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Rossopomodoro
¢ a futf gl
effetti una
Azienda
organizzata ed
efficiente

ROSSOPOMODORO

PRODOTTI DI QUALITA E AMORE PER IL TERRITORIO,
UNIFORMITA TOTALE DI TUTTI | PUNTI VENDITA:

| TITOLARI DI ROSSOPOMODORO CI SPIEGANO COME
FUNZIONA LA LORO FORMULA DI SUCCESSO

l \ apoli di solito finisce
in prima pagina per

storie di rifiuti o di criminalita.
Invece la citta partenopea €
molto di pill rispetto a questa
immagine negativa: € anche
storie di imprenditorialita e di
fatiche, di successi e di idee
che dalla Campania si sono
diffuse in tutto il territorio na-
zionale e poi ancora pitt in 3.

Oggi parliamo di Rossopomo-
doro, uno dei rarissimi casi di
franchising di successo, anzi,
caso unico di Catena italiana al
100% che ¢ riuscita ad imporsi
intutto il Paese e che adesso ha
varcato i confini per arrivare in
Argentina, in Inghilterra e an-
che in Giappone. Sempre ri-
manendo fedele alla formula
originale: prodotti scelti e di
qualita, vera pizza napoletana,

B di David Migliori

Da Napols alla conguista

personale formato secondo le
regole dei titolari, un efficien-
tissimo sistema di gestione de-
gli oltre 70 punti vendita.

Per conoscere meglio come
funziona Rossopomodoro e
per capire la formula segreta
dietro il suo successo, abbia-
mo intervistato Franco Man-
na, uno dei due titolari di que-
sta azienda.

Partiamo dalle origini. Co-
me nasce I’idea di un locale
in franchising?

La mia attivita con lo storico
socio Pippo Montella ¢ ini-
ziata nell’ormai lontano 1988
con “Pizza e contorni”. Allora
ero un giovane di 26 anni con
tanta voglia di fare, cosi nel gi-
ro di qualche anno siamo riu-
sciti ad aprire un po’ di locali
con quel marchio a Napoli e
dintorni. Lidea di una gestione
comune di piu pizzerie fun-

Oltre 70 locali tra ‘Rossopomodoro’ e Anema e cozze’,

tre locali a Londra e Buenos Aires, a breve

anche
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ziono subito bene. Allora, si
trattava di una pizzeria con
qualche contorno, ma senza
una cucina vera e propria. Pro-
prio per questo nel 1998 ci
venne |'idea di fare qualcosa di
pit, puntando maggiormente
sulla ristorazione di qualita.
Creammo cosi questo format
usando un nome nato casual-
mente che si rivelo pero di
grande impatto. Pensi che il
primo locale era gestito da un
amico dai capelli rossi e fu an-
che questo particolare a farci
venire in mente il nome ‘Ros-
sopomodoro’, decidendo di
puntare sul colore come leit
motiv del ristorante. Da subito
decidemmo comunque di
puntare su “Napoli’ e la carat-
terizzazione partenopea, sia
per la pizza che per le ricette
del territorio. Tra pizze e piatti,
possiamo contare su una qua-
rantina di proposte.

E come vi siete sviluppati?

Inizialmente abbiamo aperto
alcuni locali sempre su Napoli,
poi abbiamo deciso di allargar-
ci al di fuori. La prima citta ¢
stata Parma, li abbiamo aperto

un locale con Fabio Cannava-
ro che giocava in quella citta.
Poi ¢ stata la volta di Milano e
via a seguire le altre realta. At-
tualmente possiamo contare su
70 locali tra Rossopomodoro e
Anema e Cozze che ¢ Ialtro
nostro franchising. All’estero
abbiamo tre locali a Londra e
Buenos Aires. Apriamo ad ot-
tobre a Tokyo e poi a New
York.

Quali sono state le difficolta
che avete dovuto affrontare?
Da un certo punto di vista le
difficolta ci sono sempre per-
ché il nostro & un lavoro molto
particolare ¢ complesso. Per
fortuna avevamo gia un back-
ground alle spalle e negli anni
ci siamo organizzati molto be-
ne per la distribuzione dei pro-
dotti alimentari. Oggi come
oggi la difficolta maggiore ri-
guarda la scelta delle location.
Il nostro nome ormai ¢ cono-
sciuto € siamo spesso ricercati
nei Centri Commerciali, ma le
cose sono piu complesse per le
aperture nei centri cittadini do-
ve ¢ difficile trovare location
adatte alle nostre esigenze.
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