
IL MARKETING PER LA 
RISTORAZIONE: CONSIGLI 
PRATICI E SOLUZIONI PER 
LA TUA ATTIVITÀ

Per il piacere del gusto e dell’arte culinaria

Con intervista al consulente specializzato Kevin Mohler



L’attenzione dei ristoratori è di solito focalizzata sull’offerta culinaria, sugli 
acquisti e sulla pianificazione del personale. Molti pensano che, se il prezzo 
e la qualità dell’offerta coincidono, i clienti torneranno soddisfatti e in gran 
numero. Tuttavia, la verità è decisamente più complessa. Non basta che in 
un locale si respiri un’atmosfera piacevole o che il cibo sia buono. A causa 
della crescente importanza dei media online, conta sempre di più l’aspetto 
visivo. Già prima di entrare in un locale, i potenziali clienti cercano infor-
mazioni online sull’offerta del locale. Durante il pasto spesso fotografano i 
piatti e condividono le immagini sui social media. Una volta lasciato il locale, 
magari anche tempo dopo, scrivono una recensione su di esso o lo valutano.
 
Ecco perché il marketing riveste ora un ruolo così importante nel settore 
della ristorazione. I media online sono spesso interattivi e consentono un 
contatto diretto con i (potenziali) clienti. La sfida consiste nel saper gestire 
correttamente questi mezzi di comunicazione, che sono tutto sommato 
piuttosto nuovi. Se lo si fa nel modo giusto, un vantaggio non da poco è  
che si possono ottenere buoni risultati spendendo poco.

Quando il cliente si trova nel tuo locale, un menu chiaro e ben strutturato  
e una bella presentazione dell’offerta sono i fattori chiave per il successo.  
Qui di seguito abbiamo raccolto importanti suggerimenti e trucchi su questi 
temi per fornirti una guida e richiamare la tua attenzione su alcune que- 
stioni degne di nota.

#buonafortuna!

Cari saluti

Christina Müller
Marketing Manager

Come presentare al meglio la propria attività:
il marketing per il settore della ristorazione



INTERVISTA  
A KEVIN MOHLER
Kevin Mohler lavora come consulente per Swiss Gastro So-
lutions seguendo progetti che coinvolgono clienti sia regio-
nali che nazionali. Dopo una formazione da chef, ha lavora-
to inizialmente nel settore della ricerca e dello sviluppo e 
della gestione di progetti per produttori di generi alimenta-
ri, dove è stato attratto in particolare dal mondo del caffè. È 
stato Swiss Cuptasting Champion nel 2017 ed è arrivato 5° 
allo Swiss Barista Championship sia nel 2017 che nel 2018, 
dimostrando talento e un palato molto raffinato.

Kevin, stiamo discutendo di cucina e gastronomia ma ci 
ritroviamo a parlare di marketing e design. Perché?
Il marketing è imprescindibile per qualsiasi settore di atti-
vità. Ecco perché mi spiace constatare che molti ristoratori 
lo sfruttano ancora troppo poco. Oggi, nella maggior parte 
dei casi, il classico passaparola non è più sufficiente. Per-
tanto, chiunque gestisca un’attività commerciale dovrebbe 
approcciare il tema del marketing e del design. Il marketing 
non è il core business dei ristoratori e questi ultimi dovreb-
bero innanzitutto abbandonare timori e scetticismo. Se le 
competenze interne non sono sufficienti, si può ricorrere a 
un freelance, da cui ci si può anche fare spiegare le basi. 
Disporre del know-how internamente consente però di ge-
stire in modo più rapido e flessibile i singoli temi e i canali 
di comunicazione. Nonostante tutta la tecnologia che ab
biamo a disposizione, vale comunque il principio per cui le 
persone comprano da altre persone dalle quali vogliono 
ricevere informazioni. I tuoi (potenziali) clienti devono ve-
derti, sentire parlare di te oppure leggere qualcosa su di te 
(ad esempio leggere di una modifica al menu o di una tua 
nuova idea) per sapere della tua esistenza.

