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  CAPITOLO 1: COSA SIGNIFICA APRIRE UN BAR




   




  Se vuoi veramente qualcosa farai di tutto per raggiungerlo, cercherai dentro di te le risorse e le energie e in questo modo lo raggiungerai. La determinazione e l'impegno sono essenziali quando si tratta di rendere concreto un progetto imprenditoriale, non importa che questo sia un bar, un negozio o una grande azienda: i meccanismi che regolano il mondo dell'imprenditoria sono sempre gli stessi. La recessione che ha colpito il nostro paese e l'Europa intera in questi ultimi anni ha determinato un calo dei fatturati della maggior parte delle imprese e soprattutto ha portato, in Italia, alla chiusura di mille aziende al giorno. I locali commerciali, in alcune vie di grandi città, sono quasi interamente tappezzati da cartelli “Affittasi”. Ma, se da un lato la recessione ha portato al fallimento di tantissime imprese, dall'altro lato rappresenta una fonte di rinnovamento: la crisi economica è anche opportunità. Essa si erge a giudice spietato della qualità delle aziende: quelle che si rinnovano, mutano e stanno al passo con i tempi sopravvivono e si evolvono, quelle che non investono in ricerca e, soprattutto, non offrono un servizio che risponda ad una concreta domanda di mercato, sono destinate a sparire. Per vendere un prodotto o un servizio, è fondamentale capire l'importanza di un connubio: domanda di un prodotto/servizio e offerta del medesimo. Il rapporto tra domanda ed offerta determina il prezzo e il valore sul mercato del prodotto/servizio. Anche se, a prima vista, può apparire un concetto banale, nella realtà non lo è. Che prodotti vuoi offrire con il tuo bar? A che segmento di clientela vuoi rivolgerti? Ma, soprattutto: esiste domanda per i tuoi prodotti? Non basta investire centomila euro in una struttura, metterci una bella macchina del caffè, un costoso arredamento e tanta voglia di fare per fatturare con un bar. Questo bastava, forse, quindici anni fa. Al giorno d'oggi, bisogna essere prima di tutto imprenditori. Quando ho iniziato a compilare il piano di fattibilità del mio bar ho cominciato a capire l'importanza della formazione professionale: conoscere le leggi che dominano il mercato, la burocrazia (che nel nostro paese è complessa e laboriosa) e i cambiamenti delle mode e dei modi di vivere delle persone è di fondamentale importanza. Solo dopo questa essenziale constatazione ho iniziato a leggere, a studiare, a sperimentare e, finalmente, a capire.




  Ciò che ti offro in questa guida è tutta l'esperienza che ho maturato: il know-how ha un costo in termini economici e di tempo e, spesso, si traduce in notti insonni per la preoccupazione, stress ed ansia, ma anche in un'enorme soddisfazione per il successo ottenuto.




  Il mio nome è Elvis Crespi, sono il titolare di una caffetteria biologica con annesso un piccolo supermercato. Oltre che imprenditore, sono anche business coach, scrittore esperto in self-publishing e pubblicitario. Le mie conoscenze in tali settori mi hanno aiutato a creare un progetto vincente per il mio bar, testimoniato dal successo che esso ha riscosso in breve tempo.




  Per capire come avviare un bar, che altro non è che una piccola impresa, è necessario comprendere come evolve la crisi, quali settori danneggia in modo più consistente e quali, invece, risparmia o addirittura favorisce. Per fare ciò bisogna informarsi, leggere, parlare con imprenditori, apprendere attraverso i canali di informazione corretti e smettere di ascoltare i notiziari televisivi, fomentatori di negatività in un periodo già di per sé difficile.




  L'Italia è piena di splendidi esempi di giovani che si sono impegnati e sono riusciti a costruire delle start-up innovative e promettenti: quando riuscirai a vedere il lato positivo di questi magnifici esempi che ogni giorno sono sotto i nostri occhi, riuscirai a credere davvero nella possibilità di riuscire nel tuo progetto, nonostante i fattori esterni sembrino, a prima vista, fortemente negativi.




