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Introduzione

	“Dietro ogni impresa di successo c'è qualcuno che ha preso una decisione coraggiosa.”

	Peter Ferdinand Druckers

	Sì, questo aforisma è perfetto per iniziare il mio libro, il mio primo libro sull'imprenditoria, sulla mia storia di successo.

	Ma ora, mi presento: sono Pietro Antonio Lattero, fondatore e titolare di Wild Buffalo, locale di ristorazione dallo stampo americano e di altre imprese. Per ora mi sono concentrato unicamente al settore ristorativo, ma chissà cosa succederà in futuro… 

	Dico così perché non mi precludo nulla, sono un imprenditore e domani potrei anche “vederci lungo” su altre attività. 

	Sicuramente hai già un’idea del mio tipo di locale, sul suo tipo di proposta gastronomica, ma non è detto che tu debba replicare la mia impresa. Tutt’altro.

	Il mio libro ha uno scopo preciso: farti aprire gli occhi, darti le informazioni giuste, suggerirti come avviare un ristorante, ma anche un piccolo locale in ambito ristorazione o, perché no, specializzato solo in beverage e stuzzicheria.

	Non c’è limite al tuo estro, alle tue intuizioni. Anzi, ti dirò di più, vorrei proprio stimolare la tua creatività imprenditoriale, darti sì le nozioni più tecniche e pratiche, ma anche far sì che tu stesso possa creare un’impresa di successo che sia del tutto tua, al 100% personalizzata, unica, come ho fatto io.

	“Parli bene tu! - potresti dirmi - hai già una serie di ristoranti avviati, la tua gavetta l’hai fatta, magari hai già scoperto i segreti del mestiere…ma io!?”

	Ed ecco il punto cruciale del libro: sono qui apposta per aiutarti, per svelarti i miei segreti, quelli che mi hanno permesso di arrivare fino a qui; ma premetto che ci deve mettere molto del tuo, tutto il necessario per arrivare al TUO successo personale! Ci vorrà impegno, dedizione, fatica, pure qualche caduta, ma partirai avvantaggiato grazie alle mie dritte.

	Ecco perché ho parlato anche di unicità, di personalizzazione. Ogni ristorante, stuzzicheria, bar, pub, griglieria, ma anche negozio di qualsiasi genere, deve essere unico, l’unico, così come tu stesso sei unico.

	Oggi l’unicità è fondamentale, specie all’inizio per dare un’identità ben precisa, definita al tuo business. Con questo non voglio dire che serva necessariamente qualcosa di “mai visto”. Diciamocelo, oggi tutto è già stato inventato, ma l’unicità è un’altra cosa.

	Puoi prendere spunto, è giustissimo, imparare da chi ha avuto successo prima di te, ma mai copiare di sana pianta. Ci vuole la tua impronta, la tua personalità, la tua anima in ogni dettaglio.

	Hai letto l’aforisma all’inizio di questo capitolo introduttivo?

	“Una decisione coraggiosa” afferma Peter Ferdinand Druckers, uno dei maggiori esperti di management dell’epoca moderna. Ed è così: ci vuole coraggio, ora, per aprire una nuova attività, per mollare tutto e lasciare il certo per l’incerto, come si usa dire. 

	Ci vuole coraggio nel farlo “accettare” e farlo capire ai parenti, alla famiglia, ai nostri cari che preferirebbero vederci con un lavoro stabile, magari statale o comunque in veste di dipendente… ci vuole coraggio per imparare un nuovo mestiere da zero. Sì perché, devi saperlo, per metterti in proprio, per avviare la tua attività, devi rimetterti a studiare, devi imparere ogni singolo giorno, e non solo. Ti dovrai aggiornare ancora e ancora, senza sosta per dare sempre il meglio, per stare al passo coi tempi, per offrire un prodotto valido, ricordabile, unico e di qualità, sempre.

	Ci vuole coraggio anche per scegliere i collaboratori giusti, ci vuole coraggio nel fidarsi degli altri, nel formarli a dovere mantenendo un fare autorevole ma anche empatico… vedremo tutto più avanti nel dettaglio. 

	Io sarò con te in questo viaggio. Ti formerò, ti aiuterò nel concreto svelandoti i miei segreti di successo, raccontandoti la mia storia.

	Ma tu, sei pronto a iniziare, a metterti davvero in gioco, a uscire dalla tua zona di comfort mettendo in luce (e scoprendo tu stesso) le tue skills?

	No, non devi rispondermi, e soprattutto rispondenti ora, subito. Leggi il libro fino in fondo e poi potrai decidere con serenità seguendo SOLO la tua personalità, le tue esigenze, le tue abilità e le tue ambizioni più autentiche. 

	Buona lettura e buon nuovo inizio!

	Pietro Antonio Lattero 


A chi è rivolto questo libro

	“Questo libro fa per me?” ti sarai chiesto, giusto?