Questo sviluppo tende a favorire i giovani ristoratori che 
hanno più familiarità con i nuovi media?
I «nuovi» media sono innanzitutto i social media. In genere 
i social media sono usati e compresi maggiormente dalle 
generazioni più giovani. Questo non deve però impedire ai 
ristoratori più anziani di affrontare l’argomento. Esiste 
un’ampia offerta di corsi di formazione e aggiornamento fa-
cilmente accessibili. A prescindere dall’età o dall’affinità 
con il mondo del marketing, la cosa più importante è che il 
tipo di comunicazione sia adatto all’identità e ai valori 
dell’impresa. Spesso la comunicazione fatta dagli imprendi-
tori più giovani per i clienti più giovani è più vivace, meno 
convenzionale e formale. Ma questo tipo di comunicazione 
non è adatto a tutte le imprese e non necessariamente pia-
ce a tutti i clienti. L’autenticità rimane pertanto una delle 
caratteristiche più importanti nella comunicazione.

Oramai la digitalizzazione fa parte della nostra vita. Nessu-
no dovrebbe quindi escludere dal proprio orizzonte una 
presenza online. Oggi molte persone controllano su Insta-
gram o Facebook cosa c’è nel menu del giorno o quali sono 
le offerte speciali disponibili. Oppure quali sono i locali da 
asporto che offrono cibi «fast good», ovvero fast food salu-

tare. Lo storytelling 
poi genera molte op-
portunità di creazione 
di valore aggiunto sia 
per l’attività che per i 
suoi clienti.

Qual è per te la cosa 
che conta di più quan­
do presenti un piatto?
Oltre alla preparazio-
ne o alla cottura, 
l’impiattamento è uno 
degli aspetti più im
portanti nell’ambito 
della comunicazione 

al cliente. Come si sa, anche l’occhio vuole la sua parte. Le 
stoviglie sono un mezzo per trasportare il cibo dalla cucina 
al cliente ma fanno anche parte della presentazione com-
plessiva. Per me quindi l’abbinamento stoviglie-menu è del-
la massima importanza. Colore, forma e profondità possono 
influenzare in modo significativo la percezione di un piatto. 
Le dimensioni devono essere ottimali, in modo che la pie-
tanza non si perda nel piatto perché il piatto è troppo gran-
de o ne fuoriesca perché il piatto è troppo piccolo. Suggeri-
sco di portare in tavola piatti in cui il cibo è disposto in 
modo lineare o circolare invece che suddividere il conte
nuto nelle classiche tre parti e di aggiungere ai piatti erbe 
aromatiche fresche o elementi croccanti giocando con i 
sapori di base. Si può ad esempio decorare un risotto con 
una patatina dolce-salata e croccante o un dessert con un 
topping dolce o dal sapore asprigno.

Che ruolo hanno per te le bevande e i drink in generale 
nell’ambito culinario?
Le bevande e il loro ruolo nell’accompagnamento del cibo 
sono spesso sottovalutati. Quasi tutti conoscono il classico 
accompagnamento con il vino, ma abbinamenti con altre 
bevande sono ancora piuttosto rari. Anche qui però il trend 
è verso una maggiore creatività e verso nuovi approcci.  
Nei ristoranti di tendenza si pratica già il food pairing. Sem-
pre più spesso il cibo viene abbinato a mocktail, diversi  
tipi di acqua o caffè. Il mondo del food pairing offre possibi-
lità quasi infinite, anche per il settore delle bevande. L’alcol 
ormai non è più un must. Lo dimostrano movimenti di ten-
denza come l’«Healthy Hedonism» e lo «Spiritual Food», 
che sottolineano l’importanza del piacere senza rinunce e 
del cibarsi in armonia con il proprio stile di vita. Anche 
nell’ambito degli aperitivi ci sono drink e mocktail straordi-
nari. Un cocktail e/o un mocktail della casa può essere  
la bibita giusta per iniziare una grandiosa serata culinaria.

Grazie, Kevin, ti auguriamo tanto successo nel mondo della 
cucina e del gusto!



UN SITO WEB BEN FATTO  
È LA TUA VETRINA DIGITALE
Molti clienti scelgono un ristorante per un motivo preciso e si informano in anticipo in merito all’offerta e al menu. 
Avere un sito web ben strutturato e aggiornato è quindi essenziale, ma non per questo un sito deve essere comples­
so da gestire.