  Se sei pronto a migliorare e ad apprendere ogni giorno di più, se sei pronto a credere in te stesso anche nei momenti più difficili ma, soprattutto, se vuoi realizzare con determinazione il progetto imprenditoriale a cui tieni tantissimo, questa è la guida che fa per te.




  Se non sei convinto delle tue potenzialità, se sei una persona che si abbatte davanti ad ogni minimo problema, se non sei deciso a studiare e ad apprendere, allora risparmiati un disastroso fallimento finanziario.




  La maggior parte delle start-up (aziende appena sorte) fallisce nei primi anni di attività, ovvero nel periodo più complesso (quello dell'avviamento), a causa delle scarse capacità imprenditoriali dei fondatori.




  Molte persone vivono in una zona di comfort che fa credere loro che la routine e l'immobilità rappresentino la condizione migliore: ciò le condanna ad un'esistenza priva di soddisfazioni dal punto di vista professionale. La zona di comfort offre protezione, ma anche mancata crescita professionale e finanziaria: se vuoi aprire un bar o avviare un'altra attività imprenditoriale, dovrai fare in modo di uscire per sempre dalla tua zona di comfort. Accrescere la mia autostima mi ha aiutato parecchio a capire la portata delle mie potenzialità, tu dovrai fare lo stesso.




  Dovrai vedere i problemi come semplici situazioni e dovrai capire che l'imprevisto, spesso, non è altro che una variazione della routine che non ti può danneggiare eccessivamente, se non glielo permetti.




  Se per aprire un bar all'estero avresti problemi, in Italia, a causa della burocrazia complessa e laboriosa che “vanta” il nostro Paese, ne avrai ancora di più, ma capire come comunicare con la pubblica amministrazione ti potrà aiutare a raggiungere ugualmente tutti i tuoi obiettivi.




  Il nostro Paese è senza dubbio ai più alti livelli, a livello internazionale, per quanto riguarda l'offerta di prodotti enogastronomici. Oscar Farinetti ha dimostrato con il progetto Eataly che si può arrivare al successo anche in tempi di crisi, sfruttando ciò che l'Italia offre da sempre: l'eccellenza dei propri prodotti alimentari.




  Come ho già detto, per aprire e avviare un bar dovrai conoscere l'evoluzione dei costumi, della tecnologia e della cultura dei nostri anni. Come potresti, altrimenti, proporre un prodotto che soddisfi la domanda del cliente?




  Per testare le tue abilità da imprenditore, rispondi sinceramente alle cinque domande seguenti:




   




  1) A livello lavorativo, quali mezzi di comunicazione utilizzi solitamente?




  2) Nel tuo lavoro da dipendente, se ne avevi uno, quanto contava la tua opinione in azienda?




  3) Quanto saresti propenso a cambiare continuamente mansione?




  4) Saresti disposto a lavorare senza orari fissi e sette giorni su sette?




  5) Come giudichi l'esperienza lavorativa che hai accumulato finora negli anni?




   




  Analizziamo, ora, le tue risposte:




  1) Se, come mezzi di comunicazione, utilizzi solo sms ed e-mail, dovrai aggiornarti: saper comunicare attraverso i social media è essenziale, a livello di marketing, per portare il tuo locale al successo.




  2) Essere un leader, contribuire con la propria opinione alla costruzione di un progetto è essenziale per un imprenditore: i dipendenti hanno bisogno di una guida e, se questa è carente, tutta la struttura cade.




  3) Bisogna essere flessibili, sapere che il proprio locale deve plasmarsi in base alle esigenze del mercato, essere un vento che cambia velocità e direzione in base ai bisogni dei clienti. Con questo non voglio consigliarti di non avere un format predefinito, in quanto la coerenza è essenziale, ma semplicemente di avere la capacità di evolverti insieme alle esigenze di mercato




  4) La maggior parte dei dipendenti aziendali è abituata a lavorare otto ore al giorno e coloro che già lavorano nel commercio, specialmente nella GDO (Grande Distribuzione Organizzata), hanno ormai da tempo adottato orari molto più flessibili. Gestire un'impresa significa non avere orari: difficilmente troverai una persona che potrà sostituirti in tutto e per tutto nel tuo locale, quindi dovrai essere presente quasi sempre.