	La risposta al tuo quesito è SÌ, questo libro fa al caso tuo, ma solo se hai davvero voglia di cambiare, di dare una svolta decisiva alla tua vita odierna, alla tua quotidianità lavorativa (e non).

	Il mio scopo è quello di arrivare a un pubblico molto ampio, alle persone più diverse, anche per la loro stessa ambizione e idea di business. Per esempio, come detto prima, non per forza dovrai aprire una griglieria o un ristorante, un pub o una steak-house, potrai trovare i miei segreti ideali per aprire un chiosco stagionale al mare, al lago, in montagna, a ridosso delle piste ciclabili, in aree attrezzate per il camping, ecc. ecc. Allo stesso modo potrai trovare interessanti i miei spunti e segreti per aprire una qualsiasi attività imprenditoriale, banalmente anche un negozio di dolciumi, uno store di abbigliamento, un punto vendita in franchising legato a qualche noto e importante brand di tendenza (io stesso ho creato il franchising legato al mio locale Wild Buffalo, cerca info sui social network se vuoi affiliarti o saperne di più). 

	Certo, parleremo di cibo qui, di come vedo io la proposta food&beverage, ma tu puoi portare tutte le dritte che ti darò nel tuo mondo, nel tuo ambito lavorativo. Vedrai, sarà facile, divertente e “illuminante”.

	Io, scrivendo questo libro, mi sono molto divertito, è stato interessante e mi sono reso conto ancora di più di quante cose ho imparato negli anni, grazie soprattutto all'esempio dei miei genitori, alla mia esperienza sul campo, e alla mia tenacia, curiosità e determinazione.

	Quindi, “Perché non aiutare gli altri ad aprire bottega!?” mi sono detto, ed eccomi qui!

	 

	
Falsi miti sulla ristorazione  e sull’imprenditoria ristorativa
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	Falsi miti da sfatare. Se ne sentono tante in ogni ambito lavorativo, figuriamoci su quali (e quante) credenze errate ti sarai scontrato prima di arrivare qui, a leggere il mio libro.

	Perché è importante sfatare i falsi miti? Semplice, per fare chiarezza e per darti già dei buonissimi spunti sui quali iniziare a costruire la tua nuova attività lavorativa. 

	Di seguito troverai tanti falsi miti, false credenze che ancora circolano e che, purtroppo, spesso condizionano la buona riuscita di un’attività, di ristorazione. È fondamentale aprire la mente, farsi dare buoni consigli e fare chiarezza, sì questo è importantissimo: la chiarezza.

	Assortimento vastissimo

	Troppo spesso si crede che un ampio assortimento di pietanze, di capi d’abbigliamento, di merce di ogni genere, possa essere un’arma vincente in termini di business. In alcuni casi può anche fare la differenza, ma in via generale no. Soprattutto nel settore food questo è un grosso rischio. Perché? Semplice, la merce, gli alimenti, trattati o freschi (ma anche confezionati):

	
	
● possono scadere (col risultato che andranno buttati, cioè non ci guadagnerai nulla, anzi saranno spese vive in più);


	
● possono deteriorarsi se esposte per lungo tempo (pensa ad esempio alle caramelle, anche le più durevoli nel tempo potrebbero scolorirsi e sembrare “vecchie”, non buone);


	
● possono confondere il cliente e non permettergli di scegliere prodotti che ti rappresentano e che incontrino anche ciò che cerca;


	
● possono anche far perdere la pazienza al cliente (si spazientisce in fretta il cliente-tipo, pensa se dovesse leggersi un menù da 10-20 pagine… chi ne ha voglia!?).




	Ricorda, quindi: un menù troppo vasto non è un bene, meglio proporre pochi primi, pochi secondi, pochi dolci, insomma un numero ridotto di pietanze ma che siano buone, curate, realizzate con ingredienti di prima qualità trattati come si deve.  Anche il tipo di prodotto presentato (come è presentato, la quantità, ecc.) crea e definisce l’immagine del locale, per esempio uno dei miei locali, il Wild Buffalo, è improntato sulla cucina tex mex.

	Proposte di tendenza uni-prodotto

	Essere all’avanguardia va benissimo, ma è sbagliato pensare che solamente le proposte “del momento” siano valide e possano costruire una tua identità. Se cerchi di mettere in piedi un business di successo devi sempre avere una sorta di piano B. La cosa migliore è crearsi un’identità precisa, come ho fatto io scegliendo di mixare una proposta filo-americana ma costruita con le materie prime della nostra Bella Italia. In questo modo offro qualcosa di unico, sì di nuovo, ma che ha e sfrutta i gusti tipici della nostra tavola, quelli ai quali siamo abituati. 

