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Dopo il grande successo di pubblico avuto lo scorso anno dalla nuova pagina del Corriere

Vinicolo, nel 2024 il nostro giornale arricchira ancora la sua presenza su Linkedin con nuovi
format e contenuti. All'indirizzo linkedin.com/company/corriere-vinicolo trovate tutte
le notizie e gli aggiornamenti sul settore vitivinicolo italiano e mondiale, oltre alla preview
scaricabile del numero in uscita. Vi aspettiamo numerosi, per condividere opinioni e idee

e rendere questo luogo virtuale uno spazio di confronto reale
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Difficolta in Gdo e Horeca che vengono
lette in maniera diversa tra produttori e
operatori della distribuzione. Da un lato, il
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a Cenerentola del vino a pioniere dei
consumi del futuro: il variegato mondo
dei frizzanti dopo anni di alterne
fortune (e altrettante previsioni di
scenario pitt 0 meno rosee) che hanno
visto una tenuta produttiva e di mercato fino al 2021,

un successivo crollo nel 2022 (che sembrava decretare la 1
fine della tipologia) e una inaspettata risalita lo scorso

Le analisi dell’Osservatorio del Vino UIV

EXPORT ITALIA 1° TRIMESTRE 2024

Si cresce fortemente a volume, sui Un 2023 in forte crescita

prezzi qualche tensione al ribasso grazie soprattutto ai veneti
apag.4 apag.6

IMBOTTIGLIAMENTI

Le strategie del mondo produttivo

anno degli imbottigliamenti - che restituisce una luce GDO E HORECA, IL NUOVO CORSO DEI FRIZZANTI,
diversa al segmento - sembra essere arrivato a un nuovo UN FUTURO CON POCHE TRA IDENTITA E INNOVAZIONE
stadio evolutivo, interessante ma i cui esiti rimangono CERTEZZE E CALI INEVITABILI apag.21

incerti. In questa fase storica di profonda trasformazione Pessimismo tra g“ operatori

dei consumi del vino a livello globale anche la grande

famiglia dei vini con le bollicine é stata coinvolta (o apag.16 DEL L AMBLRAUgég%LOACAEI ggLNIS)ggglE CCO DOC
travolta) da un mutamento di target ma soprattutto di Eline

occasioni e modalita di consumo che, se per certi versi PIU DISCOUNT E MENO GDO: :’;ﬁhhv& apag.25

continua a deprimere le vendite delle tipologie pitt LA FATICA DEL FRIZZANTE ‘£ L 5

tradizionali (Lambrusco, Pignoletto, Ortrugo, Bonarda e A SCAFFALE "\ al '; i FUSTI: NUMERI IN CRESCITA

le altre tipologie a forte identita territoriale), dall’altra Nel pr| Mo semestre b 8 E NUOVI SBOCCHI DI MERCATO

ha offerto una valida risposta a quel mercato, in crescita
vorticosa, che chiede un bere giovane, spensierato, spesso
miscelato e trascina con se proprio alcune tipologie
di frizzante, soprattutto bianco (vedi i numeri degli
imbottigliamenti dei veneti).
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Imbottigliamenti tornati a quota 400 milioni di bottiglie nel 2023 grazie
a un export in corsa (anche nel primo semestre 2024) che bilancia un
mercato interno ancora in contrazione. Difficolta in Gdo e Horeca
che vengono lette in maniera diversa tra produttori e operatori della
distribuzione. Da un lato, il legame con le identita di territorio dei
campioni del mondo frizzante non basta piu a tenere le quote

el dossier che
leggerete in
questo nume-
ro del Corriere
Vinicolo, ab-
biamo raccolto testimonianze
dei diversi stakeholder del set-
tore - produttori, Consorzi di
tutela e operatori della distribu-
zione - per cercare di inquadra-
re i trend che stanno cambian-
do la galassia dei vini frizzanti
italiani, capire il perché alcune
tipologie continuano a calare a
fronte di altre che invece stan-
no conquistando quote di mer-
cato, come sta andando l'export
e il mercato interno, i problemi
e le opportunita della distribu-
zione tra fusti, bottiglie e con-
tenitori alternativi. Allargando
lo sguardo - per la prima volta
nelle analisi dei nostri dossier
- a quella nuova moltitudine di
bevande dove il vino diventa un
ingrediente, e non sempre prin-
cipale, che sembrano essersi
posizionate nei target diversifi-
cati di consumatori che, se pur
con modalita e atteggiamenti
diversi, in passato erano terri-
torio privilegiato del parente,
considerato meno nobile, della
famiglia degli spumanti. Que-
sta lettura del mercato, come
scopriremo dalle testimonianze
che abbiamo raccolto nelle pa-
gine seguenti, incontra opinio-
ni diverse, a volte contrastanti.
11 consumatore tradizionale di
Lambrusco o Bonarda , ma an-
che di Prosecco, sembra desti-
nato a un irrimediabile, deciso,
ridimensionamento perché le-
gato a una dinamica generazio-
nale che non é stata rinnovata,
mentre il magico mondo degli
aperitivi, intesi in senso lato
come occasioni di consumo di
bere miscelato, a basso grado
alcolico, con bollicina e a base
vinicola e cresciuto in maniera
esponenziale assorbendo rile-
vanti quantita di frizzanti, al

