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Come ti riempio  
il locale  
(quando è vuoto)
Un esperto di marketing ci spiega come azioni 
on e offline e l’uso d tecnologie avanzate quali 
l’IA aiutino ad avere un flusso costante anche nei 
momenti di minore affluenza

D
a sempre uno dei problemi della ristorazione è 

il riempimento ballerino del locale . A fronte di 

periodi di punta, in cui c’è grande affollamento 

e capita di dover respingere avventori per mancanza 

di posti , abbiamo momenti di stanca, diversi a seconda 

della location e del tipo di locale. Possono essere i pe-

riodi di vacanza per i ristoranti cittadini , l ’ inverno per 

quelli in località balneari ma anche alcuni giorni della 

settimana o determinate fasce orarie .

Il fatalismo per chi deve gestire un esercizio commer-

ciale non è accettabile ,  soprattutto considerando la 

diff icoltà di gestione e i costi del personale. La buona 

notizia è che il problema può essere gestito utilizzando 

le leve del marketing. Ne abbiamo parlato con Matteo 

Sasselli ,  consulente , Founder & Project Leader di HO-

ORON e autore nel 2023 del libro “AI for a Better Life”.

Id e n t i fi c a re  i  m o m e n t i  c r i ti c i

È il primo passo. “Per ottimizzare le strategie di riem-

pimento dei tavoli ,  è essenziale par tire da un’analisi 

accurata delle fasce orarie e dei periodi stagionali in 
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cui l ’aff luenza è minore – dice Sasselli - . Una corretta 

comprensione di queste dinamiche permette di interve-

nire in modo mirato, aumentando l ’eff icacia delle azioni 

e ottimizzando le risorse impiegate”.
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L’anal is i  de i  dat i  s tor ic i  de l  r is torante può forn i re 

informazioni preziose: con software di gestione avan-

zat i ,  è  possibi le raccogl iere dat i  sul le prenotaz ioni 

e sul le entrate orar ie ,  in modo da r i levare con pre-

cisione i  momenti  cr i t ic i .

Comprendere 

le  preferenze 

dei  clienti

Cap i re  c osa  des ide ra  i l 

c l iente  è  un fa t tore  cru-

c ia le  se  s i  vuo le  c reare 

un ’o f f e r t a  che  r i sponda 

al le  sue esigenze ,  specie 

ne i  per iod i  d i  bassa  a f -

f luenza.  “Sappiamo che la 

c l ien te la  bus iness  è  p iù 

propensa a f requentare i l 

r istorante durante i pranzi 

settimanali , mentre i grup-

pi familiari e gli eventi aziendali preferiscono le cene 

e i  f ine sett imana. Segmentando i cl ienti in cluster,  e 

studiando le loro abi tudini ,  l ’o f fer ta può essere cal i-

brata per rispondere in modo preciso alle aspettative”.

Alcuni r is toranti  hanno lanciato sondaggi digi tal i  e 

u t i l i z zato schede di  gradimento,  raccogl iendo dat i 

prez iosi  sul le  pre ferenze e sugl i  orar i  pre fer i t i  dai 

cl ienti .  Le informazioni raccolte possono essere uti -

l i z zate per promuovere of fer te mirate .

Matteo Sasselli , 

Autore del libro “AI for a Better Life”

L e  l e ve  d i  m a rketi n g :  offl i n e

Una vol ta identi f icat i  i  periodi da “r iv i tal iz zare” e le 

categorie di  c l ient i  da coinvolgere ,  qual i  sono nel-

lo  speci f ico le  az ioni  d i  marke t ing che s i  possono 

at t ivare? Iniz iamo a capire c iò che è possibi le fare 

nel locale .

Par t iamo dal le  promozioni  specia l i  e  dal le  o f fer te . 

“Anche le promozioni  più sempl ic i ,  se ben studiate 

e inseri te nei  momenti  giust i ,  rappresentano un ef -

f icace incentivo per i  cl ienti  – dice Sassel l i  - .  O ff r ire 

sconti  durante le fasce orarie meno frequentate può 

attirare nuovi clienti o f idelizzare quelli già acquisiti ”. 

Un esempio “a l to”  è  i l  r is torante s te l lato ber l inese 

Nobelhar t & Schmutzig , che quest ’anno ha introdotto 

prezzi  diversi f icat i  del  menù degustazione a secon-

da dei  g iorn i  de l la  se t t imana:  180 euro mercoledì 

e  g iovedì  e  195 euro venerd ì  e  sabato .  La  s tessa 

cosa v iene fat ta  dal la  maggior  par te dei  r is torant i 

a l l -you-can-eat ,  con menu e prez zi  diversi f icat i  tra 

pranzo e cena. Inoltre , molti locali – anche di stampo 

tradiz ionale – a pranzo of f rono i l  “menu del giorno” 

a prezzo calmierato,  su un foglio volante nella prima 

pagina del menu.

