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Prefazione
alla collana le bussole

Pasta e pizza sono il tandem del gusto che viene in mente quando si pensa 
all’esportazione cultural-alimentare dell’Italia nel mondo, eppure c’è anche 
un’altra grande eccellenza della nostra tradizione alimentare che – cono dopo 
cono – ha colonizzato il pianeta e tratteggiato l’italian way of life: il gelato. 

A cavallo tra artigianalità e somministrazione, quello della gelateria è un mo-
dello di business certamente sempli� cato rispetto alla ristorazione, eppure vive 
un mercato insidioso con piccoli margini e concorrenza in espansione. D’altra 
parte, proprio la gelateria contribuisce all’offerta commerciale minuta dei luo-
ghi, entrando nelle abitudini delle persone e nei ricordi dei visitatori. Per questo, 
Confcommercio ha deciso di dedicare un volume della sua Collana Editoriale Le 
Bussole proprio al mondo delle gelaterie, studiando grazie alla collaborazione 
con FIPE il dettaglio e le prospettive di un business solo apparentemente sem-
plice, come dimostra l’elevato turnover di queste attività nelle principali città 
italiane.

Con lo stile tipico di questi volumi – dedicati all’innovazione e alla crescita del 
terziario di mercato in modo concreto, pratico, accessibile e, allo stesso tempo, 
manageriale – le pagine che seguono cercano di presentare esempi di successo 
nel settore e di superare tanti luoghi comuni sulla capacità e la possibilità di 
innovare da parte di comparti considerati “tradizionali” e delle imprese più pic-
cole. Imprese piccole che possono però diventare grandi, grazie all’affetto di 
generazioni di consumatori e alla capacità di applicare strumenti di gestione e 
leve competitive consapevoli, dando a tanti giovani che scelgono questa avven-
tura oltre ad un sogno, anche un’opportunità.

Carlo Sangalli
Presidente Confcommercio-Imprese per l’Italia
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Prefazione alla bussola 
La gelateria

Con questo volume FIPE impiatta la terza portata del “triangolo del gusto” de 
Le Bussole di Confcommercio, a cui si aggiunge l’approfondimento verticale del 
Focus sulle prenotazioni online. Dopo la Ristorazione e il Bar, infatti, si è deciso 
di dedicare attenzione al mondo della gelateria: croce e delizia di tanti impren-
ditori, sembra un mercato facile, ma non lo è affatto. In Italia, sono circa 39mila 
le gelaterie nei diversi formati distributivi, circa un decimo del totale dei Pubblici 
Esercizi, e – come si legge tra le pagine che seguono – le gelaterie artigianali 
impiegano 74mila addetti per un giro d’affari di circa 4,2 miliardi di euro. 

Quella della gelateria è un’attività che nel tempo si è adattata ai nuovi stili di 
vita e ai nuovi modelli di consumo, con un’offerta  estremamente diversi� cata, 
che va da locali tradizionali, espressi da affezionati gelatai di quartiere quanto 
da blasonati marchi storici, a gelaterie “trendy”, che intercettano la movida del 
passeggio, � no alla “gelateria in rete”, con innovativi esercizi di catena – a ge-
stione diretta o in franchising –, e i � agship store dei grandi marchi industriali, 
che hanno favorito una crescita dei consumi, proponendo un prodotto ormai 
consumato tutto l’anno e non più solo durante il periodo estivo.