di GTIULIO SOMMA

di mercato,dall’altra c’e la pressione degli spumanti da primo
prezzo (soprattutto bianchi) e del nuovo mondo di miscelati,
cocktail, low-alcol. Che sono competitor ma anche nuovo

mercato di sbocco del parente meno nobile della famiglia degli

spumanti. A patto che si accetti I'idea di diventare ingrediente...
ma forse il futuro della “specie” € proprio li

prezzo, pero,di vedersi ridotto (o
riposizionato?) il valore a mero
ingrediente, quasi da commo-
dity. Destino infausto, verrebbe
da dire, per I'immagine nobile
del vino ma ormai realta che va
guardata con occhi diversi, pit
laici, dimostrandosi una straor-
dinaria opportunita economica
per un mercato dove il nostro
Paese continua ancora a dete-
nere la leadership produttiva
mondiale.

1l saliscendi dei numeri

tra chi produce e chi vende
Secondo le rilevazioni dell’Os-
servatorio del vino di UIV che
introducono da sempre il dos-
sier frizzanti (vedi pagine sequen-
ti), nel 2023 si assiste al recu-
pero di quel 10-11% che aveva
segnato nell'anno precedente
la caduta a 361 milioni di botti-
glie dalla quota 400 milioni che
aveva caratterizzato il biennio
2020-2021. Un crollo, nel 2022,
che aveva fatto presagire il
peggio per il futuro della cate-
goria, stretta dall'ingresso tu-
multuoso nella stessa fascia di
prezzo dei cosiddetti “charmat-
tini da primo prezzo” e pressati
dall’'aumento dei costi delle ma-
terie secche che aveva ridotto
quasi a zero la marginalita delle
aziende. Destino funesto velo-
cemente sconfessato da un 2023
dove, per una serie di situazioni
di mercato a livello interno e
internazionale e grazie al trai-
no dei bianchi veneti (non solo
Prosecco),il mondo frizzanti re-
cupera tutto il terreno perso nel
2022, segnando perd non solo
una risalita quantitativa ma
anche un riposizionamento sui
mercati che oggi viene visto in
maniera diversa.

A spingere la veloce risalita
dello scorso anno é stato cer-
tamente l'export che nel 2023
segna una crescita dei frizzanti
a volume del 2,9% (superando

i 176 milioni di litri), e pit1 che
doppia a valore con +7,3% (per
oltre 490 milioni di euro) grazie
all’aumento del 4,3% del valore
euro/litro arrivato a 2,78. Trend
positivo dell'export confer-
mato anche nei primi mesi di
quest’anno che, come racconta
I'Osservatorio del Vino, “chiu-
de sostanzialmente in positivo
per i frizzanti, che cumulano
un volume di 410.000 ettolitri,
equivalenti a un +17% rispetto
all'omologo periodo del 2023
con ivalori che crescono,anche
se in maniera meno spinta, a
+12% (111 milioni di euro), frut-
to di una pressione sui prezzi
che ha portato le lancette sotto
12,70 euro al litro (-4%), contro i
2,80 di media del 2023”.
Mercato di riferimento rimane
la Germania dove, al 30 giugno,
I'ltalia limita i danni di un
mercato altrimenti asfittico
grazie all'exploit dei “frizzan-
tini” (+23,3% volume e +14,6%
valore). Un risultato rilevan-
te, commenta |’‘Osservatorio,
che mantiene in area positiva
I'export del vino italiano nel
primo semestre sul mercato
tedesco (+2,7%), grazie al qua-
le il saldo volumico totale del
vino italiano nei primi tre Pa-
esi del nostro export (Usa, Uk e
Germania) - che al netto della
performance dei frizzanti in
Germania sarebbe a -1,6% - ri-
mane, seppur di poco, sopra la
soglia dello zero (+0,1%).

