazdego wieczoru w wyznaczonym dniu (godzina powinna zosta¢ nieujawniona i powinna
zmienia¢ si¢ co tydzien) wybieraj przypadkowy stolik, albo nawet miejsce. Zwycigzca otrzymuje
tego wieczoru posilek za darmo.

Porada nr 186. Cowieczorne losowanie darmowego positku. Wspaniatym sposobem na
zapetienie Twojej restauracji w poniedziatkkowy czy wtorkowy wieczor jest wprowadzenie
losowania darmowego positku. Sprawa najwazniejsza nie jest reklamowanie konkursu. Pozwdl, by
marketing ,,z ust do ust” przeprowadzany przez Twoich klientow zrobit to za Ciebie. O konkretne;j
godzinie kazdego wieczoru w wyznaczonym dniu (godzina powinna zosta¢ nieujawniona i powinna
zmienia¢ si¢ co tydzien) wybieraj przypadkowy stolik, albo nawet miejsce. Zwycigzca otrzymuje
tego wieczoru positek za darmo.

Porada nr 191. Organizuj konkursy na najlepszy pomyst klienta. Chcesz uatrakcyjni¢ swoja
restauracjg: zmieni¢ dekoracje, doda¢ nowa pozycje do menu, stworzy¢ nowy firmowy trunek, ale
nie masz zadnych pomystow. Zorganizuj konkurs na najlepszy pomyst wérdéd swoich klientow.
Popro$ swoich gosci, by wrzucali do Pudetka Propozycji kartki ze swoimi pomystami uzupetnione
nazwiskiem, adresem i numerem telefonu (wykorzystaj te informacje w rozwijaniu listy mailowe;j).
Nastgpnie, jesli postanowisz wprowadzi¢ w zycie ktorys z tych pomystéw - a powinienes
wykorzysta¢ przynajmniej jeden lub dwa - mozesz nagrodzi¢ autora ,,wygranego” pomystu
darmowym positkiem albo jakas inng nagroda. Nie zapomnij rozpropagowac informacji, ze pomyst
pochodzi od klienta; zyskasz dzigki temu dobra notke w prasie i wiernych klientow.

Organizuj rozrywke

Porada nr 194. Wprowadz réznorodne rozrywki. Daj swoim klientom powdd, by nie poszli
gdzie indziej. Wprowadz muzyke karoake, komediantow, miejscowe zespoly, czytanie
poezji,muzykow grajacych na instrumentach klawiszowych lub spotkania popularyzujace nauke.
Jedynym ograniczeniem jest przestrzen, mozliwosci 1 Twoja wyobraznia. Nie zapomnij
zareklamowa¢ planowanej rozrywki z co najmniej dwutygodniowym wyprzedzeniem, by dac
klientom szansg uwzglednienia Ci¢ w swoich planach. Najprostszym sposobem na zorganizowanie
jakiejkolwiek formy rozrywki jest umieszczenie reklam w gazecie albo rozprowadzenie ulotek w
budynkach miasteczek uniwersyteckich, ksiggarniach, sklepach muzycznych itp. Jesli chodzi o
karaoke, mozesz ja znalez¢ w miejscowych sklepach muzycznych, albo zakupi¢ na stronie
www.acekaraoke.com, ktéra ma zarowno domowy, jak i profesjonalny system na sprzedaz.
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Rozdzial 6

REKLAMUJ RESTAURACJE WSROD DZIECI, RODZICOW i
CALYCH RODZIN

Pomysly przyjazne dzieciom

Porada nr 209. Zawsze miej menu dla dzieci. Kiedy$ dzieci rzadko widywaty wnetrza mitych
restauracji. Dzi$ jest inaczej. Rodzice zabieraja ze soba do restauracji dzieci, co sprawia, ze menu
dla dzieci jest bardzo wazne. Bez niego rodzice beda czuli przymus placenia za positek, ktory moze
nie smakowac¢ ich dzieciom i z pewnoscia nie bedzie zjedzony do konca. Nie beda wéwcezas sktonni
do Ciebie wréci¢. Miej swiadomos¢, ze dzieci maja ogromny wptyw na decyzje dotyczace miejsca
spozywania positkow calej rodziny, tak wigc zaspokajanie ich potrzeb jest tak samo wazne jak
satysfakcja ich rodzicow.

