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Prefazione

LA GUERRA INVISIBILE DELL’IMPRENDITORE
MODERNO

"Le battaglie piu difficili non si combattono in cucina o in sala, ma
nella mente di chi deve scegliere la strada giusta ogni giorno."
— Metodo Aligént —

Se lavori nell'ospitalita, sai esattamente di cosa parlo. Non stai
gestendo un’attivita; stai cercando di non affogare mentre tieni
insieme persone, numeri e decisioni in un mare che chiede solo sconti
e velocita.

Ma fermati un secondo e guarda la verita negli occhi. Il tuo vero
nemico non & la concorrenza sleale o le tasse. E l'improvvisazione
che hai lasciato diventare abitudine. Sono i numeri che arrivano
sempre troppo tardi per poter cambiare rotta. E quel senso di
solitudine che provi quando il peso delle scelte ¢ troppo grande € non
hai una bussola.

Questo libro non ¢ per tutti.

Nasce per chi lavora quattordici ore al giorno ma sente di non
governare nulla. Per chi ha capito che correre piu forte non serve a
niente se non sai in che direzione stai andando.

In Aligént siamo convinti di una verita scomoda: senza metodo, la
tua passione si consumera fino a diventare risentimento. Senza
governo, anche le imprese piu sane sono destinate a logorarsi.

Oggi, l'imprenditore dell'ospitalita € un generale moderno. Non
indossa armature, ma responsabilita. Non brandisce armi, ma
decisioni. E ogni decisione presa senza visione ¢ un fronte di rischio
che apri contro te stesso.

Quando non conosci i tuoi numeri, non stai guidando: stai reagendo. E
chi reagisce sempre, prima o poi, perde la guerra.



"Quando un generale si trova a corto di quattrini, é costretto ad
approvvigionarsi presso il nemico."
— Sun Tzu, Del muovere battaglia (Cap. 1) —

In queste pagine, i numeri non sono un giudizio, ma segnali. Il
controllo non ¢ una gabbia, ma I’unica forma di libertd che ti &
rimasta. Qui troverai un metodo replicabile, non consigli casuali.
Governare significa vedere prima. Decidere meglio. Agire meno, ma
con precisione chirurgica.

Questo non ¢ un manuale di formule magiche.
E un invito a cambiare postura: smetti di indovinare e inizia a guidare.
Pensare ¢ il tuo primo atto produttivo.

"L'imprenditore che misura é un generale che vede. Quello che
ignora i dati ¢ un cieco con la spada in mano."









Capitolo 1

I Numeri, il Terreno della Battaglia

"La configurazione del terreno é di fondamentale importanza in
guerra. Chi conosce il nemico e conosce il terreno, vincera sempre.
Chi combatte senza conoscere il terreno, andra incontro alla
sconfitta."

— Sun Tzu, L'Arte della Guerra (Cap. X) —

N

Nell'ospitalita, il tuo "terreno" ¢ fatto di numeri. Se non sai su che tipo
di suolo stai marciando — se ¢ solido come 1'utile o fangoso come il
debito — verrai travolto alla prima carica del mercato. Molti
imprenditori cadono perché ignorano la morfologia stessa della
propria azienda. Si fidano del "colpo d'occhio", dell'istinto o della
passione, ma il colpo d'occhio ¢ il modo piu veloce per farsi
massacrare in una guerra di margini.

La realta di un ristorante o di un hotel non ¢ lineare. I flussi cambiano,
il personale ruota, i costi oscillano e variabili esterne come il clima o
I'economia incidono violentemente sui risultati. Gestire un'attivita
senza dati certi ¢ come guidare un esercito bendato nella nebbia:
finché non senti lo schianto contro lo scoglio, credi di essere sulla
rotta giusta. Il Metodo Aligént distrugge questa illusione. Qui non si
parla di sensazioni, si parla di Verita Matematica.

1. La Trappola:
Della Strategia Implicita vs Esplicita

"L'assenza di un piano non é un vuoto, é un piano per il fallimento.
Chi afferma di non avere tempo per la strategia sta semplicemente
ammettendo di aver perso il controllo del proprio tempo e, di
conseguenza, del proprio destino economico."
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Nel panorama dell'hospitality del 2026, l'errore pitt comune ¢ letale ¢
considerare la strategia come un lusso intellettuale o un esercizio
accademico. La realta ¢ brutale: ogni azione compiuta all'interno di
un'azienda — dal prezzo di un calice di vino alla gestione di un turno
— ¢ la manifestazione di una strategia. Il problema non ¢ se esista una
strategia, ma se essa sia implicita o esplicita.

A. Strategia Implicita: La Dittatura dell'Urgenza

La strategia implicita & quella che "accade" per inerzia. E il risultato
di decisioni prese sotto pressione, reazioni emotive ai problemi del
personale o aggiustamenti di prezzo dettati dalla paura della
concorrenza.

I sintomi clinici di una strategia implicita sono:

Micro-management ossessivo: L'imprenditore ¢ l'unico "motore"
dell'azienda; se si ferma lui, si ferma tutto.

