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NEGLISTAND. Gli operatori del territorio concordano sul ruolo della fiera e rinnovano limpegno per nuovi sbocchi
® @ 9

Vinitaly, Brescia punta all’estero

«per cogliere le opportunita»

Ziliani: «La rassegna, ci consentira di capire e muoverci di conseguenza»
Rabotti: «iinteresse all'estero cresce, non vogliamo essere impreparati»

Claudio Andrizzi
VERONA

C¢ chi partecipa ogni anno
pertradizione, chi ci torna do-
po un lungo periodo di assen-
za o chi ci si affaccia perla pri-
ma volta: pertutti, comunque,
Vinitaly ha sempre il sapore
delle grandi occasioni. Per es-
sere presenti servono investi-
menti non indifferenti in que-
sti tempi di crisi, nonché una
predisposizione quasi eroica
al sacrificio per quattro giorni
di degustazioni, discussioni e
contatti commerciali a pieno
ritmo. Eppure il «sentiment»
che si respira tra gli stand bre-
sciani é positivo: 1a vetrina ve-
ronese, giunta alla 47* edizio-
ne (aperta domenica, prose-
gue fino a domani), mantiene
intatto il suo prestigio, un ap-
puntamento strategico con
numeri importanti: 4.255
espositori (128 esteri), tra i
qualiben 120 targati «Bs».

LA GRANDE novita di quest’an-
no, «per quanto ci riguarda, é
la scelta di essere presenti in
un unico grande stand nell’
area Franciacorta del Pala-
expo di Regione Lombardia -
esordisce Cristina Ziliani, re-
sponsabile commerciale della
Guido Berlucchi di Borgonato
-.Unascelta motivata dal rien-
tro completo della produzio-
ne aziendale nella denomina-
zione. L'obiettivo rimane
T'espansione nei mercati este-
ri dove’economia é piti attiva:
essere in fiera ci consentira di
capire come i vini italiani sia-
no percepiti nei vari Paesi e
muoverci di conseguenzax.
Anche Emanuele Rabotti, lea-
der di Monte Rossa di Borna-
to, € un veterano dell’expo.
«Partecipiamo da piu di 35an-
ni, mancare in questo partico-

lare momento sarebbe un gra-
veerrore - spiega -: la congiun-
tura é difficile, la stiamo af-
frontando con tenacia e fidu-
cia. Puntiamo tutto sullaquali-
t3 senza perdere di vista I'ac-
cessibilitd dei prodotti. L’at-
tenzione oltre confine cresce,
non vogliamo essere imprepa-
rati ma cogliere nuove oppor-
tunita». Guai, quindi, allenta-
re 'impegno: lo conferma Ce-
sare Bosio, al vertice dell’'omo-
nima azienda di Timoline. «E
proprio nei momenti pit duri
che il mercato, in generale, ha
bisogno di comprendere gli
elementi distintividi un’azien-
da e del settore a cui appartie-
ne - sottolinea -. Riteniamo
chefare Franciacortasiaunve-
ro e proprio "mestiere”, con le
sue peculiaritd e tradizioni:
un messaggio che dobbiamo
diffondere soprattutto fuori
dall'Ttalia, dove & indirizzato
soloil5%della produzione. In-
somma, ¢’'é ancora moltoda fa-
reper far capire ai consumato-
richi siamo».