Queste attività sono dunque una porzione non residuale del comparto della 
somministrazione, tuttavia proprio la gelateria sconta – per tendenza monopro-
dotto, diffusa stagionalità e implicazione dell’artigianalità – il luogo comune che 
af� igge le attività di bar e caffetteria. All’apparenza, cioè, si evidenzia un mer-
cato in espansione, il gradimento e la curiosità dei consumatori e a molti appare 
un modo introduttivo per misurarsi piccoli imprenditori; nei fatti, si trova però 
anche un turnover altissimo di settore, molta concorrenza e margini ridotti. E’ 
però proprio in contesti come questo che conoscere il mercato, svolgere un mo-
dello di business credibile e impegnarsi ad innovare in modo sensibile diventa 
tanto più strategico e decisivo per avere prospettive di successo imprendito-
riale. In questa Bussola si recupera così prima di tutto una mappa di contesto 
e tante indicazioni fattive per chi vuole misurarsi in questo settore, così come 
per chi vuole ripensare il suo posizionamento, ma si trova anche uno spunto di 
ri� essione per chi vuole affrontare il food italiano nel suo complesso con uno 
sguardo consapevole.
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Va infatti considerato che il mercato italiano del gelato rappresenta addirittura 
il 30% di quello mondiale e che, similmente a quanto accade in generale per il 
mondo della Ristorazione, il successo di questo comparto ha un’eco che va ben 
oltre il diametro di un cono. Qui è infatti ancora una volta auspicabile ragionare 
in ottica di Made in Italy, di � liera e soprattutto di valorizzazione dell’esperienza 
di acquisto e consumo in Italia, che poi traina non solo i � ussi turistici, ma anche 
la reputation e l’esportazione dei prodotti e dei servizi commerciali italiani del 
food, e non solo. Tanto più che l’emigrazione italiana ha portato ovunque, 
con tante piccole, straordinarie e faticose storie individuali, la tradizione del 
gelato italiano, persino s� dando i consumi dei Paesi “freddi”, e sulla scia aperta 
da questi piccoli passi hanno camminato poi anche le grandi industrie dei 
macchinari per gelato, della fornitura dei semilavorati e del cosiddetto “gelato 
confezionato”.

Dalla produzione alla commercializzazione, dalla storia – l’inventore del gelato 
moderno pare sia stato il siciliano Francesco Procopio dei Coltelli – allo storytel-
ling, in gelateria si incrociano così diverse � loso� e di consumo ma un unico stile 
di vita: quello italiano, che nel dessert trova un’espressione facilmente acces-
sibile, prêt a manger, ma nondimeno profondamente autentica, culturalmente 
radicata ed economicamente considerevole. Ecco il gelato, dunque: non “dulcis 
in fundo”, ma “primus inter pares” del mondo della ristorazione italiana, che 
muove stili di vita, ma anche una � liera che dal retail all’industria continua a 
generare valore nel tempo, portando valore aggiunto alla nostra economia.

Lino Enrico Stoppani
Presidente Fipe
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introduzione

Questa nuova guida della Collana Le Bussole è dedicata ai tanti imprenditori del 
mondo della gelateria artigianale ed a quelli che aspirano a diventarlo. Sono 
oltre 35 mila alla guida di diversi format commerciali che vanno dal bar gelate-
ria, alla gelateria-pasticceria, alla gelateria “pura” sia con attività annuale che 
stagionale.

Un piccolo “popolo” di imprenditori che hanno trasformato un prodotto in un’eccel-
lenza del made in Italy conosciuta e apprezzata in tutto il mondo e, purtroppo, anche 
imitata. D’altra parte non bisogna dimenticare che si copia solo da quelli bravi. 

Per gli italiani il gelato artigianale è tante cose insieme: piacere, qualità, salubrità, 
convivialità, tempo libero. Per l’Italia è prestigio, immagine, posti di lavoro, valore 
aggiunto, � liere della meccanica e dell’agro-alimentare con una forte proiezione 
verso l’export.

Dentro questo spazio, fatto di emozioni e grandezze economiche, stanno le 
straordinarie caratteristiche di un comparto che può e deve ancora dispiegare le 
grandi potenzialità di sviluppo di cui è portatore non tanto nella dimensione del 
prodotto, già eccellente, quanto invece in quella più strettamente  imprendito-
riale. Ed è proprio su quest’ultimo aspetto che la guida si concentra non con la 
presunzione di insegnare il “mestiere” a chi lo fa già in modo brillante ma con 
l’obiettivo di fornire strumenti per migliorare il business o per avviarlo con la ne-
cessaria consapevolezza.