Incoerenza operativa: Le decisioni di lunedi contraddicono quelle di
giovedi perché non esiste un "nord" comune.

Erosione silenziosa dei margini: Si rincorre il fatturato (volume)
ignorando che la struttura dei costi non ¢ piu allineata alla proposta di
valore.

Vulnerabilita al mercato: Essere una barca senza timone che segue
la corrente; se il mercato cala del 10%, l'azienda crolla del 30%
perché non ha barriere difensive progettate.

B. Strategia Esplicita: Il Modello Aligént

Passare a una strategia esplicita significa estrarre la visione dalla testa
dell'imprenditore e codificarla in un sistema operativo replicabile. Non
¢ un desiderio, ¢ Ingegneria del Business. Una strategia esplicita
definisce i confini entro cui la macchina deve operare per generare
profitto in modo prevedibile.
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I pilastri della trasformazione:

Dalla Reazione alla Progettazione: Ogni variabile (Food Cost,
Labour Cost, Marketing) smette di essere una sorpresa e diventa un
parametro da governare.

La Matematica della Direzione: La strategia viene tradotta in
numeri. Se un'azione non sposta i KPI (Key Performance Indicators)
definiti, € rumore, non ¢ valore.

L'Autonomia del Sistema: Una strategia esplicita permette di
delegare. Se i criteri decisionali sono chiari e scritti, i collaboratori
(Ufficiali) possono prendere decisioni coerenti senza l'intervento
costante del Generale.

II Punto di Rottura: Molti imprenditori confondono 1"essere
impegnati" con 1"essere produttivi". Se passi la giornata a spegnere
incendi, non sei un vigile del fuoco eroico; sei il piromane della tua
stessa scalabilita. Gli incendi divampano perché non hai progettato un
sistema ignifugo.

C. L'Indice di Efficienza Strategica (1)s )

In termini tecnici, possiamo definire l'efficienza della tua strategia
attraverso il rapporto tra il valore generato e l'attrito operativo (tempo
e risorse sprecate in urgenze):

ns = (Vgenerato — Cattrito) / Timprenditore
Dove:
* Vgenerato : Margine operativo reale.

e Cattrito : Costo economico € mentale delle emergenze e della
disorganizzazione.

* Timprenditore : Ore di presenza fisica necessarie per mantenere la
baracca in piedi.
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Se 1s ¢ basso, stai barattando la tua vita per un utile che potrebbe
svanire al primo scossone del mercato. La strategia esplicita punta a
massimizzare questo coefficiente, rendendo 1'azienda un asset e non
un secondo lavoro usurante.

D. Conclusione: La Scelta del Generale

Uscire dalla trappola richiede un atto di volonta violento: smettere di
fare il soldato e iniziare a fare il Generale. Devi accettare che
l'operativita ¢ un'esecuzione, ma il valore reale risiede nella
progettazione del sistema. Se non hai il coraggio di staccarti dalla
linea di fuoco per guardare la mappa, sarai destinato a morire
combattendo una battaglia che non avresti mai dovuto iniziare.

Questo approfondimento stabilisce la gerarchia intellettuale necessaria
per affrontare il resto del manuale. Senza la consapevolezza della
differenza tra "gestire il caos" e "governare la strategia", i capitoli
successivi saranno solo strumenti inutilizzati.

2. La Strategia come Scelta di Esclusione:
L'Arte del Trade-off

"Strategia non ¢ decidere cosa fare. Strategia ¢ decidere cosa
smettere di fare. Chi non ha il coraggio di escludere, non sta
guidando un'impresa, sta subendo il mercato."

PN

L'equivoco piu pericoloso nel settore dell'hospitality ¢ la
sovrapposizione tra operativita e strategia. Molti imprenditori
considerano la scelta del ment, l'estetica della location o la selezione
di una materia prima d'eccellenza come atti strategici. In realta, questi
sono semplici requisiti operativi: descrivono il "come" si produce un
servizio, ma restano muti sul "perché" lo si faccia e, soprattutto, per
"chi" lo si faccia.

Un'impresa puo vantare una location di pregio e una cucina tecnica
impeccabile e, nonostante cio0, trovarsi in uno stato di costante fragilita
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economica. Questo accade quando manca l'elemento fondamentale del
comando: il Trade-off, ovvero la capacita di rinunciare
consapevolmente a qualcosa per eccellere in un'altra.

A. La Paura dell'Esclusione: Il Virus del "Tutto per Tutti"

L'impresa immatura ¢ vittima della paura di perdere opportunita.
Questa ansia da prestazione commerciale porta il locale a voler
attrarre ogni tipologia di cliente: la famiglia in cerca di sconti, il
professionista che esige rapidita, il gourmet disposto a spendere per
l'esperienza.

Tuttavia, queste categorie di clientela hanno necessita diametralmente
opposte. Cercare di soddisfarle contemporaneamente crea un
cortocircuito operativo:

Aumento della complessita: Il personale deve gestire richieste
eterogenee, aumentando il rischio di errore.

