IDEAS PARA HOSTELEROS QUE LUCHAN
POR SOBREVIVIR A LA CRISIS DEL COVID-19

STORYOUS.



Desde Storyous queremos ayudar a superar estos tiempos inciertos.
La hosteleria esta sufriendo una gran crisis por la pandemia y en
Storyous lo estamos viviendo muy de cerca. Hemos recopilado varios
articulos de nuestra revista que creemos que pueden ser utiles para
que los negocios de restauracion consigan salir adelante.

Llevamos meses trabajando duro en nuevas herramientas para
adaptarnos a las necesidades del sector y queremos apoyar a la
digitalizacion de la hosteleria regalando nuestras nuevas Cartas
digitales con codigos QR. Si te interesa, haz click aqui...

QUIERO MI CARTA DIGITAL

GRATIS
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Los consejos de los expertos para tener éxito en
hosteleria durante la nueva normalidad

STORYOUS.



La hosteleria espafiola se esta poniendo en marcha tras el devastador pardon por la pandemia del
COVID-19. Vuelve con muchas dudas de cara a la «<nueva normalidad» pero con la certeza de que el
panorama y la rutina han cambiado. Nuevas normas, nuevas medidas y nuevas tecnologias que van
a ser cruciales para que los negocios de restauracion aguanten esta crisis.

En Storyous hemos adaptado nuestro sistema TPV a las nuevas circunstancias y estamos
preparados para aportar los servicios digitales que esta demandando la restauracién. Hemos
charlado con importantes expertos del sector para conocer las necesidades que van a tener los
hosteleros para que sus negocios funcionen ante esta nueva era.



Eva Ballarin
(Asesora, speaker y analista de Horeca)

En mi opinidn, hay tres acciones principales que pueden
hacer ahora: analizar los recursos del negocio, el
posicionamiento y la politica de precios. Lo primero es
analizar los recursos del negocio, porque lo que
vamos a hacer ahora es entrar en un nuevo juego vy,
para jugarlo, vamos a necesitar las mejores cartas.

Como propietario del negocio debes identificar cuales
son tus maejores recursos ahora, porque es en esos
en los que te tienes que enfocar y por los que tienes
que apostar; es con los que tienes que jugar en el
momento de la reapertura. Y hablo de recursos
tangibles e intangibles: desde tu reputacién de marca
hasta el equipo que tienes.




El siguiente paso es analizar el posicionamiento del
negocio. COmo te entiende la gente, cdmo te ve tu
cliente, donde te tiene posicionado. Y, a partir de aqui,
ver hacia dénde quieres moverte. Y la tercera linea es
analizar la politica de precios y plantear hacia donde
deben moverse en beneficio de tu negocio.

Mi recomendacion es enfocarse en la gestion y en
trabajar el margen de beneficio, en lugar de
enfocarse en bajar precios sin un analisis previo que
nos permita tener una verdadera estrategia al respecto.
Y una vez hayamos analizado nuestros precios, tal vez si
tengamos que bajarlos dependiendo del tipo de modelo
de negocio, del cliente y de las circunstancias, pero eso
no supone tener que bajar margenes.

Es momento de pensar en un cambio en el negocio
que tal vez sea mas estructural, que nos lleve a poder
comunicarnos mejor con nuestro cliente, a conocerlo
mejor, a pulir mejor nuestra oferta, a trabajarla mas
hacia la rentabilidad, es lo que creo que debemos hacer
ahora. Y saber muy bien con qué recursos contamos, es
la tarea principal que hay que hacer.




Beatriz Romanos
(Fundadora de The TechFood)

Los establecimientos de hosteleria se enfrentan al reto de
recuperar sus negocios tras el confinamiento y para ello
hay tres frentes especificos a los que tendran que prestar
especial atencion. Primero, serd fundamental no solo
cumplir las normas de distanciamiento social sino, y creo
gue mas importante, generar la confianza suficiente a
los potenciales clientes.

