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DALLA CAFFETTERIA ALLA GELATERIA:  
I NUOVI FORMAT DEL BAR DI SUCCESSO 

I trend dell’offerta 

Ottobre, 2011 

Rimini, 23 gennaio 



DI CHE NUMERI PARLIAMO? 
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RETE E MERCATO AFH 
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133.000 
BAR 

21 
MILIARDI 

39.000 
ATTIVITÀ CHE 

VENDONO 
GELATO  

4 
MILIARDI 

I bar rappresentano il 43% della rete 
AFH  e il 26% del mercato 

Il gelato è presente nel 13% della rete 
AFH e genera il 5% del mercato 

+20% 
‘05-’15 

+12% 
‘05-’15 

+2% 
‘15-’16 



 QUALI MACRO-TENDENZE GUIDERANNO L’EVOLUZIONE 
DELLE OFFERTE DI BAR E GELATERIE? 
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per rispondere a bisogni ludici/funzionali e di concentrazione degli 
acquisti degli avventori … e recuperare fatturato 

INTEGRAZIONE 
DI SERVIZI 



 I GESTORI RECUPERANO FATTURATO INTEGRANDO L’OFFERTA 
CORE CON ALTRI SERVIZI 
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27% 34% 

2010 2016 

 Sebbene il fatturato complessivo del canale 
bar sia rimasto tutto sommato stabile in 
questi anni di crisi, cresce la quota di bar 
basso performanti: un bar su tre fattura con 
la somministrazione meno di 110 mila euro 
all’anno 

Come stanno 

recuperando  

fatturato i bar? 

85% 77% 

15% 23% 

2013 2016 

SOMMINISTRAZIONE ALTRO 

 Si riduce la quota di fatturato derivante dalla 
somministrazione a favore di altre fonti di 
fatturato 

Quota di bar che fatturano con la 
somministrazione meno di 110mila € 



L’OFFERTA DEI BAR SI ARRICCHISCE DI SERVIZI CHE GENERANO IL 
23% DEL FATTURATO  

5 

Giochi e slot machines  
(Lottomatica/Sisal, Slot Machines, Videogames, …) 

38,9%  

Pay tv  
(satellite e/o digitale terrestre) 22,3%  

Intrattenimento con  
eventi, degustazioni,…   31,9%  

Servizi 
(Pagamenti, ricariche, ticketing, …) 

22,0%  

Tabacchi e prodotti di monopolio 17,3%  

Wi-fi e postazioni internet 21,1%  

9%  Biliardo e carte 

7% 11% 

2013 2016 

3% 5% 

5% 7% 

15% 23% 

Quota fatturato generato con: 

Il 16% dei bar ha adottato questo 
modello di business e genera oltre il 
40% del fatturato con servizi diversi 

dalla somministrazione  



 QUALI MACRO-TENDENZE GUIDERANNO L’EVOLUZIONE 
DELLE OFFERTE DI BAR E GELATERIE? 
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INTEGRAZIONE 
DI SERVIZI 

IBRIDAZIONE 
CON OFFERTE 
ARTIGIANALI 

per valorizzare offerte complementari (somministrazione + vendita) 
sfruttando il trend della ricerca di qualità da parte degli avventori 



BAR + GELATERIA + PASTICCERIA + PANETTERIA: 
insieme per un’offerta di qualità 
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BAR CON ATTIVITÀ DI 
AUTOPRODUZIONE  

68,0%  

Pasticceria 13% 

Gelateria 9% 

OFFERTE “ARTIGIANALI” 
INSERITE IN ALTRE 

ATTIVITÀ 

GELATERIE PASTICCERIE PANETTERIE 

39.000 22.000 36.000 

70,0%  14,0% 

Panetteria 4% 

Circa il 18% dei bar valorizza la propria 
attività con un offerta di prodotti artigianali 
che generano circa il 30% del fatturato 

Quasi 2 gestori di bar su 10 
sono interessati ad 
aumentare la loro offerta di 
pdt “artigianali” e lo sono in 
particolare gli operatori più 
evoluti 