Inquinamento dell'atmosfera: Il cliente alto-spendente non vuole
trovarsi nello stesso ambiente di chi cerca 1'offerta "all-you-can-eat".

Diluizione del Brand: Se sei "per tutti", non sei "per nessuno". La tua
identita diventa grigia, rendendoti facilmente sostituibile dal prossimo
concorrente che apre a pochi metri.

B. L'Ingegneria del Trade-off: Dire di No per Crescere

Nello Strategic Management Aligént, la strategia ¢ un atto chirurgico
di esclusione. Definire i confini significa stabilire chi non deve
varcare la soglia del locale. Rinunciare a segmenti di clientela che
erodono 1 margini non ¢ una perdita, ma un investimento sulla
sostenibilita a lungo termine.

Escludere significa:
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Proteggere i Margini: Smettere di rincorrere il cliente sensibile solo
al prezzo, che assorbe risorse operative (tempo dello staff, logistica)
senza generare un utile reale.

Semplificare i Processi: Quando il target ¢ omogeneo, le procedure
diventano lineari. La velocita aumenta e la varianza (Capitolo VI)
diminuisce.

Aumentare il Valore Percepito: Il cliente ideale ¢ disposto a pagare
un premium price proprio perché percepisce che ogni dettaglio ¢
progettato esclusivamente per lui.

C. La Struttura dei Costi segue la Strategia

Ogni scelta di inclusione ha un costo nascosto. Se decidi di servire il
cliente "X", devi adattare la tua struttura dei costi per lui. Se provi a
servire anche il cliente "Y", la tua struttura dei costi si gonfia,
diventando pesante e inefficiente.

Un'azienda scalabile deve avere una struttura dei costi coerente con il
proprio trade-off. Se si sceglie di puntare sulla velocita e
sull'automazione, si deve rinunciare a servizi personalizzati che
richiedono un'alta intensita di lavoro manuale. Se si punta
sull'esclusivita, si deve accettare una rotazione dei tavoli piu bassa,
compensata pero da un margine per scontrino molto piu elevato.

Il paradosso del potenziale: Dire di si a un nuovo cliente non
profilato sembra "incassare di piu". In realta, quel cliente sta rubando
tempo, energia e spazio al tuo cliente ideale, rallentando la crescita del
tuo vero patrimonio.

D. Conclusione: La Fermezza del Comandante

Essere un leader Aligént significa avere la forza di guardare
un'opportunita di guadagno immediato e rifiutarla se non ¢ coerente
con il piano d'attacco esplicito. La strategia ¢ il filtro che protegge
l'azienda dalle tentazioni tattiche che portano all'involuzione.
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Un'attivita senza confini € una terra di nessuno. Un'attivita con confini
chiari ¢ un Impero.

Dalla Conoscenza Tacita all'Intelligenza Organizzativa

3. La Transizione:
Dall’Artigiano al Manager

"Un'azienda che urla il tuo nome per funzionare non ¢ un asset; &
un lamento. L'artigiano si compiace di essere l'unico a saper
risolvere un problema; il manager si offende se un problema
richiede il suo intervento diretto."

Il passaggio dalla dimensione artigianale a quella manageriale
rappresenta la sfida evolutiva pit complessa per un imprenditore.
Gran parte dei fallimenti nella scalabilita dei modelli di business
risiede nell'incapacita del fondatore di decostruire il proprio "lo
Operativo". L'artigiano ¢ centrato sul saper fare; il manager ¢
centrato sul far accadere.

N

In un'impresa artigianale, la qualita ¢ una variabile dipendente
dall'umore, dalla salute e dalla presenza fisica del titolare. In
un'impresa manageriale, la qualita € una costante prodotta dal sistema.

A. L'Tllusione dell'Indispensabilita: La Trappola dell'Ego

L'ostacolo principale a questa transizione non ¢ tecnico, ma
psicologico. L'imprenditore-artigiano prova una gratificazione
immediata nel risolvere un'emergenza, nel correggere un piatto o nel
gestire personalmente un cliente difficile. Questa gratificazione ¢, in
realta, una droga che maschera un fallimento gestionale.

Il Risolutore Universale: Se l'imprenditore ¢ l'unico che "sa dove
sono le chiavi" o "come gestire quel fornitore", sta deliberatamente
creando dei colli di bottiglia.
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Il Costo dell'Eroismo: Ogni volta che intervieni per "salvare la
situazione", stai privando il tuo sistema della possibilita di imparare.
Stai confermando al tuo staff che, alla fine, non hanno bisogno di
procedure perché "ci pensi tu".

B. Il Manager come Architetto di Sistemi

Gestire non significa supervisionare le persone, ma governare i
processi. Il manager Aligént non entra in sala per servire, ma per
osservare se la sequenza di servizio codificata viene rispettata. La sua
"presenza" non ¢ operativa, ¢ analitica.