En el informe que hemos realizado en TechFood
Magazine sobre el impacto del Covid-19, el miedo y la
inseguridad aparece como la primera amenaza, por
delante incluso de la crisis econdmica. Hemos entrado en
la era de la Low Touch Economy, que trasladado al mundo
de la restauracion, significard un impulso acelerado de
soluciones sin contacto: el pago mdvil, el pre-order, las
cartas digitales, dispensadores de bebidas con sensores a
distancia, quiza sistemas de reconocimiento de voz...



Pero esa confianza hay que ganarsela mas alla de la sala. La transparencia de lo que ocurre en el backoffice y de las
buenas practicas de seguridad que sigue el establecimiento van a ser un elemento clave para generar tranquilidad en el
usuario. Crear un canal de comunicacion que una la trastienda con el front office, que dé visibilidad y ponga en valor las
buenas practicas, sera un elemento diferenciador muy importante.

Esto se une a otro aspecto importante, la comunicacidon con el cliente. Si antes era importante, ahora es indispensable.
Una comunicacion transparente, honesta y que permita también la escucha. La situacion cambia de forma muy rapida, y
escuchar activamente al cliente para conocer sus inquietudes puede ser la llave que nos permita actuar de forma
rapida y flexible en cada momento.

Finalmente, el delivery, y en general el canal digital, ha explotado como la gran tabla de salvacion para muchos
negocios de restauracién, incluso para aquellos que jamas habian valorado esa alternativa. Pero en este rio revuelto se
presentan mas pescadores para echar su cafia, multiplicando las opciones que los restaurantes tienen a su disposicion
para poner en marcha el servicio entrega a domicilio o take away que mejor se adapte a su modelo de negocio.

Plataformas y agregadores, soluciones de click&collect (que han disparado su ritmo de adopcion en estas semanas) o
incluso el canal retail. Cada uno de estos canales tiene sus ventajas e inconvenientes. La buena noticia es que hay
tecnologia, soluciones y proveedores suficientemente maduros para dar una respuesta inmediata a esta acuciante
necesidad de los restaurantes de crear de cero un modelo de negocio adaptado a esta nueva realidad.



Marianela Olivares
(Directora General en Linkers)

Para tener una vuelta ordenada y preparada a la nueva
realidad, debemos analizar los puestos de nuestro
negocio y aquellas nuevas tareas que deban
incorporarse en el desempefio diario. Empezando por
la nueva confeccién de flujo de trabajo y llegando
hasta la adecuacion de horarios, los nuevos métodos de
supervisiéon 'y, sin lugar a dudas, los recursos
formativos que ayuden a fomentar la capacidad de
resolucion y autonomia del equipo ante las nuevas
dificultades.




Esta «nueva normalidad” pondrd de manifiesto dos
factores importantes en la nueva gestion de los
restaurantes. El primero es que las empresas centraran
la energia en el valor ainadido que genere su equipo y
en la misma linea formaran y buscaran perfiles con
talento y vocacion.

El segundo serd que la tecnologia dejara por fin de
ser considerada solo como TPV de cobro de cuentas
y gestion de reservas. Creo que si algo veremos en
esta nueva etapa, sera la inversion de tiempo en
conocer a fondo las funcionalidades como la gestion de
almacenes, implementacion de inventarios 'y
seguimiento de control de escandallos. Es decir, el
analisis de datos que hasta ahora nos resistiamos a
hacer y que nos ayudara a agilizar las diferentes tomas
de decisién de una forma mas segura.

En definitiva, talento, formacion y tecnologia sera la
base de los nuevos negocios de restauracion para esta
«nueva normalidad», en un entorno por describir y
absolutamente cambiante en el dia a dia.




Oscar Carrion
(Director de Gastrouni)

Las operaciones, junto con la gestion
econdmica-financiera, son |los puntos criticos de nuestro
negocio de ahora en adelante. Es imprescindible
revisarlas, ajustarlas y optimizarlas para controlar al
detalle todos los costes de nuestro establecimiento:
protocolos de seguridad, operaciones en gerencia, sala,
cocina y compras, asi como la puesta en marcha de
nuevos modelos de negocio como el delivery y el
take-away.