E  ancora ,  a lcune catene 

della ristorazione organiz-

zata  nel weekend propon-

gono un “Menù Family ” per 

at t i rare gruppi  e famigl ie 

graz ie  a  scont i  su i  p iat t i 

per bambini e promozioni 

sui  desser t .

G l i  event i  temat ic i ,  come 

d e g u s t a z i o n i  d i  v i n o  o 

s e ra te  d i  cuc ina  e tn i c a 

o regionale ,  creano un’e -

sperienza memorabile che 

att ira interesse .  “Nei mesi 

di bassa stagione , off rono 
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un motivo in più per v isi tare i l  r is torante , 

incentivando i l  passaparola - dice Sassel-

l i  - .  Proporre a gennaio e febbraio ,  mesi 

tradiz ionalmente lenti ,  un menù regionale 

d iverso ogni  se t t imana con p iat t i  t ip ic i , 

at t i ra  cur iosi  e  amant i  de l la  buona cuci-

na ,  creando una cl ientela at tenta e fedele 

anche durante l ’ inverno”.

Ci conferma Ivan Fargnoli ,  executive chef 

dei  r is torant i  del l ’Hi l ton Molino Stucky di 

Venezia ,  uno dei qual i ,  Aromi ,  i l  gourmet , 

chiude da novembre a marzo:  “Nel la s ta-

Bella e possibile .  L’uti l iz zo di strategie basa-

te su marketing e IA non è necessariamente 

r iservato ai grandi gruppi con al ta capacità 

di investimenti ,  ma secondo Sassell i  può av-

venire in modo graduale e mirato.

Si può ad esempio par tire da strumenti digi-

tal i  gratui t i  o a basso costo.  Le piat taforme 

di social media come Facebook e Instagram 

offrono opzioni di ADV targetizzata e retarge-

ting a par tire da budget minimi , permettendo 

di raggiungere i l  proprio pubblico con pro-

mozioni mirate .

Per quanto riguarda l ’ IA ,  diversi software di 

CRM e piattaforme di analisi dei dati offrono 

soluzioni scalabi l i  e faci l i  da implementare . 

“Un piccolo r is torante può in iz iare con un 

semplice sis tema di  newsle t ter o ut i l i z zare 

Google Analy tics per analizzare i l traff ico sul 

sito e la risposta alle campagne di marketing 

– spiega Sassel l i  - .  Par tendo da un budget 

r idotto,  è possibi le at t ivare campagne pay-

per-cl ick su Google Ads ,  o t tenendo r i torni 

sul l ’ invest imento molto al t i ,  con campagne 

mirate ai soli cl ienti locali ”.

Collaborare con esper ti di marketing e di AI 

inf ine aiuta ad accelerare l ’adozione di nuo-

ve strategie , per avere un posizionamento di 

market ing chiaro e un marchio dis t int ivo e 

riconoscibile .

Come iniziare con un  

budget limitato

gione invernale lavor iamo mol to sui  veneziani  con 

serate a tema e musica l ive ogni  sera ,  e  punt iamo 

sul tur ismo congressuale”.

Un’altra leva è quella delle par tnership locali .  “Colla-

borare con aziende e uff ici della zona è una strategia 

semplice ma eff icace per aumentare il f lusso di clienti 

nei momenti meno affol lati .  Si possono offr ire promo 

(sconto 10%, prima bevanda omaggio) ai  dipendenti 

durante la pausa pranzo, creando una rete di clientela 

s tabi le .  A lcuni  r is torant i  hanno stre t to accordi  con 

centr i  f i tness v ic ini ,  o f f rendo scont i  sui  piat t i  salu-

t is t ic i  o l ight per chi ha un abbonamento in corso”.

L e  l e ve  d i  m a rketi n g :  o nl i n e

Strumento ormai imprescindibi le per raggiungere e 

ingaggiare i l  pubbl ico in modo ef f icace e scalabi le , 

e  per  aumentare la  f requentaz ione nei  moment i  d i 

bassa a f f luenza è  l ’a t t iv i tà  onl ine .  È  quasi  banale 

di re che una presenza costante e at t iva sui  socia l 

media ( Instagram, Facebook e TikTok) è essenziale 

per  raf for zare la  v is ib i l i tà  e  mantenere un legame 

dire t to con i l  pubbl ico. 

“

”

Collaborare con 

aziende e uffici della 

zona è una strategia 

efficace per aumentare 

il flusso dei clienti
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“Pubblicare immagini e v ideo di  piat t i  del  giorno,  di 

chef che cucinano in maniera spettacolare ,  lanciare 

o f fer te  lampo o ant ic ipare event i  specia l i  crea un 

senso di  urgenza che spinge i  fol lower a recarsi  nel 

locale”,  dice Sassel l i .