Codifica della Conoscenza: Il primo compito del manager ¢
trasformare la propria abilita (conoscenza tacita) in istruzioni scritte e
ripetibili (conoscenza esplicita). Se un compito non pud essere
spiegato a un nuovo assunto in 15 minuti tramite una guida, il
processo € troppo complesso 0 non € ancora un processo.

Creazione di Standard Invalicabili: Il manager non accetta il "buon
senso" come unita di misura. Il buono o cattivo non esistono; esiste
solo il "conforme" o "non conforme" allo standard stabilito.

Gestione per Eccezione: Il manager interviene solo quando il sistema
segnala una deviazione. Se tutto scorre secondo le procedure, il
manager rimane nell'Hub di comando (Capitolo IV) a pianificare la
crescita.

C. La Presenza Fisica come Limite alla Scalabilita

Il limite fisico di un essere umano ¢ di circa 12-14 ore di lavoro al
giorno. Se il successo del tuo locale dipende dalla tua presenza, il tuo
fatturato ¢ limitato dalle tue ore di veglia. Questa ¢ la negazione della
scalabilita.
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Caratteristica L'Artigiano (Prigione) I1 Manager (Impero)

Focus Sul Prodotto / Sul Fare Sul Processo / Sul Risultato

Deriva dal saper fare meglio

Autorita degli altri Deriva dal saper far fare agli altri
. L Diventano spunto per aggiornare
Problemi Vengono risolti caso per caso
le SOP
. Il locale funziona esattamente
Assenza Il locale rallenta o si ferma

come prima

D. Conclusione: Il Distacco Strategico

La transizione richiede un cambio di prospettiva brutale: devi passare
dal considerare te stesso come il giocatore pill importante della
squadra a considerarti l'allenatore che osserva dalla tribuna.

Se sei ancora il "risolutore universale", sei 1'ostacolo numero uno alla
ricchezza della tua famiglia. Gestire significa smettere di essere un
costo variabile e diventare la mente che coordina asset fissi. Il tuo

obiettivo finale ¢ diventare inutile nell'operativita per essere
onnipotente nella strategia.

4. Mappare il Campo di Battaglia:
Modello AS IS e TO BE

Per governare la complessita di un’impresa ristorativa o alberghiera,
non puoi affidarti alla percezione. La percezione ¢ la tua peggiore
nemica: ¢ influenzata dalla stanchezza, dall'ego e dalla speranza.
Spesso l'imprenditore guarda il locale pieno e si convince che tutto
stia funzionando, ignorando che sotto la superficie il profitto sta
colando a picco a causa di processi inefficienti.

Il Business Process Management ci fornisce due lenti fondamentali

per distruggere questa cecita: lo stato AS IS e lo stato TO BE. Se non
comprendi la distanza tra queste due realta, non stai guidando
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un’azienda; stai semplicemente sperando che non si rompa nulla.

A. Lo Stato AS IS: La Realta del Fango

Rappresenta il funzionamento reale e concreto dei tuoi processi oggi.
Non ¢ ci0o che hai scritto nel manuale (se ne hai uno), ma cid che
accade realmente alle 21:00 di un sabato sera, quando la pressione
sale e i nervi saltano.

E la foto cruda della tua azienda mentre sta combattendo: soldati
stanchi che inventano scorciatoie per sopravvivere alla serata,
munizioni sprecate perché nessuno ha pesato le dosi, € comunicazioni
che si perdono nel rumore della battaglia. In Aligént, definiamo 1'AS
IS come la "realta del fango" perché ¢ qui che si annidano gli sprechi.

Adattamenti Informali: Spesso scoprirai che il tuo staff ha creato dei
"processi ombra" per sopperire alle tue mancanze organizzative.
Questi adattamenti, sebbene necessari per far uscire il servizio,
generano incoerenza e distruggono il margine.

L’Errore di Sistema: La maggior parte dei problemi che attribuisci
alla "pigrizia" o alla "mancanza di attenzione" delle tue truppe sono,
in realta, fallimenti strutturali del processo AS IS. Se il cameriere
sbaglia la comanda, non € quasi mai colpa sua: ¢ colpa di un sistema
di trasmissione che permette I'ambiguita.

B. Lo Stato TO BE: L’Obiettivo di Comando

Rappresenta il modello desiderato, I’architettura perfetta dove ogni
ingranaggio ¢ oliato, ogni costo € monitorato € ogni movimento del
personale ¢ finalizzato alla creazione di valore. I TO BE ¢ la tua
strategia trasformata in comportamento ripetibile.

Tuttavia, esiste un pericolo mortale: I’illusione del TO BE. Uno degli
errori piu gravi commessi dai consulenti mediocri e dagli imprenditori
sognatori ¢ progettare direttamente il futuro senza un’analisi spietata
del presente. Se ignori le dinamiche reali che governano il tuo lavoro
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quotidiano, qualsiasi intervento risultera teoricamente corretto ma
operativamente impraticabile. Le tue truppe percepiranno il nuovo
metodo come un peso inutile calato dall'alto e torneranno
spontaneamente alle vecchie abitudini entro due settimane.

