Tav. 1

CONSUMI FUORI CASA PER CANALE - 2004

Mil € %

HO.RE.CA. 51.550 86,2
COLLETTIVITA 7.450 12,5
VENDING 800 1,3
TOTALE 59.800 100

Fonte: Indagine HO.RE.CA.TERING® - MAIOR Consulting
Tav. 2

TREND CONSUMI FAMILIARI E FUORI CASA (% )

1992 1996 2000 2004

O IN CASA B FUORI CASA

Fonte: Indagine HO.RE.CA. TERING® - MAIOR Consulting




Tav. 3

STRUTTURA CONSUMI FUORI CASA PER OCCASIONE
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Tav. 4

N° PUNTI DI CONSUMO FOOD & BEVERAGE FUORI CASA

RISTORAZIONE
COMMERCIALE

HOTEL
34.000
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17.000

RISTORANTI
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Fonte: Indagine HO.RE.CA.TERING® - MAIOR Consulti
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DIRETTORE VENDITE

Sales management consumi fuori casa Dv 1 26 - 27 Maggio 4 -5 Ottobre
Modelli organizzativi, figure e rucli della Rete Dv 2 28 - 29 Giugno 8 -8 Novembre
TRADE MARKETING

Il trade marketing nei consumi fuori casa TMK 1 5-6 Maggio 11 - 12 Ottobre

Il category management nell’horeca TMK 2 16 -17 Giugno 15 - 16 Novembre
CAPO AREA

I ruolo del capo area horecatering CA A1 19 - 20 Aprile 6 -7 Ottobre
Metodologie gestionali dell'area nell'horecatering CAZ2 24 - 25 Maggio 10 - 11 Novembre

NATIONAL ACCOUNT

Gestione centralizzata di gruppi e grandi operatori NA 7-8 Giugno 13 - 14 Settemnbre
VENDING SPECIALIST

Gestione mirata dei gestori vending Vs 17 - 18 Maggio 20 - 21 Settembre
KEY ACCOUNT INGROSSO

Il grossista nella filiera horecatering KA1 12 - 13 Aprile 27 - 28 Settembre
Gestione mirata grossisti bevande e food service KA 2 10- 11 Maggio 20 - 21 Ottobre
VENDITORE HORECA

Tipeolegia clienti horeca e rucle del venditore VH 1 22 - 23 Marzo 29 - 30 Settembre
Sviluppeo e valorizzazione dei clienti horeca VH 2 27 - 28 Aprile 29 - 30 Novembre
PROMOTER

Tipolegie e format p.v. horeca e ruclo del promoter PROM 1 5-6 Aprile 15 - 16 Settembre
Acquisizione, sviluppo e fidelizzazione p.v. horeca PROM 2 3-4 Maggio 27 - 28 Ottobre

GROSSISTA HORECA - FOOD SERVICE

Strategie e politiche commerciali dell'azienda grossista GR 1 17 - 18 Marzo

Guida, organizzazione e controllo venditori horeca GR 2 14-15 Aprile

La gestione economica e finanziaria del grossista GR 3 19 - 20 Maggio

Pianificazione e budget dell'azienda grossista GR 4 22 - 23 Settembre
La gestione logistica nell'azienda grossista GR 5 18- 19 Ottobre
Tecniche di negoziazione con i fornitori GR 6 17 - 18 Novembre

CAPO VENDITORI

Compiti e responsabilita capo venditori del grossista CVA1 15 - 16 Marzo 25 - 26 Ottobre
Conduzione e motivazione dei venditori Ccv 2 21 - 22 Aprile 22 - 23 Novembre

VENDITORE DEL GROSSISTA

Tecniche di vendita a clienti horeca VEND 1 10- 11 Marzo 13 - 14 Ottobre
Tecniche di sviluppo clienti horeca altovendenti VEND 2 7-8 Aprile 24 - 25 Novembre
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