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READY TO EAT

di Luca Zappi

Dalla vendita al consumo: enoteche, macellerie, salumerie e pescherie, luoghi nati prettamente per la vendita, si stahno
trasformando in locali dove si pranza o si celebra il rito dell’aperitivo, insomma si consuma, vivendo una vera e propria
experience. E |a risposta degli operatori specializzati all'offerta sempre pili qualificata della g.d.0 e al cambiamento di
abitudini del consumatore. E nei prossimi numeri parleremo di un altro aspetto collegato, le cantine che aprono ristoranti.

Aperitivo in pescheria, cena in macelleria, dopocena in canti-
na. Oggi non solo si puo fare, ma sta diventando una tenden-
za sempre pit diffusa e stimolante per il consumatore finale.
La trasformazione dei negozi dalla vendita al consumeo &

atto, € non soltanto nelle grandi cittd. La ragione? Semplice,
il recupero di vendite e margini dalla concorrenza sem-
pre pitt forte della grande distribuzione, che si sta spingendo
verso la vendita di prodotti di qualita superiore € le specialita
regionali, una volta appannaggio della piccola distribuzione
indipendente. E oggi ¢i si & messo anche I'e-commerce. Ma le
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‘botteghe’ hanno individuato la risposta: il servizio, o meglio,
utilizzando un termine anglofono che rende meglio l'idea,
la shopping experience, e cioé un’offerta molto pit ricca in
cui entrano in gioco, oltre al prodotto, la sua preparazione,
I'ambiente in cui viene consumato e il servizio fornito per il
consumo. Tutto cio ha trovato il terreno fertile dato dal cam-
biamento delle abitudini dei consumatori, che hanno

meno voglia e tempo di cucinare e pit budget di

per il fuori . Lalternativa, per molti, sarebbe sta

di chiudere.
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In aitte, gli intemi di Damini e Affini, Arzignano (Vi)
A destra, Giorgio e Gianpietra Darnini

1l passaggio talvolta & stato immediato, in quanto appartene-
va al dna aziendale. E il caso delle latterie milanesi (come la
“Vecchia Latteria” di via dell'Unione, in attivita dal 1952) che
sono rifiorite proprio grazie alla formula trattoria. A queste si
sono aggiunte macellerie con angolo degustazione, pescherie
affollate nell’ora dell’aperitivo tra ostriche e champagne,
enoteche che investono nella ristorazione e molte altre for
mule originali. Lultima apertura eccellente ¢ quella di Sergio
Motta a Bellinzago. Il macellaio dei vip lombardi — di questo
punto vendita hanno scritto che é l'ultima cosa rimasta in
comune tra Silvio Berlusconi e Veronica Lario, entrambi suoi
clienti affezionati - ha recentemente inaugurato un ristorante
nel quale accoglie i clienti al banco affettando prosciutti di
manzo e sminuzzando salsicce fresche di giornata, pratica-
mente un sushi suino. Quindi li fa accomodare in sala serven-
do loro il “piatto forte”, un taglio anteriore di carne bovina
passata per ore allo spiedo, e tante altre “chicche” provenienti
dalla macelleria di famiglia. Perché un ristorante? Un po’
per completare la filiera (i Motta selezionano, macellano e
lavorano tutte le loro carni), un po’ per realizzare un sogno
e soprattutto per valotizzare quella parte bovina, l'anterio-
re, che essendo indicata per arrosti e bolliti si vende molto
d'inverno e poco d'estate. Cosi, individuata la ricetta, ecco la
soluzione: la prepariamo direttamente noi. “La prossima sard
probabilmente 'estate migliore della mia carriera” scommette
Sergio Motta, che ha aperto il ristorante lo scorso 10 ottobre.
In cucina due bravi chef cresciuti sotto l'ala di Luca Brasi (gia
chef de La Lucanda), servizio informale in sala e lui, il macel-
laio, a coordinare il tutto. Altri vantaggi del “salto” da vendita
a consumo? “Il ristorante € una grossa valvola di sfogo per la
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macelleria: il fine settimana siamo setpre al completo e di
conseguenza abbiamo dovuto aumentare la produzione. E
poi i ristoratori sono generalmente lenti nei pagamenti men-
tre dai clienti incassiamo subito”, conclude. Tra i progetti in
vista ¢’é il pacco per asporto, in confezioni da 50 o 100 euro,
che Motta proporr ai clienti che volessero portarsi a casa il
“promemoria”.