Necesitamos como nunca crear y manualizar todos los
procesos para lograr la consistencia y rigor de las
mismas. Esta crisis ha provocado que muchas de las
tendencias que esperabamos que configurarian (a varios
aflos vista) el restaurante del futuro, se aceleran y se
producen ya.

Los cambios estructurales van a ser profundos y muy
rapidos, con nuevos actores y subsectores que
conformaran la restauracion del futuro, que aportaran
muchas mejoras y cambios en oferta gastrondmica,
operaciones, gestion, marketing, atencion a cliente... En
relacién a la «nueva normalidad» y como decia Darwin:
«No sobreviven los mas listos o fuertes, sobreviven
los que tengan mejor capacidad de adaptacion».



Xavi Iglesias
(Barista, profesor y escritor)

Sin duda, habrd muchas cosas que van a tener que
cambiar, pero para hablar de cambios, prefiero
enfocarme en los que suceden dentro de las personas.
Nos sensibilizamos con lo que esta pasando, pero esta
situacién nos ha venido genial para parar, reflexionar y
valorar muchas cosas que perdimos de golpe.

Lo que tenemos que hacer a la vuelta es actuar de
manera diferente, ser creativos y romper con lo
antiguo. Reinventarnos como profesionales si, pero
sobretodo como personas. Como dicen los memes que
circulan por las redes sociales: «¢Volver a la
normalidad? {Pero si la normalidad era el
problema!».




Después de estas semanas tan duras, la gente saldra de
sus casas con la necesidad de ser emocionalmente
reconstruida, y tendrd que pasar mas tiempo aun
hasta que recuperemos las costumbres sociales que tan
felices nos hacen. Pero todo llegara y seremos los
camareros los que estaremos en las primeras lineas.
Hemos de estar preparados para recibirlos. ;C6mo?
Invirtiendo en nuestra propia salud emocional y
fuerza mental.

En mi libro Espresso para ti, trece de los diecisiete
capitulos estan dedicados a desarrollarnos como
personas, de ahi mi prisa en este momento por
relanzarlo con un 50% de descuento. jHazte con tu
copia que te prometo que este manual no puede ser
mas oportuno! Fijaros que bonita manera de
aprovechar el tiempo de paron, cultivandonos y
haciendo acopio de energia para poder luego darla a
los demas.
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Estos desgraciados meses de pandemia han provocado una gran crisis para la hosteleria y
muchos negocios se ven contra las cuerdas. Son tiempos complicados para la restauracion
pero es el momento de apoyarse en la tecnologia como mejor aliada en la era
post-COVID19. Las herramientas digitales que ya destacaban como tendencias se han
convertido en una necesidad para los hosteleros.

En Storyous llevamos afios proponiendo una evolucion para la hosteleria espafiola acorde
con la era digital que estamos viviendo. Hemos trabajado a fondo para pulir nuestros
servicios tecnoldgicos y facilitar a nuestros clientes las Gltimas novedades para optimizar
sus locales, como ya explicaron nuestros responsables en este articulo.

Compartimos nuestro listado de herramientas digitales imprescindibles que destacaran en
esta “nueva normalidad” y se asentaran en el sector para siempre.






Las reservas en negocios de restauracion han evolucionado mucho en los ultimos afios. Antes
era normal pasar por el local para reservar una mesa aunque lo mas comodo era realizar
las reservas por teléfono. Después llegaron las plataformas como El Tenedor, donde
facilitan la reserva on-line a través del perfil del restaurante en su pagina web, ya fuera con
descuento o sin él, pero con un coste adicional.

Esta opcion dio un paso adelante con motores de reservas especializados que gestionan de
forma mas especifica, a través de empresas punteras como Cover Manager, con la que
Storyous esta integrada. También es posible crear un sistema de reservas propio desde la
web del negocio que facilita un seguimiento personal. Cualquiera de las formas es valida, lo
importante es dar facilidades al cliente para llegar a tu negocio a traves del movil.