  5) Pur lavorando in contesti molto diversi da quelli di un bar, il più delle volte si maturano esperienze che potrebbero tornare per il proprio progetto futuro. Avere molte esperienze lavorative è in ogni caso un vantaggio: formati, accresci le tue conoscenze informatiche, linguistiche, burocratiche ed economiche; al momento giusto ti verranno in aiuto!




  Non basta essere assidui frequentatori di bar e locali per avere la capacità di aprirne uno. Conosco persone che l'hanno fatto e il loro progetto è fallito in un arco di tempo inferiore all'anno.




  Non basta aver lavorato in un bar per anni per poterne gestire uno. Conosco persone che hanno un'esperienza decennale in caffetteria, ma le loro competenze risultano insufficienti per la gestione di un bar.




  Di contro, conosco individui che non avevano alcuna esperienza lavorativa e gestionale nell'ambito delle caffetterie, i cui locali, invece, hanno avuto un gran successo. La verità è una ed è imprescindibile: per aprire un bar devi innanzitutto diventare un imprenditore, ragionare da imprenditore, investire da imprenditore e uscire dalla tua zona di comfort, come fanno i migliori imprenditori. Non mi stancherò mai di ripeterlo perché voglio che ti sia chiaro che aprire e avviare un bar equivale ad avviare un'impresa: la mancata comprensione di questo concetto ti porterà inevitabilmente al fallimento. La tua sarà forse una microimpresa ma, fidati, le leggi che dominano il mercato dell'economia spesso non fanno distinzione tra micro, piccole e medie imprese. Sai cos'è un business plan? Sai cos'è un punto di pareggio? Sai quali sono i pregi e i difetti delle principali forme societarie? Sai cos'è il marketing? Saranno queste le basi su cui costruire la tua impresa-bar. Solo successivamente dovrai considerare tutti gli aspetti pratici legati alla gestione vera e propria ma, fidati, se mancano le basi, difficilmente potrai essere un buon imprenditore.




  Se chiedi un consiglio ai titolari di altri bar e caffetterie, sicuramente molti di loro ti chiederanno: “Sei coperto finanziariamente per un anno?”. La ragione di questa spiacevole domanda è semplice: per avviare il tuo locale ci impiegherai circa un anno e in quei dodici mesi avrai più spese che guadagni. L'anno di avviamento, necessario se si parte da zero, potrà ridursi a 6-8 mesi per un format molto commerciale (ad esempio una caffetteria classica), ma dilatarsi fino a 16- 20 mesi per un format di nicchia (ad esempio una caffetteria biologica-vegana). Quindi, anche se riusciresti a non contrarre debiti per far fronte alle spese legate all'apertura del locale (comprese le prime forniture), dovrai assicurarti di avere da parte ancora non meno di 20.000 €. Il tuo bar inizierà ad incrementare il proprio fatturato gradualmente e raggiungerà il proprio apice in fatto di guadagni dopo circa un anno (è la cosiddetta fase di avviamento): solo allora riuscirai a percepire il tuo stipendio. Non lasciarti stupire dal guadagno del primo mese (che a volte può essere considerevolmente alto): l'effetto novità è destinato ad affievolirsi presto e, allora, dovrai fare in modo che il passaparola tra la gente risulti positivo e tale da permetterti di fidelizzare quanti più clienti possibile. Per ottenere questo risultato, dovrai fornire un servizio impeccabile e, soprattutto, congruo alle esigenze del cliente.




  Se stai per accingerti, invece, ad acquistare un bar già avviato, dovrai pagare quella che una volta era la licenza e che ora si chiama “avviamento”.