«In questa Bussola si recupera così prima di tutto una mappa di contesto e tante 
indicazioni fattive per chi vuole misurarsi in questo settore, così come per chi 
vuole ripensare il suo posizionamento, ma si trova anche uno spunto di ri� es-
sione per chi vuole affrontare il food italiano nel suo complesso con uno sguardo 
consapevole». Con queste parole, nella sua prefazione, il presidente Stoppani dà 
pieno signi� cato alle ragioni che ci hanno spinto a scrivere questa nuova Bussola. 
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Ad esse ne aggiungo un’altra. La volontà di affermare la “dignità” imprenditoriale 
di un comparto a cui poco si guarda sotto questo pro� lo forse perché distratti da 
un prodotto che prende per la gola.

La guida vuole parlare alle imprese ed agli imprenditori affrontando le problema-
tiche principali della vita quotidiana di una gelateria con un linguaggio pratico, 
semplice ed ef� cace. 

Si articola in 9 capitoli ricchi di dati, gra� ci, casi di studio, esempi e foto per far 
toccare con mano la concretezza di ciò di cui si parla.

Il capitolo 1 descrive il sistema competitivo della gelateria mettendo insieme, 
con un signi� cativo sforzo di razionalizzazione,  i dati che provengono da di-
verse fonti. Un lavoro reso ancor più complicato dal fatto che la gelateria convive 
spesso all’interno di altre attività, bar e pasticcerie su tutte, per le quali non esiste 
un sistema di rilevazione uf� ciale in grado di fornire numeri precisi sulla consi-
stenza imprenditoriale.
La gelateria è un’attività che fa della specializzazione e dell’ibridazione due facce 
della stessa medaglia. La ricostruzione delle dimensioni e del pro� lo del mercato 
sia dal lato dell’offerta che da quello della domanda è arricchita da ulteriori ap-
profondimenti su comportamenti e occasioni di consumo, modalità di frequenta-
zione e criteri di scelta della gelateria con il supporto di gra� ci e tabelle.

Il capitolo 2 descrive le basi per avviare una gelateria e per farla funzionare. Lo 
fa  mettendo in evidenza gli elementi costitutivi e le modalità di elaborazione di 
un business plan e fornendo una serie di semplici ma ef� caci strumenti � nalizzati 
ad effettuare l’analisi della concorrenza e del posizionamento di mercato della 
propria iniziativa imprenditoriale rispetto ai concorrenti. Non mancano tuttavia i 
riferimenti a personale, prezzi e costi.

Il capitolo 3 si focalizza sui criteri per de� nire e sviluppare un concept nel caso 
di una nuova gelateria o di mettere meglio a fuoco quello di una gelateria già 
avviata nel caso non fosse suf� cientemente caratterizzato. Brand positioning, 
target, strategia comunicativa sono gli snodi di un approfondimento che ha l’o-
biettivo di sensibilizzare gli imprenditori sull’importanza di dare coerenza a tutti 
gli elementi che caratterizzano la propria azienda perché il prodotto dell’attività 
non è soltanto il gelato ma la gelateria nel suo insieme. Per farlo si ricorre alla 
descrizione di un signi� cativo numero di casi di studio dei quali vengono indicati 
gli elementi caratteristici in termini di  prodotto, ambiente e stile di servizio. 

Il capitolo 4 è dedicato ad un asset essenziale dell’attività: la location. Con un lin-
guaggio immediato e con l’ausilio di esempi vengono indicati i criteri di classi� ca-
zione e di scelta della location e il legame tra location e fatturato con l’obiettivo di 
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illustrare all’imprenditore tutte le variabili che vanno considerate quando si sta per 
compiere una delle scelte più importanti nella realizzazione dell’idea di business. 
Alcuni strumenti possono essere utilizzati anche dagli imprenditori già in attività 
per valutare se il potenziale della propria location è compiutamente sfruttato.

Il capitolo 5 si concentra su assortimento e formazione del prezzo e introduce, 
con una serie di dettagliati richiami ad importanti esperienze, il concetto di valore 
percepito. Comprendere che la scelta dell’assortimento è una determinante del 
posizionamento della gelateria nella mente del consumatore e che la leva del 
prezzo è uno strumento di comunicazione essenziale per “parlare” ai clienti sono 
i due obiettivi principali del capitolo.

