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Agenda

Un momento di scambio tra esperti e ristoratori

ogh15: Arrivo dei partecipanti e colazione

o9h45: Tour dellufficio

10h: Introduzione - Valentina Quattro, TheFork

10h30: Intervento - Francesco Fiorese - Simon-Kucher & Partners
11h: Condivisione delle esperienze tra ristoratori

11h15; Discussione aperta

12h: Conclusione - Valentina Quattro, TheFork

12h10: Saluti

12h30: Fine della sessione
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Il prezzo, o il rapporto qualita-prezzo, é un criterio primario per scegliere un ristorante
P PP q P P P g KUCHER
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Piu di un terzo dei consumatori
considerano il prezzo o il rapporto qualita-prezzo
come #1 fattore determinante per scegliere un ristorante

Fonte: Database progetti di Simon-Kucher & Partners

TheFork | Tavola rotonda | Pricing



| prezzi devono essere gestiti con attenzione: il traffico pué diminuire abbastanza SIMON.$

rapidamente KUCHER

Indicizzato (base 100 = Ciclo 1)

/ T e | Prezzo medio degli
' articoli a listino

I Scontrino medio

| rraffico

Ciclo 1 Ciclo2  Ciclo3 Ciclo 4 Ciclo 5 Ciclo 6 Ciclo 7

Nuovi menu

Fonte: Database progetti di Simon-Kucher & Partners, dati anonimizzati

TheFork | Tavola rotonda | Pricing 8



Allo stesso tempo 'aumento dei prezzi é raggiungibile e necessario per ritornare ai SIMON.$
livelli storici di margine KUCHER

Aumento dei prezzi osservato anno su anno, neutrale in termini di volume (da progetti SK)

@ =N
— USA ' ' Francia & Spagna ' ' Italia . Giappone .Germania

Ristoranti con

visibilita limitata (es. ~+9,2%
McDrive)
Ristoranti con ~+11.5%

visibilita (Dine-in)

Un modo per raggiungere la "neutralita del volume" é quello effettuare aumenti prezzo
sequenziali (diversi e piu piccoli durante I’'anno vs un solo aumento dei prezzi maggiore)

Fonte : Simon-Kucher & Partners

TheFork | Tavola rotonda | Pricing



Per definire i prezzi & necessario utilizzare 3 diversi input

Costi /
Margine

Fonte : Simon-Kucher & Partners

TheFork | Tavola rotonda | Pricing
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Valore
percepito




SIMON .S

Non devono essere i costi a dettare i prezzi KUCHER
Margine Prezzo di vendita & "foodcost" (€)
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Fonte: Database progetti di Simon-Kucher & Partners, dati anonimizzati
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| "prezzi offensivi” devono essere evitati, identificando le soglie psicologiche dei SIMON.$

consumatori KUCHER

lllustrazione : Evoluzioni e sensibilita dei prezzi di una soda

Indicizzazione

(La base 100 & una media settimanale dei volumi e una media dei prezzi lordi dal 2008/02/04 al 2008/03/06) Livello psicologico
raggiunto
| clienti a pranzo sono
120 ! particolarmente sensibili
+10.5% -2.8% Yo +3% con un tasso di cattura
110 A% inferi % ri
. inferiore del 40% rispetto
- I ad altri momenti di
100 - ! nsum
16% g consumo
90 :
—o—\Volume —a—Prezzo !
80
1
1
1
70 : -26.9%
1
60 . : . ; .

Menu primaverile  Menu autunnale Menu primaverile Menu autunnale  Menu primaverile

Fonte: Database progetti di Simon-Kucher & Partners, dati anonimizzati

TheFork | Tavola rotonda | Pricing
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Confronto di diverse gamme di menu

Prezzo
11'€

10'€

€

8¢

7€

6€

S€

4€

E necessario sfruttare le differenze nella disponibilita a pagare

Punti
prezzo
non
utilizzati

Player 1

Fonte: rilevazione dei prezzi ottobre. 2017, ristorante rue du Havre, 75009

TheFork | Tavola rotonda | Pricing

Player 2
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Il prezzo deve essere differenziato in base al ruolo del prodotto

Abilita di offrire ricette/ prodotti differenziati

+ Differenziato

A

SIMON..:
KUCHER

Specialita Destinazione
Ruolo della categoria
nell'esperienza del
cliente
- <€ > +
Prodotti Prodotti
complementari chiave
Complementarita Must-have

Fonte: Simon-Kucher & Partners

TheFork | Tavola rotonda | Pricing
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Il posizionamento del prezzo relativo pudo massimizzare il tasso di acquisto e la spesa SIMON.?
media del consumatore KUCHER

Catena di fast-food Catena di ristorazione classica

No grazie!

Fonte: Database progetti di Simon-Kucher & Partners, dati anonimizzati

TheFork | Tavola rotonda | Pricing 1"



Di conseguenza, un "buon pricing" implica strategie diverse all’interno del menu

Esempio Casual Dining

Traffico
+2,5 ppt.

Fonte: Database progetti di Simon-Kucher & Partners, dati anonimizzati

TheFork | Tavola rotonda | Pricing

Pacchetti

2 Menu
14,90 €
2 Menu
11,90 €

Menu Pranzo 1, 2,3
9,90 €

Categoria 1
Categoria 2
Categoria 3
Categoria 4
Categoria 5
Categoria 6
Categoria 7
Categoria 8
Categoria 9

Categoria 10

Dolci

Bevande

44214444

I

4mmm) Riduzioni selezionate

v

SIMON .S
KUCHER

+8,7%
+12,3%
+3,0%
+2,0%
-0,8%
+6,9%
+0,4%
+1,8%
0%
0%

-1,2%



- - - - .
Sommario: alcuni elementi chiave SIMON 2

KUCHER

1. Valutare la redditivita dei prodotti (% e €)

2. Evitare "prezzi offensivi" identificando le soglie psicologiche dove i clienti diventano
troppo sensibili

3. Accettare di differenziare la redditivita per prodotto:
a) sulla base del ruolo che i prodotti svolgono nel menu / ristorante

b) accettando margini inferiori su alcuni articoli (es. dolci) per vendere di piu e
ottenere un margine aggiuntivo (€)

4. Progettare / riprogettare le offerte differenziando per la disponibilita a pagare (in
relazione a occasioni, budget, ecc.)
5. Effettuare aumenti di prezzo sequenziali nel tempo

Fonte: Simon-Kucher

TheFork | Tavola rotonda | Pricing 1
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Ci sono domande?

www.simon-kucher.com
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Discussione
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Conclusione
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