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L’INDUSTRIA DEL VINO

L a grande distribuzione organizza-
ta ha dato un aiuto ai conti del
mercato vinicolo nell’orribile

2020:complessivamentesonostativen-
duti 850 milioni di litri di vino per un
controvalore di 2,95 miliardi di euro,
pari a un incremento del 6,6% a volume
e del’8,7% a valore. Si tratta di risultati
clamorosi e impensabili dopo la chiu-
sura del 2019 (+1,8% in valore e +1,2% in
volume) giudicatamolto buona in quel
momento, dopo anni di calma piatta. E
questo ha in parte compensato le forti
perdite registrate nel settore horeca
(bar, ristoranti, hotel).

La corsa
E la corsa èproseguitanei primi5mesi
del 2021: come appare nel grafico, tutto
il settore dei vini fermi più bollicine ha
registratodagennaioa finemaggiouna
crescita del fatturato del 15,6% e dei vo-
lumi del 5,2% rispetto allo stesso perio-
dodel 2020, inpratica sonostati vendu-
ti agli scaffali 18milionidi litriperunin-
casso di 175milioni di euro.
Nonsolo.Laricerca IriperVinitaly rive-
la anche quali sono le tipologie di vino

chesonostatepiùgettonatenelperiodo
gennaio-maggio 2021. Al primo posto,
si piazzano grandi rossi come l’Amaro-
ne, il Brunello diMontalcino, il Sagran-
tino di Montefalco, il Barolo: tutti i vini
che spuntano un prezzo medio a botti-
glia dai 9 euro del Sagrantino ai 16,8 del
Barolo, dai 17,9dell’Amaroneai 20,7del
Brunello. Cosa dicono questi dati? Che
non solo i consumatori hanno compra-
topiùvinoagliscaffali,mahannoanche
scelto l’etichettadelcuore,senzabadare
aspese.«Perquantoriguarda lacrescita
delle tipologie di vino, primeggiano

quelle chenei primimesi del 2020han-
no sofferto più di altre l’improvvisa
chiusura imposta dalla pandemia»,
spiega Virgilio Romano, direttore area
vini di Iri. «Nei primi mesi del 2021, in
condizioni un po’ diverse, questi si ri-
prendono il terreno perduto ed è im-
portante notare che, trattandosi di vini
dal prezzo superiore allamedia, questo
significa che gli italiani se hanno a di-
sposizione tempo e tranquillità ripren-
dono a fare scelte di qualità».
Sempre nel periodo gennaio-maggio
2021, è interessantenotare il diversoan-

damento di vini fermi e spumanti. Tra i
vini fermi l’unica categoria che cresce è
quella delle bottiglie da 0,75 litri, quella
cioè di maggiore qualità, che da sola
rappresenta il 56%del volumedi questa
categoriae registraun incrementodelle
venditedell’8,8%.Mentresono indecre-
mentotutti igrandi formati.«Si trattadi
un segnale preciso di ritorno alla nor-
malità e ai trend pre-Covid» precisa an-
cora Romano. «Mentre gli spumanti
nonsmettonodi sorprendere: lo scorso
anno sono stati penalizzati dal
lockdownnelperiodomarzo-aprile,ma

hanno subito ricominciato a correre re-
gistrando ora un progresso del 44,3%
che continuerà».

Il trend
Vadasécheapocoapoco le vendite re-
cord del periodo delle chiusure tende-
ranno a normalizzarsi anche a seguito
della riaperturadi ristoranti, bare servi-
zi di catering, vale a dire dell’intero ca-
nale horeca decisivo per una ripartenza
concreta delmercato vinicolo.
Le vendite in Gdo potrebbero però ri-
manere a un buon livello «se cantine e
distribuzione sapranno massimizzare
lenovitàemerse inquest’ultimoanno,a
cominciare dall’ecommerce cheha rad-
doppiato il suopeso in 12mesie rappre-
senta oggi 34milioni di incassi», preci-
sa Romano, che aggiunge: «L’anda-
mentodeiprimimesicidevelasciareot-
timisti sul futuro delle vendite della
grande distribuzione, perché la ripresa
dei vini con posizionamentomedio-al-
to significa che tra gli acquirenti ci sarà
sempre chi non si arrenderà alla conve-
nienzadelprezzo toutcourt,masaràdi-
sposto a spendere per la sua bottiglia
preferita».
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L’identikit Il comparto vini e bollicine - Primi 5 mesi del 2021
Confronto sullo stesso periodo dell’anno precedente

Nel carrello I vini più venduti nella grande distribuzione nei primi 5
mesi 2021 - Formato 0,75 litri. Confronto sullo steso periodo del 2020
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Con un aumento delle vendite dell’8,7% e ricavi per 2,9 miliardi la grande distribuzione ha sostenuto il comparto nel 2020

di Anna Di Martino

Lavendemmiasifaalsupermercato

Prosecco& Co.
Un’ottima
ripartenza

M asottina: cuore spumantistico
del gruppo vitivinicolo Famiglia

Dal Bianco. I 280 ettari di vigneti sono
al servizio di varie produzioni, di cui il
Conegliano Valdobbiadene Prosecco
superiore docg e in particolare le Rive
di Ogliano sono la punta di diamante.
Proprioquest’anno il gruppo festeggia
i suoi primi 75 anni e lancia il rebran-
ding di Masottina e delle sue linee:
«Abbiamo deciso di cambiaremarcia,

sviluppando una nuova immagine co-
ordinata che ci rispecchiasse e comu-
nicasse il grande lavoro sin qui svolto
dalla mia famiglia, per esempio sulla
sostenibilità in tutte le sue declinazio-
ni» racconta Federico Dal Bianco vice-
presidente. Non solo: «Ci stiamo im-
pegnando sul mercato italiano che
avevamo trascurato un po’ per la no-
stra vocazione internazionale. Stiamo
sviluppando una rete vendita e un’of-
ferta per la ristorazione e le enoteche e
i segnali sono confortanti: dopo le
aperture c’è stata una ripresa impor-
tante e il feedback è ottimo. Siamopo-
sitivi, questa trasformazione avrà lo
stesso impatto anche sull’estero».

A. D. M.
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Volti
Federico Dal
Bianco, vice
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produzione di Prosecco

Emilia-Romagna
Il vino diventa
«social»

«N el mondo del vino è in atto
una rivoluzionedigitale». Lo

pensa Gianmaria Cesari, alla guida
dellaUmbertoCesari, storica azienda
vinicola fondata dal padre Umberto a
Castel San Pietro, vicino a Bologna,
nel 1964. La svolta digitale, secondo
Cesari, è stata accelerata dalla pande-
mia. «Il settore del vino era indietro
rispetto ad altri comparti già struttu-
rati— osserva l’imprenditore—,ma

ha recuperato in fretta, per necessità.
Molti canali prima sottovalutati, in-
fatti, si sono rivelati opportunità per
rimanere vicini ai clienti».
Apartire, nel casodell’azienda, dalle
degustazioni digitali, fino alla pre-
senza sui social, con crescita a dop-
pia cifra, e all’incremento del 300%
delle vendite online. Innovazioni che
hannopermesso alla Umberto Cesari
dimantenere stabile il fatturato. «At-
tendiamo con ottimismo — conclu-
deCesari—il ritornoallanormalità e
la ripresa dell’enoturismo: negli ulti-
mi anni, abbiamo investito per mi-
gliorare la ricettività, con visite al-
l’azienda e ai nostri luoghi».

Carlotta Clerici
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Strategie
Gianmaria Cesari
è alla guida
della Umberto
Cesari, storica
azienda
vinicola fondata
dal padre Umberto