C. Colmare il Gap: Da Gestore dell' Emergenza ad Architetto

Il vero lavoro di Aligént ¢ gestire la transizione tra questi due stati. Se
1 tuol processi non sono governati, sarai condannato a essere un
"gestore dell'emergenza": colui che deve intervenire costantemente
per risolvere problemi operativi, spegnendo incendi che non
dovrebbero nemmeno scoppiare.

Il passaggio al modello TO BE ti permette di:

Ridurre il Carico Cognitivo: Standardizzando le attivita ripetitive,
liberi la mente dei tuoi soldati, permettendo loro di concentrarsi
sull'unica cosa che conta davvero: l'eccellenza dell'esperienza per il
cliente.

Rendere 1'Azienda Scalabile: Un locale che dipende dal "tocco"
dell'imprenditore ¢ una prigione. Un locale che segue processi TO BE
mappati ¢ un asset che puo essere replicato o delegato.

Governance del Margine: Quando il processo ¢ chiaro, il numero
diventa leggibile. Non devi piu "sentire" se stai guadagnando; lo vedi

nella Dashboard, perché ogni azione ¢ collegata a un risultato
economico certo.

D. La Manovra Aligént

Non cerchiamo la perfezione formale, cerchiamo il miglioramento
incrementale. Un ristorante non fallisce per mancanza di passione,
ma quando manca un sistema di governo capace di trasformare il
lavoro quotidiano in risultati sostenibili. Il tuo compito come Generale
non ¢ "fare", ma creare le condizioni affinché il lavoro venga svolto
nel modo piu profittevole possibile, ogni singolo giorno.
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5. La Filosofia del Comando:
Il Sistema Semaforico e la Realta del BMS

Nel nostro protocollo, la velocita dell'informazione non € un optional:
¢ la tua arma migliore. La maggior parte degli imprenditori
dell'hospitality commette l'errore fatale di affidarsi alla cosiddetta
"contabilita contemplativa". Aspettano i bilanci prodotti dal
commercialista che arrivano con mesi di ritardo; quella non ¢
gestione, ¢ l'autopsia del tuo profitto. Un Generale non pud vincere
una guerra leggendo i rapporti sui soldati caduti 1'anno scorso; deve
sapere dove si trova il nemico in questo preciso istante.

Hai bisogno di un sistema che ti permetta di governare l'impresa
mentre ¢ in funzione, rendendo visibile cid che sta accadendo in
tempo reale. Il Business Management System (BMS) Aligént ¢
esattamente questo: il ponte d'acciaio tra la tua visione strategica e
l'operativita quotidiana. Attraverso una Dashboard nativa,
trasformiamo il rumore dei dati grezzi in segnali visivi immediati,
permettendoti di passare dalla gestione "a istinto" alla gestione "per
evidenze".

In cosa consiste realmente il BMS Aligént?

I1 BMS non ¢ un semplice software di raccolta dati, ma un sistema di
governo basato sulla pianificazione, il monitoraggio costante e la
valutazione scientifica dei risultati. Molti imprenditori sono ipnotizzati
dal fatturato, usandolo come unico indicatore di salute. Ma l'incasso ¢
una misura incompleta e spesso fuorviante.

I BMS sposta l'attenzione dal "quanto entra" al "quanto resta" e,
soprattutto, al perché. Consiste in un ciclo continuo che integra
obiettivi, processi e persone, rendendo possibile un processo
decisionale consapevole che non dipende dalla tua presenza fisica
costante nel locale.

La Logica del Radar: Verde, Giallo, Rosso
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La nostra Dashboard agisce come un radar militare. Non ti serve
guardare trenta indicatori diversi ogni giorno; finiresti per collezionare
dati invece di governare. Ti servono pochi segnali chiari che attivino il
tuo comando.

G VERDE: Esecuzione Perfetta. Il semaforo verde indica che la
strategia sta funzionando e 1 processi sono rispettati. I numeri
confermano le tue percezioni: le linee di rifornimento sono sicure e il
margine ¢ protetto. In questa fase, il tuo compito ¢ mantenere la rotta,
procedere e, se possibile, scalare il modello.

GIALLO: Deriva Silenziosa. Il giallo segnala una frizione nel
sistema, un'anomalia rilevata in un KPI specifico (come un calo della
produttivita o un aumento sospetto della varianza). E il segnale che un
ufficiale sta dormendo o che un processo sta perdendo energia. Devi
identificare la causa ed eseguire una correzione tattica prima che il
problema diventi un danno strutturale.

6 ROSSO: Sabotaggio o Incursione. Il rosso ¢ un'emergenza
operativa. Il profitto ¢ sotto attacco frontale. Potrebbe trattarsi di un
crollo della marginalita o di una crisi del personale. Qui non c'¢ spazio
per le discussioni: devi intervenire con forza chirurgica basandoti
sulle evidenze matematiche fornite dal sistema, eliminando l'errore
alla radice.