Porada nr 219. Zestawy rodzinne sa swietnym pomystem na przyciagnigcie wigkszej liczby osob.
Obecnie wiele restauracji posiada w swoim menu takie wtasne pozycje. Na przyklad Kentucky
Fried Chicken oferuje 10 kawatkow z kurczaka z roznymi przystawkami oraz ciasteczkami w
nizszej cenie. Celem takiego dziatania jest zapewnianie rodzinie wystarczajacej ilosci jedzenia w
atrakcyjnej cenie. Podobny pomyst mozesz zastosowaé w swojej restauracji, proponujac
przystawke, dwa dania gtowne dla dorostych, dwa positki dla dzieci, dwa desery — a wszystko to w
nizszej cenie.

Rozdzial 7
MARKETING ZEWNETRZNY

Porada nr 236. Nie zaprzestawaj reklamy. Nawet jesli interes idzie dobrze, a Ty jeste$
zadowolony z dochoddéw, nigdy nie rezygnuj z reklamy. Wiele firm popetlnia wielki btad,
wstrzymujac wydatki na reklamg¢ w czasie gdy dobrze prosperuja. Miej na uwadze, Ze dzisiejsze
ogloszenie w prasie generuje zyski przez nastgpne sze$¢ miesigcy! Skad wiesz, ze interes bedzie
nadal dobrze si¢ rozwijal po uptywie tych szesciu miesigcy? Przypominanie si¢ potencjalnym
klientom pomoze Ci utrzymac stabilng pozycje, co z kolei jest najwazniejsze jesli chcesz odnosi¢
sukcesy przez dhugi czas.

Porada nr 239. Pami¢taj o glownej zasadzie. Jesli planujesz reklamg w jakiejkolwiek formie, nie
zapomnij o podstawowej zasadzie: Twoi klienci przyjada do Ciebie z odlegtosci nie wigkszej niz 5
kilometréw. Ustawianie billboardow w odleglos¢ 15 kilometrow od Twojej restauracji nie bedzie
wigc efektywne. Rozt6z mape miasta 1 zaznacz obszar na jaki najbardziej chcesz oddziatywaé. Cata
Twoja sprzedaz, kampania reklamowa oraz inne dziatania powinny by¢ skupione na tym obszarze.
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Charakterystyka reklamy

Porada nr 251. Nie zapomnij o ulotkach. Ulotki sa tanie w przygotowaniu 1 latwe do
rozprowadzenia. Wszystko, czego potrzebujesz, to blyszczacy papier kolorowy 1 komputer. Ulotki
przydadza sig, by zareklamowaé Twoje potrawy, przeprowadzane promocje oraz organizowane
imprezy itd. Postaraj sig, by wydruk byt duzy 1 fatwy do odczytania. Mozesz rozprowadza¢ ulotki w
miejscach publicznych, pamigtaj jednak, by robi¢ to w swojej pigciokilometrowej strefie.

Sprzedaz

Porada nr 271. Stworz wlasng marke w branzy. Twoja unikalna pozycja na rynku moéwi
klientowi o tym, co oferujesz, a czego nie ma Twoja konkurencja. Czy sprzedajesz wyjatkowe
potrawy? Czy wystro] Twojego wngtrza jest unikalny? Sa to rzeczy, ktore decyduja o Twojej
pozycji w branzy. Bez wzgledu na wszystko, Twoja restauracja i tak musi si¢ czyms$ roézni¢ od
innych. Pamigtaj, Ze restauracja, ktora si¢ nie wyrdznia, nie zagrzeje dlugo miejsca na rynku.

Dodatkowe porady dotyczace marketingu zewne¢trznego

Porada nr 293. Nie zapominaj o studentach. Jedna z czgsto zapominanych grup konsumentow sa
studenci, chyba Zze myslisz o zamawianiu przez nich pizzy. Zazwyczaj prowadza oni bardzo
pracowity tryb zycia, wigc spedzaja mato czasu w kuchni. Pomysl o rozsytaniu broszur i kuponow
znizkowych do akademikéw. Sprobuj organizowaé specjalne wieczory dla studentow, zapewniajac
im rozrywke oraz produkty w specjalnych cenach. Mozesz takze oferowa¢ im znizki za okazaniem
wlasnej legitymacji studenckie;.