	9 Informati in merito ai fornitori che possono creare il 
tuo sito web a basso costo o addirittura gratuita-
mente. Rifletti sulle funzionalità di cui hai bisogno, 
come ad esempio l’integrazione di video, un sistema 
di prenotazione o un servizio di consegna.  

	9 Per la creazione del sito puoi anche rivolgerti a 
un’agenzia o a un freelance e fartelo impostare in 
modo tale da riuscire poi ad aggiornarlo autonoma-
mente. 

	9 È meglio essere concisi: struttura il sito in modo che 
i clienti riescano a trovare subito le informazioni che 
stanno cercando. In particolare, l’indirizzo, il menu e 
gli orari di apertura. 

	9 Il sito web deve riflettere l’orientamento culinario e 
l’atmosfera del ristorante. Per questo motivo sono 
essenziali immagini di buona qualità. Anche i colori 
e il font dovrebbero essere in linea con l’estetica  
del tuo locale. 
 

	9 Se il tuo locale ha una lunga tradizione familiare, ha 
vinto dei premi o è noto per una specialità, racconta-
lo ai clienti e dai alla storia un tocco personale. 

	9 Metti a disposizione online il menu e tienilo aggiornato. 

	9 Le offerte speciali o gli orari di apertura speciali 
nei giorni festivi dovrebbero apparire direttamente 
sulla homepage o in una finestra pop-up. 

	9 È piuttosto facile integrare nel sito web le funzio-
nalità di un sistema di prenotazione se si sceglie 
il servizio giusto. In questo modo si convertono in 
modo efficace i visitatori del sito in clienti. 

	9 L’indirizzo del ristorante dovrebbe essere riportato 
in una voce del menu di navigazione o essere visibi-
le nel piè di pagina (in inglese: footer) del sito web. 

	9 Fai in modo che il maggior numero possibile di 
clienti trovi il tuo sito web. A questo proposito tro-
verai maggiori informazioni nelle prossime pagine.



OTTENERE PIÙ 
VISIBILITÀ IN POCHI 
SEMPLICI PASSI
Ci sono diversi modi per ottenere più visibilità online.

	9 Crea gratuitamente il tuo profilo aziendale su Google: 
google.com/intl/en_en/business/ 

	9 Assicurati che i termini di ricerca pertinenti (parole 
chiave) siano presenti sul tuo sito web. Ad esempio, 
il tipo di cucina, dove si trova il locale o il piatto più 
apprezzato del tuo menu. Questo tipo di attività si 
chiama ottimizzazione per i motori di ricerca (in ingle-
se: SEO, acronimo di Search Engine Optimization). 

	9 Stampa locale (digitale), riviste specializzate o l’as-
sociazione locale che sponsorizzi: assicurati che altre 
pagine web includano un collegamento al tuo sito 
web o lo menzionino. In questo modo ti posizionerai 
meglio nei motori di ricerca.  

	9 Ottimizza il tempo di caricamento del sito web, se 
necessario con l’aiuto di esperti SEO, e assicurati che 
tutti i contenuti e le funzionalità del sito siano per
fettamente accessibili anche dai dispositivi mobili. 

	9 Apri un profilo per la tua attività su piattaforme di 
recensioni come Tripadvisor e invita i tuoi clienti a 
lasciare una valutazione. Tieni d’occhio le valutazioni 
in modo da potere se necessario replicare. In questo 
modo sarai sempre in contatto con i tuoi clienti.



SFRUTTA I SOCIAL 
MEDIA PER ENTRARE 
IN CONTATTO CON  
I TUOI CLIENTI
I social media sono un altro punto di contatto tra risto­
ratori e clienti. Fungono da fonte di informazione e i 
clienti spesso li consultano prima di andare in un de­
terminato locale o ristorante. In questo modo possono 
farsi un’idea del locale e della sua atmosfera. Spesso 
lasciano un feedback o una valutazione sui social me­
dia e, nel migliore dei casi, fanno pubblicità alla vostra 
attività. A cosa bisogna prestare attenzione? 
 