 QUALI MACRO-TENDENZE GUIDERANNO L’EVOLUZIONE 
DELLE OFFERTE DI BAR E GELATERIE? 
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INTEGRAZIONE 
DI SERVIZI 

IBRIDAZIONE 
CON OFFERTE 
ARTIGIANALI 

SPECIALIZZAZIONI 
“HARD” 

per rispondere ai bisogni di un consumatore evoluto e vincere una 
concorrenza sempre più agguerrita 
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LA SPECIALIZZAZIONE PAGA, MA DEVE ESSERE “HARD”,  
SOFFRONO GLI OPERATORI GENERALISTI 

27% 25% 
21% 20% 

7% 9% 
17% 19% 

2007 2010 2013 2016 

Bar non specializzati Bar multi specializzati 

+ 13.000 BAR MULTISPECIALIZZATI 

- 9.000 BAR NON SPECIALIZZATI 

La specializzazione paga: i bar specializzati hanno 
performance superiori ai bar generalisti …                              … 

è sufficiente specializzarsi per crescere? 
 

SERVE UNA SPECIALIZZAZIONE “HARD” PER VINCERE LA 
CONCORRENZA 

12 15 
18 

16 
14 

2004 2007 2010 2013 2016 

% DI CLIENTI OCCASIONE LUNCH 
Si riduce la quota di clienti che pranzano al bar   in un 

mercato sempre più competitivo, crescono solo gli operatori  
nei quali tutti gli elementi del sistema di offerta sostengono 

la specializzazione   
bar lunch con cucina +20% in 3 anni 



 QUALI MACRO-TENDENZE GUIDERANNO L’EVOLUZIONE 
DELLE OFFERTE DI BAR E GELATERIE? 
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INTEGRAZIONE 
DI SERVIZI 

IBRIDAZIONE 
CON OFFERTE 
ARTIGIANALI 

SPECIALIZZAZIONI 
“HARD” 

ON THE GO 
STREET FOOD 

FOOD DELIVERY 

per superare i vincoli di una produttività legata ai fattori spazio/lavoro, i 
limiti della prossimità e soddisfare i bisogni di un consumatore più mobile 
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VERSO LA MOBILITÀ: offerte on the go, street food e food delivery 

  La ristorazione commerciale, che in Italia ha ancora un peso limitato 
(14%), svolge però un’importante ruolo di  promotrice dell’innovazione 
favorendo la diffusione di modelli  di offerta caratterizzati dall’integrazione 
di una proposta on the go e/o a libero servizio che consente di: 

 soddisfare i bisogni di un consumatore più mobile, che ha meno 
tempo 

 aumentare il fatturato senza aumentare in modo proporzionale i 
costi dello spazio e del lavoro 

  Food Delivery  per superare i limiti della prossimità (resta il primo 
fattore di scelta per il consumatore)  

 FD segmento di mercato oggi in rapida espansione, ma ancora marginale 
(400 mio di euro) fenomeno da monitorare 

 Street food l’offerta segue il consumatore per cogliere tutte le 
opportunità spazio/temporali che la domanda offre 

Somministrazione + 
libero servizio 



 QUALI MACRO-TENDENZE GUIDERANNO L’EVOLUZIONE 
DELLE OFFERTE DI BAR E GELATERIE? 
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INTEGRAZIONE 
DI SERVIZI 

IBRIDAZIONE 
CON OFFERTE 
ARTIGIANALI 

SPECIALIZZAZIONI 
“HARD” 

ON THE GO 
STREET FOOD 

FOOD DELIVERY 

ATTENZIONE AL 
BENESSERE 

per rispondere ai bisogni di un consumatore che, anche fuori casa, è 
attento alla salute 
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IL TREND DEL BENESSERE INTERESSA TUTTI I CANALI AFH 

 20% dei gestori di bar ritiene 
importante aumentare l’offerta di 
prodotti “salutistici” 

 5% dei gestori di bar dichiara di 
trattare prodotti biologici 

 50% delle gelaterie tratta gusti 
light e milk free 

 65% degli avventori del fuori casa è 
interessato a trovare prodotti legati 
al benessere  