Il Ritmo di Governo: I Cicli del Comando

Perché il sistema semaforico sia efficace, deve avere un ritmo
costante; un controllo che arriva troppo tardi perde ogni utilita. Il
BMS Aligént si articola su tre cicli di revisione:

Ciclo Operativo (Settimanale): Un incontro rapido di 15-20 minuti
dedicato ai segnali "semaforo" per intercettare le derive immediate e
prendere decisioni correttive lampo.

Ciclo Direzionale (Mensile): Una revisione approfondita di 60-90
minuti per analizzare le cause profonde dei numeri, valutare la
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sostenibilita e prendere decisioni strutturali su cosa mantenere, cosa
correggere e cosa smettere di fare.

Ciclo Strategico (Stagionale/Trimestrale): Una sessione per
verificare la coerenza della direzione a lungo termine tramite la
Balanced Scorecard, ritarando obiettivi e posizionamento in base al
mercato.

Aligént Tip: La Dittatura della Realta Misurare non significa
perdere liberta, ma acquistare controllo. Un ristorante governato dai
numeri non ¢ meno umano, ¢ semplicemente meno esposto al caso e
al fallimento. Il BMS trasforma la tua passione in un metodo
ripetibile, l'unico modo per smettere di essere un "risolutore
universale" di urgenze e diventare finalmente un Generale.

6. L’Arsenale di Aligént:
I 13 KPI Fondamentali per il Governo del Margine

In Aligént, non trattiamo 1 KPI (Key Performance Indicators) come
semplici numeri da inserire in una tabella Excel a fine mese. Se guardi
1 numeri solo a consuntivo, stai guardando l'autopsia del tuo profitto:
vedi di cosa sei morto, ma non puoi piu salvarti. I nostri 13 indicatori
sono strumenti di governo attivo. Ognuno di essi deve generare
un'azione o una scelta strategica; altrimenti, ¢ solo "contabilita
contemplativa", un esercizio inutile che ti toglie tempo senza darti
potere.

1. Food & Beverage Cost (Il Costo delle Munizioni)

Il costo della materia prima non ¢ un destino subito passivamente dal
mercato, ma una scelta politica dell'imprenditore. Se il tuo Food Cost
sale, non dare la colpa ai fornitori o all'inflazione: dai la colpa alla tua
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mancanza di controllo sugli sprechi, sulla pianificazione del menu o
sugli acquisti.

Formula: (Costo Acquisti Materia Prima / Ricavo Netto) x 100

La Visione Aligént: Il vero controllo non si fa in ufficio davanti alle
fatture, ma allo scarico merci e guardando dentro la pattumiera. Se
non pesi ci0 che entra e non misuri scientificamente cio che esce, la
tua scheda tecnica ¢ solo carta straccia. Un Food Cost non monitorato
settimanalmente & un'emorragia che puo svuotare il forziere in meno
di un mese.

2. Labour Cost (Il Costo della Forza d'Urto)

Il personale ¢ il tuo esercito, ma un esercito che costa pit di quanto
conquista ¢ un suicidio tattico. L'incidenza del lavoro deve essere
flessibile e dinamica. Se il lunedi sera, con il locale semi-vuoto, hai in
turno lo stesso numero di soldati del sabato sera, stai bruciando denaro
per pura inerzia o pigrizia gestionale.

Formula: (Costo Lordo Totale Personale / Ricavo Netto) x 100

La Visione Aligént: Il Labour Cost non & una "tassa fissa". E una
variabile che devi manovrare attraverso una turnistica predittiva
basata sui dati storici di affluenza.

3. Prime Cost (Il Limite di Sopravvivenza)

Questa & la somma di Food Cost e Labour Cost. E il dato piil onesto e
brutale che leggerai mai sulla tua Dashboard. E il termometro della
tua salute aziendale: se la somma dei tuoi costi variabili primari
supera il 60-65%, sei un Generale che sta portando le truppe dritte in
un’imboscata.

Formula: Food Cost % + Labour Cost %
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La Visione Aligént: Oltre questa soglia, non c'¢ margine per l'errore,
per gli investimenti o per il tuo utile. Se il Prime Cost ¢ in ROSSO,
devi fermare tutto e ricalibrare l'intera struttura dei costi prima di
spendere un solo euro in marketing.

4. Ricavo Unitario (Scontrino Medio)

"Scegli le tue battaglie: non tutte le vittorie valgono lo sforzo." Non
conta quante persone siedono ai tuoi tavoli, conta quanto valore
generano. Se il tuo locale ¢ sempre pieno ma lo scontrino medio &
basso, stai lavorando il doppio per guadagnare la meta, logorando le
tue truppe e le tue attrezzature per un profitto misero.

Formula: Fatturato Totale / Numero di Coperti

La Visione Aligént: Alzare lo scontrino medio attraverso l'up-selling
non ¢ "vendere", ¢ governare il profitto. Se il tuo staff non sa suggerire
attivamente un antipasto o un vino specifico, hai dei semplici

portapiatti, non dei soldati d'élite.