CONVINZIONE ribadita da Fran-
cesco Mascini dell’azienda

agricola Citari di San Martino
della Battaglia. «Bisogna con-
tinuare a investire, nonostan-
te tutto - evidenzia -, Parteci-
piamo al Vinitaly per consoli-
dare un export che gia vale il
65% del fatturato: all’estero si
guarda di piti a quel rapporto
qualitd-prezzo, che per noi &
fondamentale». L’apertura di
nuovi sbocchi rimane, dun-
que, il grande tema dominan-
te di questa edizione. «Oggi
gli operatori stranieri sono
pit sensibili alla genuinita di
quanto non accada in Italia -
riflette Paolo Pasini dell’agri-
cola San Giovanni di Raffa di
Puegnago -. C'é maggiore di-
sponibilit3 al rischio, alla sco-
perta dellanoviti e alla promo-
zione della diversit, anche in
virtii di una condizione econo-
mica appena meno precaria
che assicura maggiore tran-
quillitd. E quindi naturale pro-
pendere per una maggior
espansione oltre confine». Su
questo fronte non sembra
aver problemi Lorenzo Fabia-
ni dell’agricola Don Lorenzo
della Grillaia di Sirmione, che
produce quarantamila botti-

glie di Lugana e ne esporta
1'80%. «La rassegna veronese
€ l'ideale per chi, come noi,
nonha opportunitd di muover-
si, viaggiare, consolidare nuo-
vi canali oltre confine - spiega.
In quattro anni di presenza
siamo entrati in contatto con
importatori che, altrimenti,
non avremmo mai avuto occa-
sione di conoscere»,
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ANCHE in questo contesto
export-oriented, tuttavia, non
mancano voci fuori dal coro.
«L’estero? Per noi non & certo
un’ossessione visto che rappre-
senta il 2% del volume d’affari
- precisa Francesca Uberti, re-
sponsabile commerciale dell’
omonima azienda di Erbusco
-. Andiamo laddove ci sono
condizioni per non cedere a
compromessi sul fronte del
prezzo. Altrimenti meglio ri-
manereconcentrati sul merca-
to interno, seppure in un’otti-
cadipitirigorosa selezionedel-
la clientela rispetto al passa-
to». Per Alessandro Redaelli
DeZinis, leader del’'omonima,
azienda di Calvagese, Vinitaly
¢ fondamentalmente un’im-

portante occasione di confron-
toperripensare strategie a vol-
te obsolete. «Dobbiamo rifor-
mareinostri piani commercia-
li, cambiando criteri di vendi-
tatradizionali - spiega -. Gran-
dienoteche e Gdo devono esse-
reinuovi obiettivi, mentre per
Pestero serve la capacitd di
mettersi in sinergia, oltreal co-
raggio di fare sistema con tut-
tala fantasia di cui noi italiani
siamo capaci». Trai protagoni-
sti alla rassegna anche chi tor-
na, dopo molti anni, per trova-
re nuovi spazi in Italia come
l’agricola Bigogno-Peri di Ca-
stenedolo. «Dal 2008 siamo
concentrati esclusivamente
sul fronte internazionale, con
il risultato che oggi le vendite
oltreconfine rappresenta qua-
si il 20% del business totale
avendo aperto sbocchi in tre
continenti - spiega Andrea Pe-
ri-. Ora abbiamo deciso di tor-
nare a puntare sul nostro Pae-
se, in particolare allargandola
rete di agenti sul canale Hore-
ca: Vinitaly € la manifestazio-
ne migliore per fissare appun-
tamenti eincontri, La congiun-
tura é difficile ma non possia-
mo smettere di investire».

NUMEROSI i brand presenti
per la prima volta sul prosce-
nio scaligero, come ad esem-
pio Romantica la scommessa
franciacortina lanciata a Passi-
rano della famiglia Avanzi di
Manerba. «Presentiamola pri-
ma produzione, 8.000 botti-
glie di un brut con 20 mesi di
lieviti cui se ne aggiungeran-
no presto altre 6.000 di Satén -
spiega il responsabile, Giusep-
pe Avanzi -, Sono numeri che
gid raddoppieranno nel 2014:
a regime prevediamo 70 mila
pezzi. Essere a Verona é fonda-
mentale: abbiamo un cammi-
no da iniziare, il fatto poter
contare sul gruppo Avanzi,
che gid vende il 25% della pro-
duzioneall’estero, & un impor-
tante traino».e

Paolo Pasini

Fran ceca Uberti

O,

Cristina Ziltani
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