  Purtroppo molte persone, pur avendo acquistato bar ben avviati, a causa della loro incapacità hanno perso, nel corso di pochi mesi, la maggior parte della clientela acquisita e fidelizzata dalla precedente gestione. L'avviamento è spesso legato alle capacità del gestore, oltre che alla qualità dei prodotti e dei servizi, quindi non darlo mai per scontato. La soddisfazione che si prova nel creare un locale da zero è incommensurabile, in primo luogo perché lo si riesce a plasmare secondo i propri desideri sin nei minimi dettagli, in secondo luogo perché si ha la possibilità di creare qualcosa di davvero innovativo. Inoltre, spesso, dopo qualche anno, è più facile incrementare il fatturato di un bar creato da zero, piuttosto che di uno preesistente.




  Le licenze non esistono più dal 2006: il decreto Bersani 248 ha liberalizzato ogni forma di restrizione. Anche il divieto di aprire bar in prossimità di luoghi di culto, di case di cura o ospedali e l'obbligo di avere un parcheggio con un minimo di posti auto in prossimità del locale sono stati eliminati. Si è liberi di aprire un bar in qualsiasi luogo. Se da un lato questa restrizione ha convogliato più imprenditori in questo settore, dall'altro ha danneggiato il mercato in quanto le licenze, e il contingentamento che ne derivava, garantivano ad ogni esercizio commerciale l'esclusiva su un territorio delimitato e, quindi, sulla connessa clientela, con conseguente ricavo minimo giornaliero sicuro. Il mio bar è situato in una via del centro storico di una grande città, dove se ne annoverano almeno 8 nel raggio di 500 metri, ma ciò non ha danneggiato la competitività del mio locale per un semplice motivo: è innovativo e offre prodotti di nicchia che esaudiscono la domanda di un determinato segmento di clientela (questo non è solo importante, è fondamentale). Nessuno ti vieterà mai di aprire una caffetteria di fianco ad un'altra, ma chiediti: sarò veramente in grado di competere con essa? Offro prodotti diversi o uguali ai suoi? Perché un cliente dovrebbe scegliere il mio bar rispetto all'altro? Sappi che sottrarre clienti fidelizzati ad un bar già avviato è enormemente difficile in quanto la gente è molto abitudinaria (ricordi la zona di comfort di cui ti parlavo? Bene, include anche la tranquillità donata dalla routine e la paura del nuovo). Non importa che tu decida di aprire un locale nel centro storico di una grande città o in un piccolo paesino sperduto nel nulla: l'importante è che il tuo bar risponda ad una determinata richiesta di prodotti da parte di una potenziale clientela.




  Tutti i piccoli imprenditori si lamentano della pressione fiscale in Italia. Bene, si tratta di lamentele perlopiù fondate. La pressione fiscale ha raggiunto, nel nostro Paese, una cifra esorbitante: la maggior parte del monte ore di lavoro di ogni individuo è finalizzata al raggiungimento della somma destinata al pagamento di tasse e imposte. Dal 1980 ad oggi, la pressione fiscale in Italia è aumentata di 12 punti percentuali, portando le sole aziende a pagare all’erario 110 miliardi di euro l’anno. Entro la fine del 2014, la pressione fiscale raggiungerà il 44%, pari al record già toccato nel 2012, con un incremento rispetto al 2013.




  Un commerciante si trova a dover pagare, solo per quanto riguarda i contributi INPS, una cifra pari a 3520 euro l'anno, a prescindere dai guadagni. Se hai intenzione di aprire il tuo bar da solo, quasi sicuramente avrai bisogno di personale e la forza lavoro in Italia costa parecchio: ad esempio, un barista part-time assunto con un contratto a termine per 6 ore al giorno / sei giorni alla settimana viene a costare al suo datore di lavoro circa 2000 euro al mese, nonostante ne percepisca poco più di 1000. Per questo ed altri motivi, mi premurerò di spiegarti in questa guida come scegliere forme di contratto economicamente vantaggiose.




  Quando ti accingi ad avviare una piccola impresa devi tener conto del carico fiscale e, quindi, del fatturato che dovrai realizzare per avere un utile (il guadagno netto del tuo bar) e, per far questo, dovrai redigere un business plan, ovvero un piano di fattibilità che, calcolando spese e guadagni, riesca a fornirti una stima della capacità della tua impresa di generare reale guadagno e di avere un cash flow (flusso di cassa, differenza tra entrate e uscite monetarie) positivo.




