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mostre d’arte, con 'immancabile ristorante. E per un Eataly che espande la proposta gourmand in
vendita e in degustazione o per un Peck che consolida il suo posizionamento di tempio della
gastronomia, arriva il primo mall tutto cinese. «Parimenti nell’horeca - afferma Berni - dove sono
assenti (per quanto ancora?) le grandi catene, assistiamo a fenomeni che vanno nella direzione della
ristorazione di qualita con la predominanza dell’'estetica, grazie alle trasmissioni televisive sulla cucina
che hanno diffuso termini specialistici come “impiattare”, della spettacolarita dei luoghi come |l
pools&restaurant Ceresio 7 sul tetto della sede di Dsquared a Milano, dell’esperienza di California
Bakery e della sostenibilita ambientale dell’'olandese De Kaas». Sul fronte esattamente antitetico
abbiamo esempi di ristorazione value for money, dove i paradigmi sono quelli del fast food, del
couponing come ricerca del valore a un prezzo conveniente, dell’all you can eat (il giropizza, i sushi a
volonta, eccetera), la formula one dish, del locale cioé monotematico, dalla pizzeria al taglio (e solo
guella) alla piadineria, alla piu recente Bracioleria o, nel campo della caffetteria, il Caffe Vergani

Secondo Berni, quindi, le direzioni verso cui indirizzare I'offerta nel fuoricasa sono abbastanza
precise, ma, quel che piu conta, sono polarizzate. Verso l'alto, un’offerta di artigianalita, di non
omologazione, di prodotti “senza” (il vino senza solfiti, gli ortaggi coltivati senza prodotti chimici, e cosi
via) o di dieta scientifica che premia alimenti integrali e proteine vegetali. Verso il basso alimenti come
risultato di allevamenti intensivi, di utilizzo di Ogm, di proteine dagli insetti.

L’opportunita di expo 2015

«In questo quadro, la differenziazione per chi fa il mestiere di dispensatore di alimenti - afferma Berni -
sara ancora piu cruciale: avere chiaro il tipo di offerta e I'elemento piu importante, cosi come la
necessita di selezionare i prodotti e i fornitori. Se questa e la strada, la competenza e la
professionalita sono lo spartiacque per fidelizzare i propri clienti. Ci vogliono persone preparate per
fare delle scelte coraggiose. La prima domanda da porsi e “che cosa voglio offrire”, la seconda € se si
hanno a disposizione persone in grado di raccontare i prodotti che vengono proposti».

E per non lasciar I'idea che quanto fin qui detto sia una questione proiettata tra venticinque anni, Berni
ci riporta al domani che é gia oggi, quello di Expo 2015. «Dalla primavera del 2015 Milano e ['ltalia
saranno oggetto di un afflusso di turisti che in buona parte appartengono a una fascia intermedia che
andranno intercettati. Il cibo italiano andra proposto e venduto con molte argomentazioni. Dobbiamo a
tutti i costi evitare il rischio che ci possa essere chi pensa di rifarsi in sei mesi di quanto ha perso dal
2008 a oggi, lucrando sul gran numero di turisti. Per questo € necessario colmare al piu presto un gap
di professionalita ancora enorme. |l tempo a disposizione non € molto, ma ce la si puo fare».