Se l'export sorride alle aziende
vinicole, portando in area po-
sitiva i bilanci di tutti i grandi
player che abbiamo ascoltato
in questo nostro speciale, al-
trettanto condivisa € la soffe-
renza del mercato interno. La
panoramica che emerge dalle
interviste ai rappresentanti
della distribuzione, sia essa
Gdo che Horeca, conferma un
futuro dei frizzanti certamen-
te poco effervescente, sarebbe

da dire fermo se non in netto
calo, a causa prevalentemente
della concorrenza delle nuove
bevande a base vino, delle dif-
ficolta interne della tipologia e
di un mercato dove la category
frizzante soffre della mancanza
di un’identita precisa.

Con un -7,9% a volume e -1,1% a
valore, secondo la nostra anali-
si dei dati Circana, il 2023 regi-
stra un ulteriore arretramento
della tipologia in Gdo che nel
2022 aveva gia marcato -7% in
bottiglie e -3% di fatturato. Con
12024 che inizia ancora peggio:
-9,5% a volume e -6% a valore
nel primo semestre e riduzioni
diversificate in base al colore,
dove i bianchi flettono meno
rispetto ai rosati e, soprattutto,
airossi che rimangono i pit pe-
nalizzati. Una panoramica ne-
gativa dove pero si marcano di-
versi andamenti per canale con
i discount che, nei primi mesi
dell’'anno, tornano in area po-
sitiva per i frizzanti (cosi come
per gli spumanti) con trend di
“colore” pero invertiti rispetto
al 2023 che premiano rossi e
rosati a scapito dei bianchi. “I
dati ci dicono che gli spumanti
crescono e i frizzanti calano, sia
nel 2023 che nei primi sei mesi
del 2024”, commenta Virgilio
Romano, business insight di-
rector di Circana (vedi articolo
apag.16),invertendo la tenden-
za che “fino al 2015 aveva visto
le linee di frizzanti e spumanti
crescere entrambe, con i primi
pit in alto dei secondi. Dopo
una fase di avvicinamento c’e
stato il sorpasso e a guardare
la situazione oggi, dopo una
decina di anni, possiamo dire
che la forbice si é allargata. In
quella fase di forte crescita -
spiega Romano - gli spumanti
registrarono un abbassamento
del costo a scaffale che indus-
se molti a scegliere proprio la
bollicina che nell'immaginario

collettivo, con poca differenza
di prezzo,dava un’'immagine di
maggiore valore”.

Se ancora oggi, quindi, gli spu-
manti di primo prezzo riman-
gono il principali competitor
dei frizzanti, quanto pesa la
concorrenza dei nuovi con-
sumi orientati a bibite a base
vino, miscelati, NoLo (no o low
alcol) ecc? Visto che gli aperiti-
vi sono ancora in crescita (sep-
pur attenuata) tra gli scaffali
con ottima performance delle
referenze “base vino” che pero
spuntano un prezzo pari a qua-
sila meta dell’aperitivo alcolico
generico e del 30% in meno del
“non alcolico”? “Risposta impe-
gnativa perché parliamo di una
galassia di prodotti ancora dif-
ficile da analizzare con un forte
focus sul valore - risponde Ro-
mano - anche se é indubbio che
il mondo degli aperitivi possa
crescere di interesse in virtu di
un modo di bere semplice e leg-
gero che probabilmente qual-
cosa va a togliere al frizzante e
forse anche agli spumanti”.

La famiglia si allarga:
contaminazione di target
Quindi competizione sullo
stesso target e occasioni di
consumo tra i frizzanti e quel
mondo variegato del cocktail,
dell’aperitivo ma anche delle
bevande a base vino - sia pre-
miscelato come nei Rdt sia pre-
parato al momento dal barman
di turno - dove pero il frizzante
“rientra dalla finestra” seppur
con una veste diversa. “Se il
frizzante tira ancora, ed é di-
ventato alternativa piu popo-
lare al gia popolare spumante
che aveva avuto il merito (dal
2012 in avanti) di democraticiz-
zare una categoria fino ad allora
confinata nellélite dei consu-
mi - conferma Carlo Flamini,
responsabile  dell’Osservato-
rio del Vino UIV quando parla

dell'export - oggi, il frizzante &
a tutti gli effetti I'alternativa
economica allo spumante in
fatto di miscelazione e cocktail,
non solo nel segmento retail,
ma anche (e forse soprattutto)
nel canale Horeca”.

