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Prefazione

di Edi Sommariva

Oggi un terzo della spesa per consumi alimentari viene veicolata fuori casa in
bar e ristorant, per stare alle due macro-tipologie che fanno capo al variegato
mondo del pubblico esercizio.

Tutto cid ha aperto e apre al consumo alimentare ed al mondo della ristora-
zione scenari nuovi a partire dall'aumento della multidimensionalita in cui si
articolano i formati dell’offerta.

Negli ultimi dieci anni vi sono state trasformazioni importanti nel settore.

E’ cambiata la fisionomia stessa dei locali, seguendo, appunto, una varieta
di formule non solo architettoniche e di arredamento ma anche di soluzioni
diverse di servizio, per meglio intercettare le dinamiche di una domanda, sem-
pre pitt diversificata, giustamente sempre pill esigente e sempre pil attratta
da proposte in grado di soddisfare aspettative crescenti per le quali il “cibo”
rappresenta ormai (soltanto) una delle tante componenti del servizio che com-
pongono il “bouquet” dell'offerta di somministrazione.

Il settore ¢ sempre pitt “on demand”, come la televisione, come il web.

Un settore, quello del pubbilco esercizio, che nella sua interezza raccoglie
oltre 70 miliardi di euro I'anno di consumi e che da lavoro a circa un milione
di persone, dando cosi ragione del sempre maggiore interesse che 'industria
della filiera (dagli alimentari, alle attrezzature, ai servizi) e, pilt recentemente,
anche la politica e 'opinione pubblica gli riservano.

Due sono i filoni essenziali con i quali siamo soliti interpretare il mercato del
fuori casa.

La ristorazione di necessitd, che risponde ad una domanda che proviene
prevalentemente dal consumo per motivi di lavoro e che ha come fattori
chiave rapidita del servizio e prezzi convenienti ed ¢ interessata da processi
strategici che riguardano crescita dimensionale, immagine/marca, stan-
dard di servizio, qualita certificata.

La ristorazione “esperenziale”, nella quale il consumo alimentare viene
vissuto, come esperienza emozionale e di socializzazione, che evoca occa-
sioni (di consumo) generate da motivi di piacere/svago.
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Qui i fattori chiave sono atmosfera, qualita, tipicita, tradizione e buon
rapporto qualitd/prezzo.

E’ evidente che ¢’ una zona’grigia” a rischio: si tratta dell'offerta che sta nel
mezzo, quella che non ha ancora imboccato la strada della caratterizzazione
forte del prodotto e del mercato. La sfida & anzitutto imprenditoriale, tanto pili
che il settore, nonostante i profondi cambiamenti che lo stanno attraversando,
¢ ancora fragile, “scalabile” da chi vi si voglia insinuare per calcolo (i grandi
investitori) o per trovarvi rifugio (sono ormai quasi 40.000 tra bar e ristoranti
le attivita gestite da immigrati), favoriti in ci6 dai forti vent di liberalizzazione
che hanno scosso il nostro modello di sviluppo economico dalle fondamenta
e che sembrano “legittimare” tutti a fare tutto. Per fare grande il mercato del
consumo alimentare fuori casa ¢ indispensabile far crescere le occasioni di con-
sumo costruendo sistemi di offerta flessibili ed aperti ad una domanda che ha
oramai assunto dimensioni di massa.

Non vi sono oggi modelli precisi di riferimento che indichino la via del suc-
cesso. Bisogna conoscerli da vicino, sapere come vivono, quanto lavorano e
quali livelli di sacrifici e di stress sopportano i grandi chef per comprendere
come ¢ difficile, e niente affatto invidiabile, quell’eccezionale mestiere che li
espone alle luci di una ribalta apparentemente dorata ma solo in pochissimi
casi per davvero gratificante e remunerativa.

Pare comunque del tutto tramontato il tempo delle rendite, per tutti, e ogni
azienda, se vuole avere successo, deve tradurre la propria cultura in azioni coe-
renti capaci di farla operare in un quadro di accresciuta competitivita.

Questo volume, impreziosito ed arricchito dalla accresciuta esperienza di
campo dell'autore, rappresenta un approdo sicuro e moderno per chi si ¢ as-
sunto o voglia assumersi delle responsabilita operative nel settore, a qualsiasi
livello, imprenditoriale o direttivo. Vi si trova tutto quello che ¢ essenziale co-
noscere e, quindi, applicare per gestire con competenza e consapevolezza un
qualsiasi esercizio pubblico.

Certamente, per avere successo ci vuole anche altro e un po’ di fortuna.
Ma, di certo, nel mercato di oggi, senza i “fondamentali” di Paolo Guidi ¢ dif-
ficile, se non addirittura impossibile, avventurarsi nel mondo affascinante, ma
complesso, di un pubblico esercizio.

Roma, Agosto 2011
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Bisogni Domanda Prodotti Valore Scambio Mercato

dai bisogni al mercato
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- Bisogni:

rappresentano lo stato di privazione percepita da parte di un
individuo. Cosi ¢ per il bisogno di relax, di svago, di
divertimento ecc.

- Esigenze:

sono 1l modo attraverso 1l quale una persona esprime uno o
piu bisogni.

- Richieste:

sono esigenze espresse in presenza di potere di acquisto.
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Era Pre consumo Orientamento: al prodotto
1930 - 1955

Livello dei Consumi: Consumi influenzati dal

modesto passaparola di amici e
parenti
& Riutillizzo
‘ dei beni Pre consumatore
Era del consumo Orientamento: alla vendita
1955 - 1975 con inizio di orientamento
al mercato

Livello dei Consumi: in

aumento Consumi influenzati dalla
pubblicita soprattutto
N Diminuisce il televisiva
‘ riutillizzo dei Consumatore
’ beni
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Era del consumo di massa
1975 - 2000 Orientamento: al mercato

Livello dei Consumi:
consumo di massa

Consumi influenzati dalla
pubblicita soprattutto

R televisiva
® Crescela mentalita

’ usa e getta

ﬁ Consumatore di massa

Era del post consumo

2000 ad Oggl Orientamento: ai mercati

ed al valore

Livello dei Consumi:

Consumi influenzati sempre
moderato

piu dai canali alternativi alla
tv. Rinasce il passaparola

grazie al web ed ai social
Consumatore  pnetwork

consapevole
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