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Benvenuto su ImpresaRistorante.it

Il1 punto di riferimento per trasformare il tuo locale
(o il tuo progetto) in un’attivita di successol

ImpresaRistoranteit € una piattaforma fatta da
imprenditori della ristorazione e dedicata agli
imprenditori della ristorazione e a chi sogna di
diventarlo.

Collegati subito al sito www.impresaristorante.it per
trovare risorse pratiche, consigli strategici e
strumenti utili per affrontare ogni sfida del settore:
dall’'apertura del tuo locale alla gestione quotidiana,
dal marketing digitale al controllo di gestione.

Cosa troverai su ImpresaRistoranteit?

e Guide e Manualii PDF ed ebook gratuiti e
premium per aiutarti in ogni fase del tuo
progetto.

e Corsi Online e Webinar: Formazione
professionale per migliorare le tue competenze e
quelle del tuo staff.

e Tool e Modelli Scaricabili: Template per business
plan, calcolatori di costi e tanto altro per
ottimizzare la gestione.

e Community Esclusiva: Connettiti con altri
imprenditori, scambia idee e trova ispirazione.



L'obiettivo € uno solo: aiutarti a crescere, gestire
meglio la tua attivita e ottenere risultati concreti.

Che tu stia iniziando il tuo viaggio nella ristorazione
o che tu voglia far crescere il tuo locale,
ImpresaRistoranteit e il partner che stavi cercando.



PERDITEMPO CI SARAI TU!

Stai pensando di acquistare un
ristorante, un pub birreria, una
gelateria o una pizzeria? Allora
devi assolutamente leggere queste
pagine.

Questa €& wuna guida pratica,
studiata e realizzata per
prepararti con competenza e
sicurezza per affrontare l'acquisto
della tua attivita di ristorazione,
garantendoti gli strumenti
necessari per concludere ogni
trattativa in modo vincente.

Lorenzo Russo Frattasi
www.impresaristorante.it



Immagina di voler acquistare un‘attivita nella
ristorazione, ma di trovarti senza una direzione
chiara: non sai bene perché lo vuoi fare, né come
affrontare le complesse dinamiche di una trattativa.

Come farai a districarti tra le mille richieste di un
venditore esperto (o totalmente sprovveduto!),
evitare trappole nascoste e assicurarti di fare un
investimento sicuro e redditizio?

“Valorizziamo particolarmente ci6 che

comporta il massimo rischio: la nostra

liberta, la nostra vita, la nostra anima.”
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