Si trova invece in pieno centro cittadino, a pochi passi dal
palazzo del Corriere, un'insegna che i milanesi conoscono
da decenni per i suoi corsi di degustazione alla presenza
dei produttori, ma che da sette anni ¢ diventata anche un
punto d'incontro pre e post dinner. E l'enoteca ‘Nombra de
vin, circa tremila etichette, gestita dalla famiglia Cora che ha
avviato questa trasformazione in risposta alla crisi delle eno-
teche tradizionali. Racconta Cristiano Cora, seconda genera-
zione dell’azienda: “Oggi chi vuole un vino dal nome altiso-
nante lo pud tranquillamente acquistare al supermercato, ad
un prezzo inferiore rispetto a quello che possono offrire le
enoteche. La sfida per noi consisteva nel far conoscere al pub-
blico altri prodotti, cosi ne abbiamo inseriti una trentina in
degustazione, accompagnati dall’offerta di cucina veloce, ma
di qualita. Il risultato & un locale frequentato da una clientela
assolutamente trasversale, con un’elevata presenza femminile
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Inferni della salsamenteria Tamburini, Bologna

e nel quale si pud comunque acquistare
una bottiglia fino all'una di notte. Sono
due negozi in uno” e la cosa interessante
& che il consumo a sua volta stimola la
vendita. Il sogno di Cora ¢ replicare la
formula. Dove? “All'estero, perché man-
cano locali come questo. Nemmeno Parigi li ha, perché non
esiste il culto dell’aperitivo come a Milano. Se perd dovessi
scegliere una citta dove investire, direi Londra”.

Chi invece all'estero ha gia concluso l'affare & il bolognese
Giovanni Tamburini, che oltre alla salsamenteria all’ombra
delle due torri, vera e propria istituzione cittadina giudicata
dal New York Times “uno dei mille luoghi da vedere prima
di morire”, pud vantare una succursale a Tokyo. Questo
regno del tortellino e del maiale, offerto in tutte le sue salse,
& stato tra i precursori della tendenza al consumo aprendo
un self service gia nel “lontano” 1995 e che gli garantisce
mediamente 300 coperti al giorno. Quel che i giornalisti
americani all’epoca non poterono ammirare & il wine bar su
cui Tamburini avrebbe scommesso a partire dal 2007, nell'in-
tento di qualificare la centralissima via Caprarie che alla
notte si presentava degradata e insicura. I risultati del primo
anno furono disastrosi, con incassi inferiori ai cento euro a
sera. Poi le cose hanno iniziato a girare, & scattato il passapa-
rola e oggi Uaffollato wine bar Tamburini pué vantare, oltre al
successo commerciale, anche un motivo d'orgoglio personale:
la zona, complice l'arrivo dell’antistante Eataly, ¢ diventata
vivace e sicura. “Il nostro compito & capire i cambiamenti
del consumatore e adattare di conseguenza l'offerta”, dice il
commerciante, che osserva tre interessanti fenomeni in atto
a Bologna. Il primo ¢ il boom del turismo “veloce”, quello dei
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voli low cost, cui & andato incontro mol-
tiplicando l'offerta di prodotti sottovuoto,
che rappresentano per loro un allettante
souvenir e a volte il motivo stesso del viag-
gio. Il secondo ¢ la trasformazione della
donna moderna, ben diversa dall'icono-
grafica “sdaura” bolognese, che sta abbandonando mattarello
e fornelli ed & sempre piu esigente (e spendacciona) nella
scelta dei vini. Cosi 'equivalente di un’ingente spesa familia-
re di ieri viene oggi raggiunto e spesso superato dalla mescita
al tavolo di una bettiglia importante, accompagnata da un
piattino di salumi. Il terzo é nella frenesia della vita quoti-
diana che sta contagiando pure i bolognesi. Da qui il nuovo
progetto di Tamburini: un fast food (“penso soprattutto ai
finger, cose veloci da mangiare con le mani”) diurno per chi
non ha tempo di sedersi a tavola. “Vorrei avvicinarmi all'idea
del McDonald's senza perd riprenderne il prodotto”.

Spesso il passaggio da vendita a consumo rappresenta, per la
nostra cucina, un tuffo nel passato. E nella tradizione infatti
che troviamo tracce di un percorso gia affrontato, dalle latte-
rie a Milano ai ‘fornelli’ in Puglia (macellerie diffuse soprat-
tutto nelle Murge e che servono la carne cotta alla brace);
dai "farinotti’ in Liguria (fornai con angolo degustazione per
farinate e focacce) ai ‘chioschi’ a Cagliari (pescatori che inte-
gravano il reddito servendo al pubblice frutti di mare). Roma
non fa eccezione. “Molti forni della capitale, tradizionalmen-
te, offrivano anche prodotti da salumeria” ricorda Pierluigi
Roscioli. Ed ¢ esattamente quel che la sua famiglia ha scelto
di fare nella bottega di via ‘de Chiavari, a due passi da Campo
'de Fiori, che oggi ¢ diventata uno dei tesori gastronomici
della citta eterna tra pizza calda e pane rustico. Nel 2002 il
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Il fistorante di Sergio Motta

passo ulteriore: Roscioli lancia la ristorazione, rilevando
un locale a 30 metri dal forno, per valorizzare la cucina
tradizionale romana con ingredienti di alta qualitd. “Non
ci abbiamo pensato su due volte, & stata una naturale evo-
luzione. Oggi da cinque dipendenti siamo in quaranta. Ma
'azienda continua a essere gestita a livello familiare. Alla
sera, quando si chiude bottega, siamo io e mio padre ad
abbassare la serranda”. Dalla vendita al consumo: perché?
“Avevamo intuito che inserire uno spazio di questo tipo, in
un quartiere dove mancava una reale offerta qualitativa,
avrebbe portato interessanti prospettive economiche, Era
la giusta percezione”. Intanto i Roscioli stanno svilup-
pando una parallela attivita di consulenza che li porta a
Milano per l'apertura di uno spazio simile a due passi dalla
basilica di Sant’Ambrogio, ma non mancano nemmeno le
proposte di gruppi che vorrebbero investire a Roma. “Le
offerte ci fanno piacere e le valuteremo senz’altro, tuttavia
¢ al consolidamento che puntiamo, non all'espansione”
dice Pierluigi.