Lo que se veia como una propuesta demasiado avanzada, se ha convertido en una obligacion
para evitar contactos entre clientes y empleados. La carta de toda la vida se ha visto
relegada por su version digital, mas comoda y editable, algo que ya se empezaba a ver en el
sector en negocios que apostaban por ir a la vanguardia en tendencias.

Ahora podemos encontrar cédigos QR donde descargar la carta directamente, sin necesidad
de esperar a que la traiga el camarero. Existen empresas especialmente dedicadas a ofrecer
este servicio a negocios hosteleros y otras que lo han incorporado a sus sistemas para
facilitar el servicio en tiempos de “nueva normalidad”.

En Storyous hemos incorporado esta novedad en nuestras nuevas herramientas digitales
que incluyen el perfil del negocio en un mapa de locales donde se puede incorporar su carta
digital. Si quieres mas informacion puedes visitar nuestra web OneMenu.







El uso del movil en negocios de hosteleria ha pasado a otro nivel debido a la pandemia. La
reduccion de contacto entre camareros y clientes ha provocado que se acelere la
implantacion de este servicio en la mayoria de locales. Esta funcion ayuda a aligerar los
servicios, evitar errores en la toma de comandas, reducir las esperas en el pago de la cuenta y
provocar una mayor rotacion de mesas.

En Storyous hemos desarrollado nuestros propios codigos OR, elegantes y resistentes, que
van pegados a cada mesa para que los clientes lo escaneen. Facilitan ver la carta del
restaurante, elegir y pedir platos y bebidas cuando el comensal lo desee, pagar con el movil
de manera online e incluso dejar propina a los camareros. Si quieres saber mas, contactanos
en nuestra nueva web OneMenu.







Los hosteleros tienen que volver a recuperar a los clientes y es recomendable utilizar todas
las vias posibles. Muchos ofrecian cupones de fidelizacion en formato de cartén, el cliente
lo mostraba y el camarero lo sellaba si cumplian las condiciones. Este formato es mas costoso
para el negocio porque deben preocuparse de imprimir los cupones y muchos acaban
perdidos en bolsillos, bolsos o carteras.

Ahora vuelve a coger fuerza |a fidelizacion digital, a través de cupones registrados en el movil
del cliente, de tal forma que siempre estdn a mano. El hostelero puede lanzar sus
promociones de forma mucho mas sencilla y rapida, pudiendo modificarlas en cualquier
momento. El camarero simplemente tiene que escanear la pantalla del cliente y todo el
proceso se acelera con el minimo contacto.







La comida a domicilio ha sido el unico recurso de la hosteleria durante semanas. Su consumo
se ha incrementado y muchos han aprovechado para fomentar este formato. Después se
habilitd la comida para recoger en el local, algo que no existia en muchos negocios y que se
ha convertido en un buen modo de seguir vendiendo. Se minimiza la estancia en el local y
el contacto con el personal, a la vez que se aumenta la facturacion.

Muchas plataformas facilitan el delivery y muy pocas el take-away. El problema esta en las
comisiones que afrontan los hosteleros. Hemos desarrollado un mapa con negocios de
comida a domicilio vy para recoger donde los restaurantes pueden contar con su propio
servicio de reparto y reducir costes. El cliente puede pedir a través de la carta digital en
OneMenu o desde un widget instalado en la web del negocio.







La cuarentena ha marcado un antes y un después en redes sociales. Los negocios de
hosteleria que han estado activos en Instagram o Facebook, han captado la atencién de
nuevos clientes y han potenciado su marca. Desde hace afios, estar presentes en redes
sociales se considera algo muy importante para dar difusiéon al negocio, pero ahora se
presupone obligatorio.