Una guida di business non poteva trascurare un tema centrale della gestione di 
un’azienda: il conto economico. Lo fa nel capitolo 6 dove si passano in rassegna 
le più importanti voci di costo dell’attività, si danno indicazioni sui principali fattori 
che incidono sul fatturato della gelateria e si rappresenta un piano di investimenti 
per avviare un’attività.

Il capitolo 7 è dedicato all’approfondimento dei trend della domanda e dell’of-
ferta. Intercettare i segnali del mercato è un compito da cui nessuna impresa può 
prescindere soprattutto in un’epoca di trasformazioni come quella che stiamo 
vivendo. Nuovi stili di vita, nuovi modelli di consumo, cambiamenti demogra� ci, 
innovazione tecnologica sono solo alcuni dei punti di uno spazio in movimento in 
cui anche una piccola gelateria deve sapersi orientare. Abbiamo così identi� cato 
alcuni trend socio-culturali che caratterizzano oggi la domanda mettendone in 
evidenza impatto sul mondo della gelateria e risposte delle imprese.

Il capitolo 8 è interamente dedicato alla novità del food delivery nel tentativo 
di approfondire se questo strumento è già o può diventare una leva di business 
anche per la gelateria. Lo abbiamo fatto mettendo in relazione la vivacità del 
trend relativo alla consegna di cibo a domicilio e il ruolo importante che già oggi 
l’asporto ricopre nel business del gelato e soprattutto dando voce ai protagonisti 
del settore. E, in� ne, non abbiamo trascurato le criticità che pure questo nuovo 
servizio esprime.

In conclusione, e siamo al capitolo 9, non poteva mancare una panoramica 
sull’utilizzo delle nuove tecnologie in chiave di marketing. Saper utilizzare il dop-
pio pedale della comunicazione online e of� ine sta diventando una necessità per 
qualsiasi azienda mentre la reputazione viaggia sempre di più sulla rete. L’impor-
tanza del sito web e dei social, piaccia o no, è in continua crescita e va gestita con 
attenzione e competenza.
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Partendo da esperienze concrete abbiamo messo in evidenza opportunità e cri-
ticità dei diversi strumenti disponibili per mettere in guardia le imprese dal com-
mettere errori già fatti da altri o per cogliere le buone pratiche che pure non 
mancano.

Nell’auspicio che i tanti imprenditori del settore, e coloro che si accingono a di-
ventarlo, possano trovare nella guida elementi di ispirazione per migliorare il busi-
ness e per fare impresa, desidero ringraziare tutti coloro che hanno reso possibile 
la sua realizzazione e auguro a tutti buona lettura.

Luciano Sbraga
Responsabile Centro Studi Fipe-Confcommercio
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1° La collana “Le Bussole”

Un negozio al dettaglio, un bar, un ristorante, un albergo, e tante altre iniziative 
imprenditoriali nel mondo dei servizi, anche piccole, sono innanzitutto imprese 
e, esattamente come le grandi imprese, richiedono competenze manageriali, di 
marketing, di piani� cazione, di gestione del personale e dei meccanismi di funzio-
namento e di redditività del business.
Per avere successo è sempre più necessario conoscere le innovazioni del settore e 
le preferenze dei consumatori, anche guardando a cosa succede all’estero, ed è 
necessario adattarsi al mutamento del mercato prendendo decisioni strategiche 
che modi� cano l’offerta e il modello di business trasformando l’impresa, a volte 
anche profondamente.

Ed è proprio partendo da queste considerazioni che Confcommercio-Imprese per 
l’Italia ha sviluppato la collana “Le Bussole”: una linea di pubblicazioni pratiche, 
operative, scritte con un linguaggio concreto, in formato di guida e focalizzate 
sul core business delle imprese associate, soprattutto di quelle operanti in settori 
cosiddetti “tradizionali”, che poi, guardando alle innovazioni che sono in grado 
di produrre, tanto tradizionali non sono.