 

	9 La presenza sui social media non è obbligatoria. Se 
non sei attiva/o sui social, dovresti però perlomeno 
tenere d’occhio quello che gli altri dicono o scrivono 
sulla tua attività e, se necessario, replicare. 

	9 Scegli il canale adatto al tuo gruppo target: il pubblico 
di Facebook sta invecchiando, Instagram si rivolge a 
un gruppo target più giovane, mentre LinkedIn è una 
piattaforma più adatta alle relazioni tra aziende. Se 
fa per te, puoi optare anche per qualcosa di insolito, 
come un video su TikTok. 

	9 La riconoscibilità è importante: usa il logo dell’azien-
da e immagini significative e di alta qualità per il tuo 
profilo. 



	9 L’indirizzo, i dati di contatto e il menu, che sono  
gli elementi più importanti, devono essere sempre 
aggiornati. 

	9 L’autenticità ha un’importanza capitale. Cerca uno 
stile linguistico e iconografico che ti rappresenti e 
mantienilo. 

	9 Il contenuto dei tuoi contributi (il cosiddetto content) 
deve essere pertinente. Offerte stagionali, eventi o gli 
orari di apertura nei giorni festivi sono informazioni 
che interessano di certo ai tuoi clienti. 

	9 In occasione di eventi speciali sfrutta le possibilità 
offerte dalla promozione a pagamento dei post 
 

scegliendo il gruppo target più adatto (ad esempio, 
il bacino di utenza della tua attività, l’età del gruppo 
target). 

	9 Tieni d’occhio i commenti, i post e gli hashtag che 
riguardano la tua attività ed entra in contatto con  
i clienti. 

	9 Non esitare a commentare usando il tuo profilo azien
dale contenuti specialistici o post pubblicati dai con-
correnti, ma fallo in modo rispettoso. In questo modo 
otterrai maggiore visibilità. 

	9 Racconta storie: lo storytelling è molto importante  
sui social media. Gli utenti cercano informazioni brevi, 
interessanti e curiose su di te e sulla tua attività.



IL MENU È IL TUO BIGLIETTO DA VISITA
Per chi va al ristorante il menu è l’elemento centrale. Se il menu è progettato correttamente, per il cliente è più  
facile scegliere. Inoltre un menu concepito in modo intelligente può fare aumentare il fatturato.

	9 L’estetica o il design del menu deve essere in linea 
con la tua attività. Che si tratti di un’elegante coper-
tina in cuoio, di una stampa su tovaglietta o di un 
moderno codice QR, anche qui conta l’autenticità. 

	9 Scegli con cura i piatti da includere nel menu. Un 
numero eccessivo di piatti comporta un grande 
dispendio di energie perché rende il lavoro in cucina 
più complicato, cosa da evitare in tempi di carenza di 
manodopera qualificata. Inoltre, se il menu contiene 
troppe voci, i clienti potrebbero dubitare della fre-
schezza dei piatti. 

	9 Scegli con cura i piatti da includere nel menu. Un 
numero eccessivo di piatti comporta un grande dis
pendio di energie perché rende il lavoro in cucina  
più complicato, cosa da evitare in tempi di carenza  
di manodopera qualificata. Inoltre, se il menu contiene 
troppe voci, i clienti potrebbero dubitare della fre-
schezza dei piatti. 

	9 Progetta il menu in modo chiaro. A seconda del nu-
mero di voci, può avere senso suddividere il menu in 
categorie. I piatti vegetariani e vegani o la possibilità 

 
di personalizzare i piatti per la clientela vegetariana  
o vegana dovrebbero essere indicati sul menu in 
modo chiaro. 
 

	9 Alcuni studi hanno dimostrato che i clienti guardano 
innanzitutto l’angolo in alto a destra del menu e, nel 
caso di menu verticali, si soffermano soprattutto sulla 
prima e sull’ultima voce. Questi sono pertanto i posti 
ideali in cui inserire le voci relative alle pietanze che 
si desidera vendere di più. 

	9 Le offerte speciali possono essere messe in evidenza 
sfruttando colori o immagini. Fallo però con parsimo-
nia, altrimenti l’effetto si perde. 