Dependiendo del presupuesto, existen diferentes opciones para gestionar estos canales de
comunicacion. Empresas como Aplus Gastromarketing ofrecen sus servicios para llevar las
redes de forma profesional, algo recomendable en estos tiempos. También se pueden
gestionar desde el propio local, si alguien del equipo tiene tiempo y conocimientos. Lo
importante es estar activos en el dia a dia del negocio, |os resultados se notaran.




o




Llevamos afios hablando de la importancia de disponer de un sistema TPV digital que
controle todos los detalles del negocio. Es el momento de guardar el boli y el papel, incluso
las tablas de Excel, y dejar paso a un software que pueda optimizar todos los procesos que
necesita un local de restauracion. Ventas, almacén, escandallos, empleados, clientes... Todo
desde un mismo sitio y con las estadisticas necesarias para mejorar.

En Storyous disponemos de un TPV especialmente disefiado para hosteleria, con todas las
funciones necesarias para controlar el negocio y notar los resultados en poco tiempo. El
hostelero puede ahorrar tiempo y dinero para dedicarlo a otras actividades. La era de la
digitalizaciobn ha comenzado y esta etapa determinara el futuro de muchos negocios. Es
momento de confiar en la tecnologia y echar un vistazo a la opinién de nuestros clientes.

Con estas herramientas digitales esperamos apoyar a los hosteleros para adaptarse a los
nuevos tiempos. Estamos seguros que se podra salir de esta crisis alineados con la era
tecnolégica en la que estamos inmersos. En Storyous nos encanta explicar todos los detalles
de nuestros productos, te invitamos a visitar nuestra web, leer nuestra Revista, seguirnos en
redes sociales y contactarnos para mas informacion. jEstamos juntos!







El 90% de los negocios de hosteleria que han abierto su negocio en estas semanas no han
realizado su plan de accion, he recibido multiples llamadas de que se sienten perdidos y
confundidos, y sobre todo tienen la sensacion de que sus operaciones son un desastre y su
futuro es mas incierto que nunca.

El objetivo es que de una forma facil y efectiva, entiendas la importancia de realizar tu propio
plan de accion y sobre todo que seas consciente que ya no es suficiente con gestionar tu
negocio desde las operaciones, sino que es necesario gestionarlo empresarialmente.

“Un restaurante no puede navegar sin rumbo y direccion en este mar de incertidumbre, toma el
mando de tu negocio gastronomico y comienza a gestionarlo empresarialmente, el primer paso es
ser consciente que tus operaciones son un caos, con eso es mds que suficiente”,
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Estoy aqui junto al equipo de Storyous para ayudaros y guiaros en este mar de incertidumbre.
Ahora mas que nunca se trata de tomar el control y para ello es clave que empieces a
gestionar de forma empresarial, significa basicamente:

1. Controla tu restaurante conectando con tu modelo de negocio.

2. Gestiona tu dia a dia mediante un manual de operaciones.

“Al igual que nadie compra un electrodoméstico sin un manual de instrucciones, no se puede
gestionar un restaurante sin un plan por escrito, si no corres el riego de vivir en el caos y de
quebrar tu negocio”.

iNo hay atajos! Para que tu restaurante pueda afrontar la situacion de incertidumbre que se
presenta para los proximos meses, es clave trabajar con una herramienta que englobe todas
las necesidades presentes y futuras. Esta se llama plan de accion.



Conecta de nuevo con tu modelo de negocio

El modelo de negocio es el ADN de un restaurante, engloba el concepto y los niumeros. Vamos a realizar un
ejercicio basico, es lo primero que ensefio a los propietarios de restaurantes y los consultores que entreno.
Quiero realizarlo de forma sencilla, por eso toma un lapiz y un papel y solo tienes que responder estas
preguntas, obtendras al instante una fotografia nitida de tu negocio gastronémico:

¢Quién es tu cliente? Truco: No me vale todo el mundo, tienes que pensar en tu cliente objetivo,
disparar a todos es el error mas habitual

. ¢Cual es tu oferta gastrondmica? Truco: Piensa en el precio de tu ticket medio, los platos que
configuran tu carta y el producto estrella.

¢Qué tipo de servicio ofreces? Truco: Para que sea estandar debes de trabajar con manuales de
procesos por escrito.