  La percentuale di guadagno mensile netto di un bar medio si attesta intorno al 20% del fatturato totale. Ovviamente, questa percentuale è variabile in quanto influenzata da moltissimi fattori: per un bar come il mio, ad esempio, con due soci lavoratori e una dipendente part-time, si riesce ad ottenere un guadagno netto mensile non superiore al 18%. Per i bar più grandi, nei quali lavorano molti dipendenti, la percentuale scende al 15%. I bar a gestione familiare, invece, grazie ad un'accorta razionalizzazione delle spese, riescono a generare percentuali di guadagno che si aggirano intorno al 25/30%.




  Avere ben chiaro il concetto di cash flow aiuta a capire che spesso è meglio diminuire le spese che aumentare i guadagni. La differenza tra le entrate monetarie e le uscite restituisce il valore del flusso di cassa: se esso è positivo, vuol dire che le entrate sono maggiori delle uscite.




  Non è detto che lavorare più ore alla settimana, con un costo di energia maggiorato, porti ad avere un flusso di cassa positivo, oppure che aprire un bar in un centro storico (il cui canone di locazione è inevitabilmente altissimo) porti maggiori guadagni netti. Per accrescere i guadagni è più opportuno razionalizzare al massimo le spese (il costo dell'energia, per esempio). Molte persone, invece, commettono gli errori più disparati perché non intendono la reale portata di un concetto basilare come quello del cash flow.




  Facciamo un semplice esempio: il soggetto A possiede un piccolo bar in periferia e, lavorando da solo nel locale per sei giorni alla settimana e per dieci ore giornaliere, genera un fatturato pari a 200 euro al giorno (5.200 euro al mese). Il soggetto B, invece, possiede un grande bar in un blasonato centro storico; dal momento che ha tantissimi clienti giornalieri, è costretto ad assumere del personale (due baristi full time) e lavorare in prima persona per 12 ore al giorno e sette giorni alla settimana. Il suo fatturato giornaliero è pari a 700 euro (21.000 euro mensili).




  Il soggetto A, detraendo le spese dal fatturato, guadagnerà mensilmente 1.560 euro netti lavorando 240 ore al mese. Il soggetto B guadagnerà, invece, 1680 euro, lavorando però 300 ore al mese (una settimana lavorativa da ordinario dipendente in più), ne vale la pena?




  Il soggetto A paga una bolletta per l'energia elettrica pari a 400 euro al mese, il soggetto B ne paga una che ammonta a 800 euro.




  Il soggetto A non ha costi di personale, il soggetto B paga ogni mese, invece, (considerando contribuzioni e stipendi netti) circa 4.200 euro.




  Il soggetto A ha un piccolo bar in periferia e paga ogni mese un canone di locazione pari a 700 euro, mentre il soggetto B paga 2000 euro di canone.




  Il soggetto A, per finanziare il proprio bar, ha stipulato con la sua banca una rata di finanziamento pari a 250 euro la mese. Il soggetto B, invece, ne ha dovuta stipulare una pari a 1000 euro al mese.




  Ti è chiaro adesso perché devi avere un cash flow positivo? Non conta quanto fatturi ma quale reale guadagno netto hai a fine mese. Non cercare di lavorare di più. Cerca, piuttosto, di far fruttare meglio le ore che lavori.




  Valuta anche con attenzione il tuo budget di partenza: investire troppo in un progetto imprenditoriale azzardato ti porterà ad una sicura rovina finanziaria. Considera che per aprire un bar low cost (più avanti ti spiegherò in dettaglio come si fa) tavola fredda, in una città di circa 100.000 abitanti, spenderai circa 70.000/80.000 €. Se, invece, preferisci arredarlo con qualità eccelsa, quindi con un bancone bar professionale e magari anche una cucina (tavola calda), potresti spendere anche 150.000 €. Investire una cifra così alta non significa automaticamente avere un ROI (return of investment, ritorno di investimento) altrettanto elevato. Lo scopo di questo manuale è aiutarti a valutare in modo meticoloso l'investimento che ti appresti a fare.
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