Se  suppor tat i  da  un buon CRM,  Emai l  Marke t ing , 

Newsletter e WhatsApp  sono strumenti assai eff icaci 

per inviare promozioni esclusive ,  aggiornamenti  su 

event i  e menù special i  che incent iv ino a scegl iere 

i  momenti  meno f requentat i .  Per aumentare i l  tasso 

di  aper tura e adesione è però impor tante segmen-

tare le l is te cl ient i  per inviare comunicazioni mirate 

e ,  se possibi le ,  personal i z zate .  Anche i  programmi 

d i  f ede l tà  d ig i ta l i  che 

o f f rono  punt i  o  scont i 

(o banalmente anche i l 

caffè , i l dolce o gli amari 

omaggio) ,  a chi  v isi ta i l 

r i s to rante  ne i  momen-

t i  d i  minore  a f f luenza , 

sono ef f icaci . 

Tramite app i clienti pos-

sono moni torare  i  lo ro 

punti  e r iscattare premi 

e sono incentivati  a tor-

nare più spesso per ac-

cumulare punti più velo-

cemente .  Va valutata la 

pubblicità online mirata. 

“Strumenti come Google 

Ads e Facebook Ads per-

mettono di raggiungere 

un pubblico selezionato in base a dat i  demograf ic i , 

interessi  e compor tamenti  onl ine .  Con le campagne 

pay-per-click si possono promuovere offer te speciali 

per fasce orar ie speci f iche .  Ut i l i z zando tecniche di 

retargeting , è possibile attirare l ’attenzione di perso-

ne che hanno interagi to onl ine con contenuti  simil i , 

aumentando le probabi l i tà di  conversione .

La  Real tà Vir tuale (VR) può essere adottata per au-

mentare l ’exper ience e i l  dr ive-to -s tore invece del 

classico sito: si entra nel locale come in un videogio-

co e lo si  mostra in modo più impattante .  Ci  s ta la-

vorando Iginio Massari  e altri  impor tanti r istoratori . 

La Realtà Aumentata (AR), invece , può essere adotta-

ta ai tavoli  per fornire su smar tphone , tramite QRco-

de ,  occasioni di  interazione 3D con i l  locale o con i l 

menu. Può essere usata per i l  target di  famigl ie con 

bambini o teenager.

I l  r u ol o  d ell ’i n tell ige n z a 

a r ti fi c i a l e

Quel l i  messi  a  d isposiz ione dal l ’ IA sono s trument i 

nuovi ma potenti ,  che possono ottimizzare la gestio-

ne e migl iorare l ’e f f ic ienza dei  r is torant i  anche nei 

periodi di  bassa af f luenza .

“Se accompagnata da un ́app,  l ’ IA consente di  per-

sonalizzare l ’o ffer ta sulla base delle preferenze e dei 

compor tamenti  dei  cl ient i . 

Con l ’uti l iz zo di algoritmi di machine learning  si pos-

sono moni torare le pre ferenze dei  c l ient i  in tempo 

reale e adat tare le  proposte (pensiamo ad into l le -

ranze , scelte veg o menu 

combo) ,  personal i z zan-

dole in base al profilo del 

cl iente ,  incoraggiandolo 

a tornare al  r is torante in 

orar i  meno f requentat i ”, 

d i c e  a n c o ra  l ’e s p e r t o . 

L’adoz ione d i  chatbot  e 

assis tent i  v i r tual i  è  una 

soluzione innovativa per 

gestire le interazioni con 

i  c l ient i  in modo più ra-

pido ed ef f ic iente .

I  chatbo t  ( in tegrat i  ne l 

s i t o  w e b  o  s u l l ’ a p p ) 

p o s s o n o  r i s p o n d e re  a 

domande f requent i ,  ge-
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st ire prenotazioni e fornire informazioni su menù ed 

eventi , migliorando la user-experience e aumentando 

la probabi l i tà di  af f lusso verso i l  locale .

Gli assistenti vir tuali possono inviare promemoria per 

le prenotazioni e suggerire momenti meno affollati per 

ottenere un servizio più veloce. Inoltre , l ’IA può analiz-

zare grandi quantità di recensioni online e commenti 

sui social , attinenti al proprio ristorante e a quelli vicini , 

“

”

L'AI analizza grandi 

quantità di recensioni 

online adattando 

l'offerta sulla base 

dei feedback

individuando tendenze e punti critici , il che permette di 

intervenire tempestivamente su eventuali oppor tunità 

o problematiche e di adattare l ’offer ta sulla base delle 

preferenze emerse dai feedback . 

“Per un locale , questa capacità di adattamento basa-

ta su dati  concreti  permette di soddisfare meglio le 

esigenze dei clienti e aumentare in maniera sensibile 

i l  tasso di ri torno”,  conclude Sassell i .
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