Gli occhi di tutti sono dunque puntati su questi nuovi
casi d'impresa, che intanto guadagnano riconoscimenti
ai principali eventi gastronomici nazionali. Prendiamo il
caso dei Damini. Nella realta provinciale di Arzignano,
provincia di Vicenza, i due fratelli Gianpietro ¢ Giorgio
hanno avviato tre anni fa un concept che dalla carne
(“siamo la quarta generazione di una famiglia che da
cent'anni coltiva la passione per il mestiere di macellaio”)
si & allargato fino a comprendere salumeria, gastronomia,
enoteca e caffetteria. Il know how familiare nella selezio-
ne delle materie prime con l'aggiunta della formazione
da chef di Giorgio, che ha lavorato con Nadia Santini
(Dal Pescatore) e Giancarlo Perbellini, hanno dato vita
a una delle migliori botteghe italiane del gusto, premia-
ta da Golosario, Il Gastronauta e ora anche da Identita
Golose. Naturalmente da ‘Damini e affini’ si pranza, ma
d si puod anche incontrare per un aperitivo o un caffe.
Ora Arzignano, centro di riferimento mondiale per la
concia delle pelli, sta un po’ stretta ai due fratelli che
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APERITIVO IN PESCHERIA

A Milano l'aperitivo si fa anche in pescheria. In altre citta i
frequentatori di lounge bar alla moda potrebbero inorridire al sol
pensiero di degustare champagne tra effluvi di calamari e branzini:
poi perd passano in via Cusani, entrano da Claudio e... capiscono
che i milanesi, in fondo, non sono affatto pazzi.

Una location particolarissima si spalanca ai loro occhi, tra materie
prime selezionate e condizioni igieniche inappuntabili. Quiil
consumo, in termini di fatturate, ormai batte la vendita 7a 3 e dal
conteggio 'amministratore della societa, Mauro Gambato, esclude
momentaneamente il ‘nuovo arrivo’, un ristorante inaugurato a
dicembre e quindi in pieno start-up, posizionato al piano superiore
dell'edificio. Per la pescheria da Claudio la somministrazione

al pubblico non & una novita. Gia negli anni Sessanta l'allora
proprietario Claudio Gnocchi, 'uomo che fece conoscere il pesce
fresco ai milanesi, la praticava nella vecchia sede divia Spadari
con la formula ‘ostiche e champagne’. “Piti che una pescheria”
ricorda Gambato “si era trasformata in un punto d'incontro per
appassionati, dove Claudio vendeva, selezionava e insegnava

ai milanesi come e cosa mangiare, offriva flute di bollicine ai
clienti, avviando cosi una tradizione che continuiamo a portare
avanti”, Lattuale ammiinistratore, di professione commercialista,
ha rilevato l'attivita cinque anni fa dai figli del fondatore. Un suo
cliente, titolare di un‘immobiliare, aveva acquistato l'intero edificio
e lo incarico di verificare se quella pescheria che si trovava in dote
avesse qualche prospettiva di profitto. Gambato s'innamoro di
questo mondo fatto di pescato eccellente, personale qualificato e
bilanci fiorenti. “Me la vuoi far comprare? E allora amministrala”
lo sfid il cliente. Gambato non se lo fece ripetere due volte e
inizio I'avventura. Il ristorante, location rilassata ed elegante,
costituisce la naturale evoluzione del consumo in loco. Ma & la
degustazione al bancone il suo benchmark. Il boom arrivo negli
anni Novanta con la moda del sushi, quando Claudio si rese conto
che avrebbe potuto sfruttare la tendenza Japan per recuperare

la tradizione italiana dei crudi e le ricette regionali. Al trend
nipponico rispose con il sapore mediterraneo e l'intuizione, con
l'aggiunta della particolarita della location, fu giusta. Oggi i piatti
pili gettonati della pescheria sono misto mediterraneo e classico
misto di erudi, ma intanto aumentano le richieste per tartare e
carpacci. Altre tendenze? Il ‘take away’ di crudita, esperienza che
ora Gambato vorrebbe ripetere al ristorante con i pronti a cuocere
da asporto. Tante
sono le richieste di
apertura franchising
in altri centri, sempre
declinate. Perché il
pesce e un prodotto
troppo delicato per
rinunciare al controllo
di filiera su cui si
fonda il rapporto di
fiducia costruito, in
cinguant’anni, con la
citta.

Paolo Casanova, chef, recente acquisto
della Peseheria da Claudio
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