Ogni Bussola è curata dal Settore Marketing, Innovazione e Internazionalizza-
zione della Confederazione insieme all’Associazione di categoria di riferimento 
aderente al Sistema Confcommercio (FIPE per la Ristorazione, per il Bar e per 
la Gelateria, FIDA per il Dettaglio Alimentare, ecc.). Infatti, tra le tante imprese 
associate sparse sul territorio sono presenti casi di eccellenza (imprenditoriale, 
operativa, manageriale...), e uno dei principali compiti di una organizzazione di 
rappresentanza è quello di mettere a sistema le migliori competenze ed espe-
rienze del proprio bacino associativo.

Le Bussole sono corredate da speci� che ricerche di mercato sulle preferenze dei 
consumatori, soprattutto relativamente ai criteri di scelta di un esercizio commer-
ciale e da analisi approfondite dei principali trend di domanda e offerta nazionali 
ed internazionali, con l’illustrazione di molti casi pratici da cui trarre ispirazione.
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Particolare attenzione, proprio per gli obiettivi della collana, è dedicata agli aspetti 
economici e di gestione del business, riportando analisi, ratios e indicatori di per-
formance originali, dif� cilmente reperibili per il mercato italiano.

Le guide di business della collana “Le Bussole”, af� ancate da speci� che mono-
gra� e e approfondimenti su aspetti particolari della gestione di un esercizio com-
merciale (i Focus delle Bussole, cfr. pagina successiva), vogliono rappresentare uno 
strumento operativo di gestione, una fonte di ispirazione, un insieme di suggeri-
menti per gli imprenditori, sia che si tratti di operatori già avviati, sia che si tratti 
di giovani che intendono entrare nel settore. 

Le Bussole già pubblicate

Giugno 2015 Ottobre 2015 Dicembre 2015 Ottobre 2016

Ottobre 2017 Gennaio 2020 

CO-RETAIL.
COLLABORARE 
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Gennaio 2020 
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Collana Le Bussole

Settembre 2013 Ottobre 2013
(2a ed. aprile 2018)

Settembre 2014
(2a ed. aprile 2018)

Novembre 2014



I Focus delle Bussole 

Attraverso la redazione delle Bussole, la Confederazione, insieme alle Federa-
zioni, individua alcuni temi speci� ci, ma strategici, trasversali a categorie diverse, 
in grado di stimolare il modo di vendere e di offrire servizi degli imprenditori del 
terziario.

A questi temi sono dedicati I Focus delle Bussole, pratiche monogra� e su aspetti 
particolari della gestione di un esercizio commerciale e, più in generale, di una 
azienda, realizzate in collaborazione con partner leader nei rispettivi settori.

I Focus già pubblicati

Settembre 2015 Ottobre 2015
(2a ed. febbraio 2018)

Luglio 2016 Maggio 2018

NEUROMARKETING
NEL NEGOZIO
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LA GELATERIA

Una gelateria, un bar, un negozio al dettaglio, un ristorante e tante 
altre iniziative imprenditoriali nel mondo dei servizi, anche piccole, sono 
innanzitutto imprese e, esattamente come le grandi imprese, richiedono 
competenze manageriali, di marketing, di pianifi cazione, di gestione del 
personale e dei meccanismi di funzionamento e di redditività del business. 
Per avere successo è sempre più necessario conoscere le innovazioni del 
settore e le preferenze dei consumatori, anche guardando a cosa succede 
all’estero, ed è necessario adattarsi al mutamento del mercato prendendo 
decisioni strategiche che modifi cano l’offerta ed il modello di business 
trasformando l’impresa, a volte anche profondamente.
I manuali della Collana “Le Bussole”, sviluppati dalla confederazione 
insieme alle principali associazioni di categoria, vogliono rappresentare 
uno strumento operativo di gestione, una fonte di ispirazione, un insieme di 
suggerimenti per gli imprenditori, sia che si tratti di operatori già avanti, sia 
che si tratti di giovani che intendono entrare nel settore.

https://lebussole.confcommercio.it

lebussole@confcommercio.it

gelateria@� pe.it

Collana Le Bussole


