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Caso Aziendale – Yellow Bar
Nel caso specifico del ristorante, i segmenti di clientela sono:

• Turisti di nazionalità italiana in visita per Firenze che non conoscono ancora il ristorante ma che
vogliono provare i piatti specifici della zona;

• Turisti stranieri (ad es. accompagnati da guide turistiche, indirizzati dai collaboratori del ristorante
o da diverse fonti di pubblicità) che hanno il desiderio di conoscere e apprendere elementi distintivi in
materia di cucina tradizionale italiana.

• La popolazione locale come segmento di clientela è maggiormente definito dai clienti fissi, persone
che frequentemente scelgono Yellow Bar sia per il pranzo o per la cena. Si considera importante anche
la fetta di mercato costituita da fiorentini che non conoscono il ristorante ma che hanno il desiderio di
assaggiare i prodotti realizzati all’interno del locale.

• Gli organizzatori d’eventi rappresentano una parte del mercato a cui ci rivolgiamo con offerte
adatte come: menu fissi, prezzi speciali o piatti di caratura tipica toscana.









Caso Aziendale – Baccarossa
Baccarossa offre valore ai propri clienti principalmente mediante due vettori: 

1. il rapporto qualità/prezzo

2. il design dei piatti e del locale. 

L’imprenditore vuole fermamente evitare di “brandizzare” il locale, poiché attraverso lo sfruttamento
del brand si rischia di generare una moda momentanea, richiedendo il rinnovo del format ad ogni
inversione di tendenza.

L’idea è quindi quella di non creare un’immagine “chiusa” del locale, bensì di fare in modo che il
valore prodotto venga apprezzato in quanto tale e non come sinonimo di status.









Caso Aziendale – Manetti Cotto
I due canali di vendita principali sono

1. il canale diretto;

2. il canale indiretto tramite distributori.

- Vi sono agenti con mandato di rappresentanza per area geografica che percepiscono una
commissione.

- All’estero, vi sono alcuni paesi dove vi è un contratto di esclusiva con l’importatore, mentre in altri
paesi si vende direttamente senza il tramite di un distributore.









Caso Aziendale – Baccarossa
L’azienda instaura e mantiene relazioni con i propri clienti per perseguire alcune
finalità principali:

•Acquisire clienti à creazione di una solida reputazione attraverso l’offerta di un
servizio di qualità che genera passaparola e/o mediante il ricorso ai canali di
comunicazione precedentemente trattati;

•Fidelizzare i clienti à fidelizzazione è l’essenza del business della ristorazione, per
questo motivo l’azienda cerca di massimizzarla attraverso molteplici mezzi.

1) la tipicità del locale è rappresentata dal rapporto personale con la clientela, che è gestito esclusivamente dal
proprietario; questa scelta si giustifica in ragione dell’interesse verso il controllo della relazione con i
clienti, che si spera di mantenere stabile nel tempo, e del naturale turnover del personale di sala, che
altrimenti dovrebbe essere formato ogni volta, comportando costi;

2) la creazione di un’aspettativa, cambiando il menù a seconda della stagionalità;
3) l’incremento delle vendite: come noto, l’impresa opera sia nel business della ristorazione sia in quello dei

corsi di cucina, pertanto si fa leva sulla correlazione tra i due business per incrementare il fatturato ed essere
più competitivi.









Caso Aziendale – Baccarossa

ØI flussi di ricavi derivano dalla vendita dei servizi offerti, applicando prezzi fissi che, per l’attività
ristorativa, variano periodicamente, in relazione alla stagionalità del menù.

ØSporadicamente si ha la vendita di vini non associata all’erogazione del servizio ristorativo, ma
legata a degustazioni guidate che lo chef tiene in relazione a partnership strette con strutture
alberghiere, che offrono ai propri ospiti attività esperienziali enogastronomiche.









Caso Aziendale – Yellow Bar

§Risorse Intellettuali: Il brand Yellow Bar. L’esperienza guadagnata in 40 anni d’esistenza sul mercato
ha arricchito il nome Yellow Bar trasformandolo in punto di riferimento per la maggioranza dei suoi
clienti.

§Risorse Umane: La professionalità dei suoi dipendenti. L’impronta Yellow Bar rimane attaccata ai
valori di ognuno dei dipendenti di questo ristorante. Il training consiste nel comprendere e condividere
la cultura organizzativa dell’azienda.

§Risorse Fisiche: Tra queste annoveriamo (a) posizione geografica del business, (b) piena proprietà
del locale, (c) risorse in materia di macchinari e attrezzatture, (d) qualità delle materie prime usate.

§Risorse Finanziarie: Sono essenzialmente di due tipologie, quali il continuo reinvestimento dell’utile
nell’attività dell’azienda e gli nvestimenti finanziari messi a disposizione da istituti di credito.









Caso Aziendale – Manetti Cotto

ØLe attività chiave consistono nella produzione di pavimenti in cotto sia nella modalità industriale che 
in quella fatto a mano. 

ØL’azienda si occupa dell’intera filiera: dall’ottenimento della terra in cava, passando alla 
macinazione e all’impasto fino ad arrivare alla cottura, l’imballo e trasporto del materiale 
prodotto. 









Caso Aziendale – Baccarossa

ØIl successo dell’attività d’impresa si fonda sull’aver creato relazioni collaborative strategiche con
alcuni soggetti cruciali. Tra questi troviamo al primo posto i fornitori di materie prime e i
produttori vinicoli. Quanto alla prima categoria ci si rivolge a pochi, selezionati soggetti di fiducia
(tre per il pesce, due per la carne, uno per frutta e verdura), mentre per quanto riguarda il vino,
l’imprenditore ha rapporti personali con circa trecento produttori, per l’80% di provenienza italiana.

ØUn’altra partnership chiave è indubbiamente costituita dalle alleanze strategiche con aziende non
concorrenti, nel caso specifico rappresentate da convenzioni strette con alcuni alberghi per l’offerta ai
loro ospiti di degustazioni guidate presso il ristorante.









Caso Aziendale – Manetti Cotto

Le voci di costo principale nel bilancio dell’azienda sono:

1. la manodopera

2. il metano

3. l’energia elettrica

4. gli ammortamenti degli impianti e dei fabbricati

Da citare anche le commissioni da corrispondere agli agenti di vendita e l’incidenza dei costi fissi
sull’ammontare dei costi totali almeno del medio periodo.