5. Margine di Contribuzione (Euro vs Percentuali)

Le percentuali pagano la gloria dei consulenti, ma gli Euro pagano le
tue bollette e lo stile di vita della tua famiglia. Devi sapere quanti
Euro "reali" ti restano in tasca dopo aver pagato la materia prima di
ogni singolo piatto.

Formula: Prezzo di Vendita - Costo Variabile (F&B Cost)

La Visione Aligént: Un piatto con un Food Cost basso in percentuale,
ma un prezzo di vendita ridicolo, potrebbe lasciarti meno margine di
un piatto con Food Cost alto ma prezzo elevato. In Aligént,
preferiamo vendere un'aragosta che ci lascia 30€ di margine (anche se
ha un Food Cost al 40%) piuttosto che un'insalata che ha il 10% di
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Food Cost ma ci lascia solo 5€.

6. Costo di Acquisizione Cliente (CAC)

Quanto ti costa portare un nuovo soldato tra le tue fila?

Se spendi 1.000€ in Facebook Ads per attirare clienti che spendono
20€ e non tornano mai piu, non stai facendo marketing: stai
finanziando la tua rovina. Il CAC deve essere sempre pesato contro il
valore che il cliente generera nel tempo.

7. Retention Rate (Tasso di Ritorno)

"E pill facile e meno costoso mantenere un territorio conquistato che
conquistarne uno nuovo." La vera ricchezza nell'hospitality risiede nel
cliente ricorrente. Monitorare quanti clienti tornano ti dice se il tuo
prodotto "TO BE" funziona o se stai solo vendendo fumo che non
regge alla prova della realta.

8. Punto di Pareggio (Break-even Point)

Qual ¢ la linea di confine tra la sopravvivenza e il profitto? Devi
conoscere al centesimo la cifra che devi incassare ogni giorno per
coprire 1 costi fissi e variabili. Sotto quella cifra, ogni minuto che tieni
aperto il locale stai pagando tu per avere il privilegio di lavorare. Il
BMS Aligént ti mostra quanto sei lontano dal "traguardo" ogni giorno
della settimana.

9. RevPASH (Revenue Per Available Seat Hour)

Il tempo ¢ 1'unica risorsa che non puoi recuperare: un tavolo vuoto alle
20:00 ¢ una perdita definitiva, anche se fai il pieno alle 22:00. Il
RevPASH incrocia lo spazio e il tempo, dicendoti quanto rende ogni
tua sedia per ogni ora di apertura.
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Formula: Ricavo Totale del Servizio / (Posti Disponibili x Ore di
Servizio)

La Visione Aligént: Se il tuo RevPASH ¢ basso nonostante il locale
sembri pieno, hai un problema di rotazione dei tavoli (servizio troppo
lento) o di ingegneria del menu. Un esercito lento viene sempre
aggirato dal nemico.

10. Indice di Rotazione del Magazzino

I soldi fermi sugli scaffali sono soldati che dormono durante 1'attacco.
Il magazzino deve essere snello, veloce, rotativo. Se la merce resta
ferma, rischia di deteriorarsi, scadere o, peggio, sparire.

Formula: Costo del Venduto / Valore Medio Magazzino

11. Varianza (Il Traditore Interno)

Qui ¢ dove si perdono le guerre invisibili. La varianza ¢ il delta tra il
consumo teorico (quello che le schede tecniche dicono che dovresti
aver consumato) e il consumo reale (quello che manca fisicamente dal
magazzino).

Formula: ConsumoReale — ConsumoTeorico

La Visione Aligént: Se la varianza ¢ superiore al 2%, hai un problema
di disciplina. O qualcuno ruba, o qualcuno sbaglia sistematicamente le
dosi ("porzioni a occhio"), o il tuo processo di scarico merci ¢ un
colabrodo. In Aligént non accettiamo scuse: i numeri non hanno
sentimenti.

12. Produttivita Oraria
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Quanto valore produce ogni ora di lavoro del tuo staff? Un esercito
numeroso ma disorganizzato produce solo caos e costi. Se la
produttivita & bassa, hai troppe persone in turno o i tuoi processi di
sala e cucina si intralciano a vicenda perché non sono stati mappati
correttamente nello stato "AS IS”.

Formula: Fatturato Totale / Ore Totali Lavorate

13. NPS Interno (Il Morale delle Truppe)

Un team demotivato, confuso o che non percepisce la direzione del
Generale produce errori che costano migliaia di euro. Misurare il
clima aziendale ¢ fondamentale per prevenire il turnover, che ¢ il
costo occulto pit alto e distruttivo del nostro settore.

Conclusione:
La Dittatura del Dato

Non puoi permetterti di aspettare il commercialista per sapere se la tua
azienda ¢ viva o morta. I1 Metodo Aligént, supportato dalla nostra
tecnologia di controllo, ¢ la tua medicina preventiva. La Dashboard
che userai non serve a farti i complimenti quando le cose vanno bene,
serve a dirti la verita quando fa male. Perché solo la verita ti permette
di correggere la rotta e vincere la guerra.