. ¢Cual es tu propuesta de valor? Truco: Piensa en tus fortalezas, de esta forma seras mas
competitivo y sera mas facil que te pueda reconocer tu cliente.

Ahora ya has conectado con el concepto, este es un gran paso. jEnhorabuena!
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“Desgraciadamente, como el 90% no lo realiza, serds mucho mas competitivo que los demds
negocios que te rodean. Logrards ser mds rentable, captar mas clientes y ser mas eficiente”.

Veamos tres ventajas para que te motive realizarlo:

1. Te ayudara a estar menos ansioso y preocupado, pues es un ejercicio de
visualizaciéon y una auténtica hoja de ruta empresarial.

2. Te ayudara a empatizar con las necesidades de tu cliente, por lo que ganaras en
adaptabilidad frente a posibles cambios del mercado.

3. Al englobar todas las areas de gestion, lograras resultados: viables, coherentes y
competitivos.
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1° Listado de acciones

Debes recoger un listado de acciones
detalladas que englobe a todas las areas de
gestion  empresarial de un  negocio
gastronémico, asi no te dejardas nada. Te
recuerdo que son cuatro areas:

Oferta gastronémica

Recursos Humanos

Marketing y comunicacion
Operaciones (suele ser “el cajon

desastre”)




2° Planificacion

Planifica sobre calendario, por dias, semanas
y meses. Asi veras lo que se puede o0 no, y
sobre todo serd un verdadero ejercicio de
visualizacion de tu presente y de tu futuro.




3° Revision

Es un documento vivo, habra que revisarlo y
adaptarlo segun se vaya avanzando en el
tiempo, esta parte es fundamental. Asi de
sencillo... ihazlo y estardas tomando las
riendas de tu presente y de tu futuro! Dos
trucos a la hora de realizarlo.

. Recuerda que menos es mas, no
rellenes por rellenar.

. Implica a todo tu equipo, es una
dinamica de participacion brutal.




negocios gastronomicos y el 99% cometidgalguno de estos errores.

No co 0S errores que veoa diario. Solo el mes pasado realicé 3




1. Pensarlo pero no realizarlo por escrito.

2. iOlvidarse del equipo! Implica a todo tu equipo en la elaboracién, son ellos los
que deben de implementarlo, recuerda que cuatro ojos ven mas que dos.

3. Mucha gente realiza el listado de acciones y luego no las llevan al calendario.

4. iNo lo metas en el cajon! El seguimiento es fundamental, haz las modificaciones
oportunas de esta forma y cada vez seras mas eficiente.

5. Un gran error: poner solo el foco en las operaciones de tu restaurante. Es vital
implicar todas las areas de gestion empresarial, si no sera poco coherente.

6. Otro error: pensar que esto es solo para grandes empresas. Es para cualquier
tamano de negocio y es una herramienta basica, no delata gestion empresarial
como piensa mucha gente.

“Si no realizas tu plan de acciéon por escrito, mds tarde o mds temprano te arrepentirds, pues
vivirds en el caos y es una cuestion de tiempo que cierres tu negocio”,



Para los que no me conocéis, soy Roberto Ruiz Rua, formador y entrenador de consultores de
restaurantes. He querido dar un paso al frente en estos momentos, y no solo compartir mi
experiencia si no sumar fuerzas con el equipo de Storyous. Queremos ayudaros de verdad,
asi que os ofrezco tres opciones en base a vuestros recursos emocionales, tiempo y dinero:

. Opcidn 1: si seguis este post paso por paso, os garantizo que podéis realizarlo
vosotros mismos, pues recojo mi experiencia de mas de 30 afios en el sector.

. Opcidon 2: os animo a ver mi webinar gratuito pero tenéis que invertir 45
minutos. Os garantizo que os ayudara a optimizar vuestros recursos al maximo,
es este: COmo diseiio mi plan de accidn para afrontar la crisis del coronavirus.




iMuchas gracias por leernos!

Si podemos ayudarte... {Contactanos!

venta@storyous.com
soporte@storyous.com
910601744 0 689764776
www.storyous.com/es

STORYOUS.



