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Confcommercio-Imprese per l’Italia è da sempre attenta ai temi dell’innovazione 
e dal 2009 organizza, ogni anno, il “Premio Nazionale per l’Innovazione” nelle 
categorie Commercio, Turismo, ICT nei Servizi e Service Design per promuovere e 
valorizzare i progetti innovativi del mondo dei servizi.

La collana “Le Bussole” si inserisce, dunque, in una più ampia attività della Con-
federazione per condividere con le nostre imprese esempi pratici e operativi di 
innovazione. Infatti, quando si tratta di settori dei servizi, soprattutto quelli co-
siddetti “tradizionali” quali il commercio o il turismo, c’è il diffuso pregiudizio che 
l’innovazione sia altrove. In realtà così non è perché innovazione significa anche 
nuovi modelli organizzativi e di marketing, nuovi modelli di business, nuovi formati 
distributivi, nuovi modi di interagire col cliente e col mercato, con e senza l’utilizzo 
di nuove tecnologie. 

Come vedremo in questa guida dedicata alla ristorazione, innovazione può signi-
ficare prenotare un tavolo o ordinare un piatto con una app per il telefonino, ma 
anche cucinare solo al vapore o proporre alta cucina con ingredienti “poveri” a 
prezzi accessibili. Insomma, innovare è alla portata di tutti, e l’imprenditore che 
innova è anche quello che esce prima e più competitivo dalla crisi. Ecco perché 
una rappresentanza di impresa al passo coi tempi deve saper produrre e promuo-
vere innovazione, percorso che Confcommercio ha intrapreso da tempo, per poter 
offrire adeguato supporto alle imprese del commercio, del turismo, dei servizi e 
del trasporto.
 
Le guide della collana “Le Bussole”, sviluppate dalla Confederazione insieme alle 
principali Associazioni di Categoria, e supportate da specifiche ricerche sulle prefe-
renze dei consumatori e sui criteri di scelta di un esercizio commerciale, vogliono 
quindi rappresentare non solo un veicolo di divulgazione di queste competenze, 
ma anche uno strumento operativo di gestione, un insieme di suggerimenti per i 
nostri imprenditori, sia che si tratti di operatori già avviati, sia che si tratti di giovani 
che intendono entrare nel settore.

Carlo Sangalli
Presidente Confcommercio-Imprese per l’Italia
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Le guide di cui solitamente si parla a proposito di ristoranti sono quelle turistico-ga-
stronomiche, utili a dare indicazioni su qualità e caratteristiche dell’offerta. Sono ini-
ziative editoriali a cui guardiamo con attenzione, ma che non rientrano, tuttavia, tra 
le finalità di una Associazione di rappresentanza delle Imprese. 
Al contrario, la Guida che qui presentiamo ha caratteristiche ben diverse, a comin-
ciare da quella di voler essere espressione di un modo innovativo di intendere l’im-
pegno sindacale, attento anche alle dinamiche competitive dell’impresa. Quotidia-
namente molti operatori della ristorazione sono alle prese con problemi di carattere 
gestionale, di relazione con i clienti e con i fornitori, con una concorrenza sempre più 
agguerrita anche a causa di norme che hanno profondamente cambiato l’offerta, e 
sono chiamati a confrontarsi con criticità spesso insuperabili, soprattutto quando le 
dimensioni aziendali sono contenute. 
Diversa, ma simile per difficoltà, è la situazione di chi decide di investire nel settore, 
a partire dalla priorità di dover acquisire, oltre alle necessarie competenze profes-
sionali,  informazioni che non si trovano, semplicemente perché non ci sono o sono 
frammentate o, ancora, richiedono un profondo adattamento al progetto. Un’asso-
ciazione come Fipe, da sempre riferimento sindacale della ristorazione, ha il dovere 
di essere ancora più vicina alla realtà delle imprese, favorendo la costruzione di un 
sistema competitivo migliore e, contemporaneamente, stimolando, ad ogni livello, 
la cultura d’impresa, perché il tessuto imprenditoriale del settore cresca in qualità e 
competenze manageriali.
Insomma, per fare un pubblico esercizio di successo serve sempre di più un bravo 
imprenditore, portatore di competenze diffuse nella gestione, nei campi della merce-
ologia, dell’amministrazione e della comunicazione. Questa guida operativa intende 
approfondire le molteplici problematiche di un’impresa di ristorazione, spesso sot-
tovalutate dagli stessi addetti ai lavori con la conseguenza di generare un forte turn 
over imprenditoriale per via di insuccessi causati anche da un approccio improvvisato 
e approssimativo al business. 
Come Fipe abbiamo l’ambizione, oltre che il dovere,  di contribuire a fare imprese più 
solide, nel loro interesse, ma anche in quello delle Associazioni che devono crescere 
nel modo di intendere l’assistenza alle aziende rappresentate.
Ci auguriamo che lo strumento possa essere apprezzato da chi vuole fare, o già fa, 
impresa in un settore, quello della ristorazione, che oggi più che mai  richiede valori 
e competenze.

Lino Enrico Stoppani
Presidente Fipe
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