	9 Per dare al prezzo il minor peso possibile, il simbolo 
della valuta andrebbe omesso. Un’altra strategia 
consiste nel posizionare il prezzo sotto la descrizione 
della pietanza anziché sul margine destro. 

	9 Evita di ordinare le voci del menu dalla più economica 
alla più costosa o viceversa, perché così facendo si dà 
troppo peso al prezzo.



L’IMPORTANZA DELL’ESTETICA  
E L’ARTE DELL’IMPIATTAMENTO
C’è di certo del vero nel detto «anche l’occhio vuole  
la sua parte», specialmente in tempi in cui molti clienti 
fotografano la pietanza che si prestano a gustare per 
poi condividere la foto sui social media. Inoltre, l’im­
piattamento è l’occasione per dare un tocco personale  
ai piatti.

	9 Scegli i piatti e le stoviglie giuste. Il colore, la forma  
e il materiale di piatti o insalatiere ne mettono in 
risalto il contenuto.  

	9 Evita di suddividere il contenuto del piatto in tre parti 
come si faceva in passato. Sfrutta colori, forme e 
consistenza delle stoviglie e disponi il contenuto dal 
centro verso il bordo. Quando impiatti, sperimenta 
forme e movimenti lineari. 

	9 Adatta le dimensioni delle porzioni di cibo ai piatti, 
tenendo presente che il piatto è il mezzo di trasporto 
dalla cucina al tavolo del cliente. 

	9 L’ingrediente principale deve essere il protagonista 
del piatto. 

	9 Le salse possono essere usate come elemento decora-
tivo. Se integrate in modo ottimale nella presentazione 
del piatto, catalizzano l’attenzione del cliente. 

	9 I colori ravvivano il piatto. Se la pietanza è monocro-
matica, valuta se usare un elemento decorativo per 

ravvivare l’insieme e catturare così lo sguardo del 
cliente. L’elemento che dà la componente cromatica 
potrebbe essere il piatto stesso. 

	9 Coordina il team in cucina in modo che tutti conosca-
no le regole dell’impiattamento. I processi possono 
essere gestiti a lungo termine solo se sono efficienti  
e ben collaudati.



MAGGIOR FATTURATO 
GRAZIE A UNA CARTA 
DELLE BEVANDE DI 
TENDENZA
La carta delle bevande mostra subito se un’attività è al 
passo con i tempi. Limonate fatte in casa, tè freddi, cock­
tail, mocktail o specialità della casa a base di caffè non 
solo danno un tocco personale alla tua carta, ma consen­
tono anche di avere margini interessanti sul venduto.

	9 I classici non devono mai mancare dalla lista delle 
bevande. Informati però sulle nuove bevande di  
tendenza, con o senza alcol. Le preferenze dei clienti 
cambiano di continuo. 

	9 L’alcol non è più un must. Lo dimostrano movimenti 
di tendenza incentrati sull’alimentazione sana. Le 
bevande poi non devono necessariamente essere 
l’unico elemento della carta: si possono ad esempio 
proporre food pairing con i mocktail per creare  
nuove squisite esperienze culinarie. 

	9 Crea il tuo drink personale, un drink che contraddi-
stingua la tua attività e che sarai l’unica/o a proporre. 
A questo drink dovrai dare un nome appropriato che 
includa magari anche il nome della tua attività. 

	9 Se non gestisci un bar, limita la tua selezione di be-
vande. Anche in questo caso, la qualità e la freschezza 
degli ingredienti sono più importanti della quantità  
di prodotti offerti. 

	9 Investi nelle stoviglie: le bevande di tendenza vanno 
servite in bicchieri, bottiglie o caraffe di qualità. Anche 
elementi decorativi come cannucce, cucchiai e baston-
cini da cocktail sono un segno distintivo di qualità. 

	9 Pensa a quali stuzzichini o snack potrebbero accom-
pagnare le bevande e consigliali quando i clienti fanno 
l’ordine. 

	9 Sfrutta le offerte combinate, ti permetteranno di gene-
rare un fatturato maggiore. Per i cosiddetti bundle,  
i pacchetti che combinano drink e snack, puoi fissare 
un prezzo forfettario.





info@swissgastrosolutions.ch | swissgastrosolutions.ch

Marchi prestigiosi, insieme per voi.