	Certo, se vuoi investire su un brand unicamente di poké, tanto famosi oggi, puoi certo farlo, ma almeno pensa al piano B, utilizza i nostri prodotti, dai delle alternative più nazional-popolari. E pensa bene all’investimento, sappi che è passata la moda del giappo (anche se comunque piace ancora moltissimo), c’è il messicano, l’indiano, il boom dei franchising (e non solo) che puntano ad un solo prodotto di punta. Questo unico prodotto crea e definisce l’identità del brand, del locale, ricordi che ne abbiamo accennato sopra!? 

	Ci sono ad esempio le yogurterie, locali che propongono solo yogurt o frozen yogurt, che ricordano di fatto il gelato, magari condito con sciroppi, topper, zuccherini, marshmallow e quant’altro. Poi ci sono locali che propongono solo e unicamente patatine fritte (sì veramente!) ma non è a mio avviso consigliabile un business ristorativo del genere, almeno consiglio di non proporre un solo prodotto. Si tratta di locali che hanno provato, o che stanno provando, a sfruttare solo le ultime tendenze ma senza fare un ragionamento a lungo termine, questo è un po’ il focus da avere a mente.

	Quello che invece è consigliabile, è inserire nel menù (se parliamo di ristorazione, ovviamente) specialità che soddisfino i gusti un po’ di tutti, ma senza snaturare la linea scelta, l’identità del locale,  magari anche proposte per i celiaci, o per chi ha particolari intolleranze. Questa è una chicca che ti farà distinguere e che mi e ti farà conquistare un’ampia fetta di clienti, certo è che in caso di allergie e intolleranze varie devi comunque conformarti secondo le leggi in modo da garantire la massima sicurezza. Se non sei sicuro e non puoi assicurare queste attenzioni evita, non rischiare sulla salute, mai.

	Invece, se parliamo ad esempio di un negozio di abbigliamento, potresti acquistare capi anche per le taglie forti. Immagina che bella impressione farai se, per ogni collezione, avrai in store anche taglie più grandi, o al contrario anche mini: la fetta di pubblico sarà più ampia e tu passerai per un imprenditore che ha a cuore TUTTI i clienti.

	Sconti e basso costo

	Sul fattore “prezzi” ci sono veramente un'infinità di variabili da considerare. Ma in via generica tieni bene a mente questo: svendersi non fa la qualità.

	Cioè, se prediligi il low-cost, specie sull’alimentazione, certamente non ti figurerai come un ristorante di qualità. Le materie prime hanno un costo, svendersi vuol dire svalutarsi e come ti svaluti tu, anche il cliente sarà portato a pensare che il cibo non sia “di qualità”, ma scadente o, appunto, low-quality, low-cost.

	Al contrario, non puoi creare un fast-food, o aprire un chiosco, e avere prezzi alle stelle. Tutto deve essere costruito sull’identità del tuo locale, del tuo brand, prezzi compresi e materie prime naturalmente comprese. 
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Descrizione generata automaticamente]Ricorda che potrai comunque risparmiare e offrire prezzi vantaggiosi, ma senza rinunciare alla qualità dei prodotti. Il segreto? Prediligi i rivenditori di zona, quelli cosiddetti a Km zero, quelli locali, tipici del territorio. Oppure affidati a grossisti che possono farti sconti dedicati a fronte di acquisti importanti, o sottoscrivendo particolari contratti a lungo termine o per forniture costanti (da valutare tutti molto bene per non riempire il magazzino e poi trovarsi a buttare cibo, rivedi il punto sopra sull’assortimento troppo vasto).
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Descrizione generata automaticamente]Detto ciò, sconti e promozioni ci stanno benissimo, ma vanno ben studiate e calibrate. Diciamo che tutti questi dettagli ti saranno chiari strada facendo, studiando il tuo mercato, il target dei tuoi clienti, facendo la conoscenza dei fornitori, trovandone altri, stando attento alle esigenze odierne, al periodo sociale ed economico, ecc. ecc. 

	Ricorda: è importante creare accordi commerciali direttamente con le aziende bypassando anche i rappresentanti. Lo scopo? Semplice, cercare di creare un rapporto diretto con i proprietari delle aziende di forniture, garantendo loro grandi numeri di acquisti (per te a prezzo vantaggioso perché elimini gli intermediari e riduci la filiera).

	Ricorda, fare accordi sul fatturato annuale in modo da avere anche maggiori sconti o premi produzione che vanno ad abbassare notevolmente i costi dell’attività è vantaggioso per te e anche per il produttore, non trascurare queste tips perché sul bilancio fanno la differenza più di quanto immagini. 

	Altri consigli sulle forniture: 

	
	
● cerca di creare uno “scarico giornaliero" per avere sempre prodotti freschi per riempire il magazzino, ovviamente in modo oculato e con logica.


	
● Fai pagamenti mensili ai fornitori in modo da aver sempre sotto controllo le spese, a fine mese potrai così controllare anche l’andamento economico del locale.


	
● Evita le piccole spese giornaliere (quelle inutili), che vengono chiamate spese fantasma, e che alla fine vanno ad intaccare direttamente il guadagno finale senza che tu ti accorga di nulla. 
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