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6.- RELACIONES CON LOS CLIENTES

¢Como vais a atraer nuevos clientes, mantenerlos y hacerlos crecer?

Como factor principal de este proyecto nos centraremos en la atraccion del cliente, su
mantenimiento y la especial atencion a hacerlo crecer. Estos tres puntos serdn nuestro
modo de trabajo:

Atraer nuevos clientes:

e Al ser comida personalizable, garantizamos la satisfaccion de todos nuestros
clientes sin importar edad, sexo, tendencia o0 necesidades, principio en el cual
basaremos nuestra publicidad.

e Elinicio de la cadena se realizara en zonas de interés publico, como centros o
calles comerciales, zona de oficinas, etc. para asi asegurarnos el estar visibles
ante el mayor numero posible de personas.

e Ferias de alimentacion innovadora y exposiciones sobre nutricion sana,
saludable y ecoldgica.

e Se ofreceran catas de platos y menus degustacion que ayudaran a elegir lo
que cada comensal desee.

Diferentes ofertas: 3x2, 50% 22 unidad, campafas de temporada, etc.
o Para empresas y asociaciones:
» Comodidad en eleccién de platos diferentes.
= Descuentos por: Volumen de comensales, frecuencia de asistencia al
restaurante, nimero de compra de menus a domicilio de empresa, etc.

e No descartamos, en un plazo no muy largo, abrir nuevos restaurantes en
centros comerciales, zonas de gran afluencia de publico, etc., pero con
prudencia, primero rentabilizaremos el primer local que abramos y después ya
estara todo rodado.

e Seguro médico con cobertura de cualquier problema alimentario que pueda
surgir relacionado con el consumo de nuestros platos.

Mantenerlos:

e Se hara entrega de una tarjeta de fidelizacion a cada cliente que nos permitird
hacerle un seguimiento personalizado.

e Realizacion de encuestas para conocer su grado de satisfaccion con nuestro
producto y sugerencias de mejora.

e Cada cierto tiempo, lanzaremos ofertas personalizadas que pueden interesar a
nuestros clientes mas fieles.

e En cada compra de menu, sea en restaurante o domicilio, se hara entrega de
un cupén descuento para préxima compra.

e La gran variedad de tipos de comida, asi como las mdultiples opciones de
personalizacién, evitaran que el cliente se sienta en una “rutina alimentaria” si
frecuenta a menudo nuestro local.
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Hacerlos crecer:

e Ofreceremos bonos de comida que puedan resultar interesantes al consumidor
para asegurarnos que vuelva.

e Haremos entrega de tarjetas de cliente regular para los mas habituales con
unas condiciones especiales para ellos.

o Ofreceremos descuentos para los clientes que nos traigan a otras personas
interesadas en nuestro producto.
Bonos semanales, quincenales y mensuales con grandes descuentos.

e Como factor afadido, se incluira un buzén de sugerencias, tanto fisico como
online, con el objetivo de analizar e implantar nuevas mejoras a demanda de
nuestros consumidores.
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