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BOTTIGLIE D'ITALIA
CHI «STAPPA» AL SUPER

Caviro, Giv e Cantine Riunite guidano
la classifica delle aziende che fanno
meglio nella distribuzione moderna.

Dove il vino quest’anno ¢ cresciuto del
6,9% a valore. Aspettando le feste...

di Anna Di Martino

all'ultima di novembre alla pri-
ma di gennaio: sono le sette
settimane cruciali peril merca-
to del vino, quelle che possono cam-
biare il bilancio di una cantina. Da
sempre. Ma mai come quest’anno in
cui tutto il mondo dei cosiddetti con-
sumi «fuori casa» (ristorazione, bar,
enoteche) ¢ al tappeto causa pande-
miae le vendite sono concentrate nella
grande distribuzione organizzata, ca-
nale attraverso cui passa piu del 60%
del commercio del vino in Italia. «Le
feste di fine anno sono storicamente
molto importanti, sia per quanto ri-
guardaivini fermi e ancora di pit peril
mondo degli spumanti», sottolinea
Virgilio Romano, direttore area vini
della societa di ricerca Iri. «Le vendite
natalizie rappresentano fino al 20% del
fatturato vino dell'anno nella Gdo».
Un’indagine esclusiva di Iri mette a
fuoco il fatturato che il canale moder-

no ha realizzato nelle sette settimane
degli ultimi 5 anni: dai 450 milioni del
2016 fino ai 513 milioni del 2019. Come
sara l'ultimo miglio del 2020?Iri fa due
ipotesi. La prima: il fatturato raggiun-
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ge i 548,7 milioni con un aumento dei
6,9% sul 2019: questa stima immagina
un trend analogo a quello registrato
nei primi undici mesi dell'anno. La se-
conda: il fatturato cresce del 7,2% fino
a556,2milioni, nell'ipotesi chel'incre-
mento delle vendite sia pari a quello
realizzato nei primi sei mesi. Qualsiasi
sara il risultato finale, siamo in chiusu-
ra di un anno positivo per le vendite
nella grande distribuzione.

La ricerca Iri per Vinitaly sui primi
dieci mesi del 2020 ha svelato numeri
fin qui impensabili. A cominciare dal-
I'incremento delle vendite pari al 6,9%
invalore e al 5,3% in volume. Non solo.
Sono aumentate le vendite nella cate-
goria medio-alta, con aumenti del
13,6% nella fascia di prezzo dai 7 ai 10
euro e dell'8, 7% in quella da 5a 7 euro.
Una rivoluzione che lascera segni per-

manenti, confermando anche un ap-
proccio diverso del consumatore, pit
attento alla qualita che alla quantita e
pit1 sensibile al nome della produtto-
re. Nona casonei mesi di consumo ob-
bligato in casa si sono fatte largo canti-
ne forti nel canale «horeca», come
Donnafugata, Frescobaldi, Feudi di
San Gregorio, Casale del Giglio, Fon-
tanafredda, Tormaresca, Marchesi
Antinori. «Si pud anche dire che la
grande distribuzione € cambiata, € pit
attenta al produttore di nicchia, che
quindi si trova pitia suoagio, e offre un
servizio che contempla varie proposte

e fasce di prezzo. L'importante é capire
che si tratta di un canale esigente, che
va servito con professionalita», sostie-
ne Lamberto Frescobaldi alla testa di
una griffe presente in tutti i segmenti
di mercato, dal lusso (con etichette
cult come Masseto) ai supermercati.
«I1 consumatore é cresciuto e ha scel-
toilvino della cantina preferita che be-
veva al ristorante o al winebar, forse
anche come una piccola gratificazione
in un momento di difficolta», sottoli-
nea Antonio Rallo, amministratore

delegato di Donnafugata, la maison si-
ciliana che ha registrato un incremen-

to di oltre il 30%. Pil in generale, tutte
le aziende presenti nellagrande distri-
buzione hanno conseguito risultati ol-
tre la media. A cominciare dai 12 big
che detengono una quota di mercato
in valore superiore all'1% delle vendite
di vino confezionato (dalla bottiglia al
brick al bag in box).

LO scenario

Nella classifica, i primi sei posti ap-
partengono al mondo cooperativo,
che é anche quello che ha retto me-
glio, grazie al suo legame, spesso
esclusivo, con la grande distribuzio-
ne. Inarrivabile ¢ Caviro con una fetta
di mercato superiore al 7%. Seguono
Giv e Cantine Riunite, Terre Cevico-
Due Tigli e Cavit con la sua linea Mae-
stri Vernacoli (+ 14,3%), e lo spumante
Muller (+11,3%). Il canale della distri-
buzione moderna, il cosiddetto off
trade, ¢ il principale drive di sviluppo
di Cavit anche sui mercati esteri, che
assorbono I'80% del fatturato del Con-
sorzio trentino, che ha chiuso un con-
solidato di 209,7 milioni (+ 9%): risul-
tato positivo grazie anche alla «strate-
gia di forte diversificazione di prodot-
ti, canali e mercati esteri», sottolineail
direttore Enrico Zanoni.

Tra i big crescono piu del 10% Mezza-
corona (incremento piu alto tra le co-
op), Zonin 1821 e Cecchi, che é anche
la maggiore azienda privata nel seg-
mento bottiglie, dove vanta il prezzo
medio pit elevato tra i competitor.

I dodici big portano sul mercato eti-
chette popolari al grande pubblico: il
Freschello di Cielo e Terra, Tura Lam-
berti (Giv), Maschio (Riunite), Corvo
Glicine (Duca di Salaparuta), Morellino
LaMora (Cecchi), Lambrusco Villa Cial-
dini (Chiarli). Nel canale moderno la
competizione é forte. «Tra i progetti c'é
quello di portare negli scaffali italiani la
nnctra linea di vini hinlnoici oia nrecen-
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...... FATW N 1A DAUAUSETE e pravonaas

te nei supermercati esteri e di posizio-
nare meglio i nostri vini per presidiare
la fascia pil alta», afferma Andrea Sar-
tori, presidente e ceo della veneta Sar-
tori, protagonista di un nuovo corso
con la revisione di tutte le linee di pro-
dotti, il rinnovamento del packaging el
riposizionamento dei vari brand.
Cooperative come Settesoli, Cantina
di Soave, Citra, Tollo. Privati come
Fratelli Martini, Villa Sandi, Santa
Margherita, Banfi, Pasqua, Mionet-
to, Tenute Piccini 0 Mondo del Vino:
sono tra le aziende con i rapporti pilt
consolidati con il canale moderno. Un
legame che difendono con forza. Ciso-
no infatti tante cantine che non sono
presenti oggi in Gdo che cercano di
entrare, come rivela la pressione sui
buyer delle maggiori insegne. Ma l'ac-
cesso ¢ difficile. Gli scaffali sono pieni
e 'accoglienza non € scontata specie
per chi fino a ieri considerava questo
un canale di serie B.
(www.annadimartino.it)
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Caviro
SimonPietro Felice,
direttore generale

Casa Vinicola
Sartori
Andrea Sartori, presidente

Cavit
Enrico Zanoni,
direttore generale
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La corsa finale
Le vendite nelle settimane
natalizie* e due ipotesi di chiusura
delle settimane di Natale 2020
Milioni di euro

* 7 settimane composte da:

uitima settimana di novembre, 5 settimane di dicembre e prima settimana dell' anno nuovo
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