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SERVIZID

RISTORAZIONE

Oltre le prelibatezze
nel piatto

Per mantenere “in salute” un ristorante non & necessario
solo servire buon cibo. Anche il Setvizio, infatti, fa la differenza,
come cf insegna un recente libro df Paolo Guid.

di Francesca Tozzi

\/8 Per maggiori informazioni digita:
http:/ /tinyurl.com/PLRistorazione

siasi altro Paese al mondo, lo sappia-

mo noi che non possiamo rinunciare

alla “pizzata™ ¢ alla cenetta in buona
compagnia e lo sanno anche gli stranieri,
disposti a spendere spesso cifre conside-
revoli per mangiare nei nostri ristoranti i
piatti tipici della cucina italiana. Ma se 1o
sguardo si sposta dalle prelibatezze al
centro del piatto su tutto cio che le cir-
conda, la situazione cambia.

Quante volte ci & capitato di andare in
un ristorante e di non rimetterci piui piede
per motivi del tutto estranei alle ricette,
peraltro molto gradite? Quante volte un
bagno non troppo pulito, la scortesia dei
camerieri o la scarsa organizzazione del-
la sala ci hanno impedito di godere pie-
namente di un’esperienza enogastrono-
mica? Questi e altri fattori sono spesso
poco considerati dalla ristorazione italia-
na, giustamente concentrata sulle pietan-
ze ¢ attenta alle materie prime ma meno
diligente su altri aspetti come, per esem-
pio, I'accoglienza dei clienti al loro arri-
vo: viene curata da cosi pochi locali che
¢ diventato normale non trovaria, non ce
"aspettiamo piu. Eppure questi aspetti
sono molto importanti nel passaparola
che determina la scelta di un locale al po-
sto di un altro.

Per dare delle utili dritte agli operatori
del settore sui modi per potere valo-

I n Italia si mangia meglio che in qual-

qualita nel settore ricettivo e ristorativo,
dove opera come manager, consulente e
quality auditor.

ATTENZIONE
Al DETTAGLI

Uno degli aspetti pill interessanti af-
frontati dal libro € contenuto nel capitolo
"Il ciclo di vita”. Come qualsiasi prodot-
to che, una volta introdotto sul mercato,
conosce una fase di crescita, di maturiti
in cui sviluppa il suo massimo potenzia-
le e di declino - e a questo punto si deci-
de se abbandonarlo, mantenerlo in ven-
dita ancora un po’ o tentare un rilancio -
cosi anche i ristoranti, le pizzerie, i locali
e gli stessi prodotti della ristorazione
hanno un loro ciclo di vita. Puo capitare
che ricette molto richieste in passato non
vengano pill ordinate a dispetto della lo-
ro bonta e rappresentativita della tradi-
zione enogastronomica locale: alcune
vengono abbandonate, altre invece rie-
scono dopo un po’ a tornare sulla cresta
dell’onda, anche grazie a una buona ca-
pacita di comunicazione del ristoratore.

Lo stesso vale per le tipologie dei lo-
cali: wine bar e ristoranti etnici non so-
no presenti da molto tempo sul mercato
e infatti sono nella fase di sviluppo e
crescono nonostante la crisi, mentre il
ristorante classico & in declino, con la
sola eccezione dei locali top e delle trat-

torie, che stanno vivendo una fase di ri-
valutazione. Ma niente dura per sempre:
come la legge del ciclo di vita impone,
altre tipologie faranno il loro ingresso
mentre altre ne usciranno. E un proces-
so inevitabile ma che si pud sapiente-
mente guidare a cominciare dalla capa-
cita di comunicare il proprio locale pri-
ma ancora dei propri piatti. Un menu di
difficile lettura, per esempio, o macchia-
to o scarabocchiato, non dard una buona
impressione iniziale per quanto poi le
pietanze offerte siano soddisfacenti.

Il successo di un locale & affidato a
tanti piccoli particolari, solo apparente-
mente irrilevanti. Tl primo biglietto da
visita & proprio il mena che, lungi dal-
Iessere solo I’elenco dei piatti del risto-
rante, & in realta uno dei principali stru-
menti di comunicazione e vendita del-
I"azienda. Nel suo libro Paolo Guidi, in-
fatti, afferma che il menu deve sapere
svolgere una serie di funzioni oltre a
vendere i piatti e indirizzare il cliente
nella scelta: invogliarlo, stuzzicarne la
fantasia e I’appetito, stimolarlo e incu-
riosirlo, soddisfare “gli occhi della
mente”, emozionarlo e rassicurarlo.
Tutto questo senza dimenticare la fun-
zione fondamentale: spiegare il piatto.
Se un cliente legge “antipasto della ca-
sa” senza alcuna descrizione delle com-
ponenti di quel piatto, probabilmente o
scegliera altro o dovra chiedere al per-
sonale a disposizione cosa ¢'¢ in quel-
I"antipasto. Questo & tempo perso per
un cameriere ed € il risultato di un
menu fatto male. E anche vero pero che
il migliore menii & rappresentato dal
personale: i clienti che desiderano esse-
re consigliati il piu delle volte si affida-
no alle sue dritte. Un bravo cameriere
sa indirizzare la vendita anche in fun-
zione delle scorte di magazzino e, uti-
lizzando I'empatia, riesce a intercettare
le esigenze dei clienti ai tavoli e a pro-
porre i piatti che pit riusciranno a sod-
disfarli. A ogni modo, meglio evitare di
portare al tavolo un numero di men in-
feriore a quello dei commensali e
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