"L'immagine sottostante rappresenta l'essenza della Dittatura del Dato:
un'analisi impietosa che trasforma la complessita gestionale in segnali
cromatici binari. In Aligént, non c'é spazio per le opinioni, ma solo per la
precisione diagnostica.”

Analisi Tecnica della Figura
¢ Identificazione delle Anomalie: I "Semafori Rossi" sul Food Cost al

291% (target 22%) e sul Labor al 36.9% (target 33%) rivelano
istantaneamente dove 1'azienda sta bruciando ricchezza.
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e Il Prime Cost come KPI di Sopravvivenza: Lo sforamento combinato
dei costi variabili porta il Prime Cost al 67%, superando la soglia di
guardia del 60% e riducendo drasticamente il margine operativo lordo.

» Efficienza Isolata: Il valore verde sul Beverage Cost (1.1%) dimostra
che l'eccellenza in un singolo reparto non ¢ sufficiente a salvare la
redditivita globale se i pilastri principali non sono allineati ai target.

¢ Indicatori di Volume: Il sistema monitora costantemente il Net Revenue
(89.500,00 €) e lo Scontrino Medio (71,60 €) per assicurare che la
crescita del fatturato non sia vanificata dall'inefficienza dei costi.

>

LIGENT - REPORT

. .
Trattorla Ross' Mese 01/2026 v Apri scheda Scarica PDF Torna

ID: rossi - Mese: 01/2026

Dati cliente

Ragione sociale: Rossi srl P. IVA: 01667210295

Indirizzo: VIA CASA MIA 1 Citta: 45011 ADRIA ROVIGO

Referente: MARIO Contatti: MARIO@LASUAMAIL.IT - 3496183254

Net Revenue Coperti Scontrino medio

89.500,00 € 1250 71,60 €

Ricavi - sconti Totale mese Net / coperti

Food Cost % L4 Beverage Cost % L4 Labor % L4

29.1% 11% 36.9%

Target: 22% Target: 15% Target: 33%

Prime Cost % ®

67.0%

Target: 60%

Dettaglio

Ricavi: 90.000,00 € Sconti: 500,00 €

Food: 26.000,00 € Beverage: 1000,00 €
Labor: 33.000,00 € Prime Cost: 60.000,00 €

Questa Dashboard non & un trofeo, ma una bussola chirurgica. In
questa simulazione, il General Manager non attende il responso del
commercialista a mesi di distanza: interviene immediatamente per
correggere la rotta, eliminare gli sprechi e ripristinare la salute del
forziere.
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Esercizio Pratico: Apri ora il tuo gestionale. Se non sai trovare il tuo
scontrino medio o il tuo Food Cost della scorsa settimana in meno di 2
minuti, sei cieco sul campo di battaglia. Inquadra il QR Code qui sotto
per accedere alla demo della Dashboard Aligént e riprendere il
comando della tua azienda.
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CASO STUDIO:
Il "Progetto Ombra" (L'Emorragia del 5%)

Soggetto: Un ristorante con 900.000€ di fatturato annuo. Sempre
pieno, ottime recensioni, apparentemente florido.

Il Sintomo: Nonostante l'alto volume di lavoro, 1'utile netto a fine
anno era vicino allo zero. Il proprietario era esausto, lavorava 14 ore
al giorno e non capiva dove finissero 1 soldi.

L'Analisi Aligént: Abbiamo implementato il controllo rigoroso della
Varianza (KPI 11). Secondo le schede tecniche progettate, il Food
Cost doveva essere del 26%. Incrociando bolle d'acquisto e inventari
fisici, abbiamo scoperto che il Food Cost reale era del 31%.

La Scoperta: Un delta del 5%. In Euro sonanti: 45.000€ 1'anno
spariti nel nulla. Le cause? Porzioni dello chef mai pesate, caffe e
digestivi offerti e mai registrati, e una gestione disastrosa degli sfridi
del pesce fresco.

L'Intervento: Abbiamo installato la Dashboard Aligént. Al primo
segnale ROSSO sulla varianza settimanale, abbiamo corretto le
procedure operative in cucina e in sala, rendendo ogni ufficiale
responsabile del proprio dato.

L'Esito: In soli 6 mesi, il Food Cost Reale ¢ sceso al 27%. Abbiamo
"creato" 36.000€ di utile extra senza dover attirare un solo nuovo
cliente. Abbiamo vinto semplicemente smettendo di perdere.
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Un Generale non controlla tutto compulsivamente ogni minuto, ma
controlla le cose giuste al momento giusto. Per governare il terreno,
devi istituire dei rituali di controllo temporale:

1. Chiusura Settimanale (Semaforo): Un check rapido sui 3 KPI
principali (Fatturato, Prime Cost, Varianza). Serve per intercettare
le derive silenziose prima che diventino voragini.

2. Chiusura Mensile (Disciplinata): Analisi dei dati completi e
della Scorecard. Qui si prendono le 3 Decisioni di Comando:
Cosa manteniamo? Cosa correggiamo? Cosa smettiamo di fare?

3. Revisione Strategica (Stagionale): Valutazione del
posizionamento e della rotta a lungo termine.
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