 54% degli avventori aumenterebbe i 
propri consumi AFH se ci fosse 
un’offerta più allineata alle sue 
esigenze alimentari 

2015 
OFFERTA DI GUSTI PARTICOLARI  74,5% 

senza glutine 72 

a base di yogurt 70 

light/a basso contenuto di grassi 52 

con latte di soia 44 

con latte di riso 30 
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INTEGRAZIONE 
DI SERVIZI 

IBRIDAZIONE 
CON OFFERTE 
ARTIGIANALI 

SPECIALIZZAZIONI 
“HARD” 

ON THE GO 
STREET FOOD 

FOOD DELIVERY 

ATTENZIONE AL 
BENESSERE 

ATTENZIONE 
ALL’IMMAGINE 

per rispondere ai bisogni di un consumatore che cerca esperienze nuove e 
vuole essere stupito da offerte uniche 



 L’AMBIENTE COME ELEMENTO RILEVANTE PER CONNOTARE 
L’ESPERIENZA FUORI CASA 
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L’ambiente assume un ruolo rilevante 
nell’esperienza di consumo fuori casa, così come la 

presentazione del prodotto e la possibilità di 
personalizzazione dell’offerta 

I prodotti dell’industria si devono inserire in 
offerte già fortemente connotate 

 

Il 35% dei gestori di bar non vuole materiale  
di visibilità sponsorizzato 
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INTEGRAZIONE 
DI SERVIZI 

IBRIDAZIONE 
CON OFFERTE 
ARTIGIANALI 

SPECIALIZZAZIONI 
“HARD” 

ON THE GO 
STREET FOOD 

FOOD DELIVERY 

ATTENZIONE AL 
BENESSERE 

ATTENZIONE 
ALL’IMMAGINE 

ATTENZIONE AL 
DIGITAL 

per rispondere ai bisogni di un consumatore social, per fare più attività di 
marketing e sell/out e migliorare le relazioni di filiera 
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IL DIGITALE NON MONDO AFH … C’È PARECCHIA STRADA DA FARE 

 Il 29% dei gestori di bar non utilizza internet 

 Solo il 21% dei bar ha il wi-fi 

 Il 70% dei bar non ha un sito internet 

 Circa il 40% dei bar non è presente sui social 

 Solo il 17% dei gestori ritiene importante essere visibili sulla rete 

 La rete è utilizzata quasi esclusivamente per monitorare la concorrenza 

IL  RUOLO DEL 
DIGITALE OGGI 

NEL BAR 

IL  RUOLO DEL 
DIGITALE DOMANI 

NEL BAR 

SERVIZIO PER SODDISFARE UN AVVENTORE SEMPRE PIÙ SOCIAL 

STRUMENTO PER “FARE MARKETING” 

 comunicazioni vs clienti attuali e potenziali 

 attività di sell-out/promozioni 

STRUMENTO PER STABILIRE RELAZIONI DIRETTE TRA GLI ATTORI DELLA FILIERA AFH 
 tra punti di consumo e intermediari 
 tra punti di consumo e produttori 



I TREND DELL’OFFERTA 

I TREND DELL’OFFERTA SARANNO GUIDATI DA CRESCENTI BISOGNI DI CONSUMO 
ESPERIENZIALI E SOCIALI E DA UNA MAGGIORE COMPETITIVITÀ, … 

 

ALLE SEGMENTAZIONI TRADIZIONALI (OCCASIONI DI CONSUMO, POSIZIONAMENTO DI 
PREZZO, …), DOVRANNO ESSERE AFFIANCATE NUOVE LOGICHE DI LETTURA DEL MERCATO  

 

 CRESCE LA COMPLESSITÀ 

 SPAZI PER L’INNOVAZIONE 

INNOVAZIONE DI PRODOTTO 

DIFFERENZIAZIONE DI FORMATO  

INDUSTRIA 

PUNTO DI 
CONSUMO 

CREARE VALORE MANTENENDO LA MARGINALITÀ 
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