Imprezy Swiateczne i okolicznosSciowe
Walentynki

Porada nr 307. Jak si¢ poznaliSmy? Czy Twoi klienci przychodza zakochani i szcz¢§liwi? Moga
by¢ doskonatymi kandydatami do udzialu w konkursie Jak si¢ poznali§my? Konkurs rozpocznij na
poczatku stycznia. Popros$ pary, by opisaly w okoto pigciuset stowach romantyczna histori¢ o tym,
jak sig poznaty. Sposréd wszystkich prac wybierz cztery lub pig¢ zwycigskich, a ich autoréw zapros
w walentynki na romantyczny positek. Najlepsze prace mozesz takze zamie$ci¢ na swojej stronie
internetowej, w swoim biuletynie lub porozwiesza¢ w restauracji. Pamigtaj takze, by wszystkim
uczestnikom konkursu podarowaé butelkg wina lub bon na darmowy deser.

Rozmaite (i uzyteczne!) porady marketingowe

Porada nr 365. Pomys$l jak uatrakcyjnié przyjecia i bankiety. Swietnym pomystem na
ozywienie prowadzonego interesu jest organizowanie wielkich imprez. Stwoérz broszur¢ oraz
cennik, ktore beda przedstawiaty rodzaje produktow jakie oferujesz, atmosfere jaka u Ciebie panuje
oraz jako$¢ §wiadczonych ustug. Mozesz pomysle¢ takze nad rozsylanie swoim klientom koszykow
degustacyjnych lub zestawow promocyjnych. Zacznij reklamowac, ze organizujesz bankiety oraz

Gastrona.pl

Portal Gastronomiczny




duze przyjecia tak aby ludzie zaczgli postrzega¢ ci¢ w nowym $wietle. Pamigtaj jednak, ze aby
organizowa¢ tak wielkie imprezy musisz posiada¢ odpowiednio duza sale i zapewni¢ spokoj
pozostalym gosciom.

Porada nr 367. Uzyj niezwyklej dekoracji. Nie ma nic gorszego niz wizyta w restauracji w ktorej
czujemy si¢ jakby$my widzieli ja po raz setny, pomimo tego ,ze jest to nasz pierwszy raz. Wystroj
wnetrza musi sprawié, ze Twoj lokal bedzie wygladal oszalamiajaco. Musi on takze odzwierciedlac¢
Ciebie oraz Twoj personel oraz to jakie podajesz positki. BadZ niezwykly. Zobacz czego uzywa
Twoja konkurencja i zrob doktadnie odwrotnie niz oni.

Porada nr 368. Stworz grupy dyskusyjne. Jesli planujesz dokona¢ jakich$ znaczacych zmian w
swojej restauracji lub w strategii marketingowej, ktoéra obecnie stosujesz, stworzenie grup
dyskusyjnych bedzie doskonatym pomystem. W dyskusjach powiniene$ bra¢ udzial Ty, kilku
pracownikow oraz paru statych klientow. Rozmawiaj o zmianach, przeprowadzaj degustacje

réznych potraw a wszystko to rob wraz z cala grupa. Dzigki takim spotkaniom, bgdziesz mogt
otrzymac¢ opinig od osob, ktére Cig odwiedzaja. Pomoze Ci to unikna¢ wielu bigdow.

Jesli spodobala Ci si¢ probka ksigzki

Zadzwon i zamow cata ksiazke lub subskrypcje 15 poradnikow

0 801 811 030 ¢ it sacionsmsers
04 8 3 8 5 89 O 0 (z telefondéw komorkowych)

lub wejdZ na nasza witryne
Subskrypcja (15 ksiagzek) - http://subskrypcja.5555porad.pl/
Pojedyncze ksiazki - http://zamow.5555porad.pl/

www.5355porad.pl
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