Ma questo “destino”, come ab-
biamo detto sopra, dato che
porta a un ripensamento e ri-
posizionamento del frizzante a
“ingrediente” di altre bevande -
sebbene continui ad alimentar-
ne la fortuna economica - non
rappresenta certo una prospet-
tiva di futuro solida secondo i
distributori specializzati che
abbiamo intervistato e di cui
anticipiamo un paio di pas-
saggi. Se Luca Cuzziol (Cuzziol
Grandi Vini) € categorico: “Lo
spazio che c’e, ancora, nel bere
miscelato é in realta la ‘morte’
del frizzante perché diventa del
tutto anonimo”, per Alessandro
Rossi (Partesa) l'esito é lo stesso
ma guardato da un’angolatura
diversa. “Il bere miscelato e le
nuove bevande non hanno pre-
so il posto dei frizzanti, perché
stiamo parlando di categorie
differenti” sostiene Rossi. Se i
frizzanti rappresentano una ti-
pologia ben chiara, l'altra &, in
realta, “un insieme eterogeneo
di referenze che non rappresen-
tano un mercato culturale, per-
ché si scelgono esclusivamente
in base al prezzo e magari per-
ché hanno le bollicine. Si trat-
ta insomma di fenomeni che
non & possibile tracciare con
precisione e, quindi, a fronte di
un calo da una parte e crescita
dall’altra inserire un nesso cau-
sale potrebbe essere sbagliato.
Anche perché la mixology non
va a sostituire i frizzanti, ma va
a sostituire il vino tout court
che non € piu attrattivo verso
le nuove generazioni, spesso a
causa di vocabolario antico che
é esclusivo e non inclusivo”.
Per una curiosa inversione di



ruoli se,quindi, la distribuzione
specializzata guarda con diffi-
denza lingresso del frizzante
come “ingrediente” di aperitivi
e bere miscelato, o di bevande
a base vino, perché teme un ef-
fetto svalutativo che potrebbe
essere letale per la tipologia,
dai produttori arriva invece un
atteggiamento molto piu laico
e realistico verso una richiesta
di mercato che & meglio trovi
una risposta nella filiera vini-
cola che altrove. Sia il pioniere
delle bevande alternative a base
vinicola,la Bosca di Canelli,che
due storici produttori di friz-
zanti, Quirico Decordi e Giovan-
ni Giacobazzi, cosi come Davide
Guarini della Losito e Guarini,
nome di riferimento della pro-
duzione italiana con le bollici-
ne e dell’Oltrepd Pavese, insie-
me alla new-entry Collis Veneto
Wine Group (nella top ten delle
aziende vitivinicole italiane
per fatturato) - che ha aperto
un cantiere “per testare il mer-
cato, in maniera esplorativa e
sperimentale, andando a inter-
cettare le mutate esigenze di
un contesto in continua evolu-
zione e crescita, dal potenziale
enorme” come ci racconta l'ad
Pierluigi Guarise - sono tutti
attenti a studiare i trend evo-
lutivi delle scelte di consumo,
sperimentando soluzioni inno-
vative in quel mix tra bevande
a base vino, prodotti aromatici
dal contenuto alcolico piu bas-
so e con altri ingredienti utili

per la realizzazione dei ready
to drink che, a loro dire, rappre-
sentano per certi versi una delle
naturali evoluzioni del consu-
mo del mondo frizzanti.

Un'altra angolazione interes-
sante da cui guardare il mercato
dei frizzanti e quello dei fusti,
cui dedichiamo ormai da diversi
anni un focus specifico nel no-
stro dossier, andando ad ascol-
tare le voci dei principali player
del settore. Questo contenitore,
diventata una vera e propria
modalita distributiva - sulla cui
sostenibilita si sta aprendo un
dibattito tra il tradizionale riuso
e i primi esperimenti di “fusti a
perdere”, one-way, per aumen-
tare l'export messi in campo da
Serena Wines - rimane anco-
ra un fenomeno trainante del
mercato dei frizzanti. Perché,
dice Marco Berti di Cevico “il
frizzante impatta sull’aperitivo
ed entra anche nella mixology,
oltre a rimanere forte nella ri-
storazione tradizionale e nel-
le pizzerie soprattutto grazie
al classico vino in caraffa che,
proposto dal ristoratore a un
costo equo in virtt della facile
gestione del fusto, rappresenta
un valido alleato per il cliente,
ultimamente piu attento alla
spesa visti i rincari registrati
in ogni settore. Oggi insomma
il fusto, per la congiuntura eco-
nomica che stiamo vivendo, & il
contenitore perfetto sotto piu
punti di vista, anche per quello
qualitativo”. La qualita del pro-

COPERTINA

dotto, appunto, che rimane Te-
lemento prioritario nel mercato
dei fusti anche secondo Bene-
detto Marescotti di Caviro, che
intravede un futuro incerto per
il fusto, “perché ha un mercato
troppo legato alla stagionalita e
soffre del cambiamento sociale
che oggi vede sempre meno le
grandi tavolate del passato”, ri-
manendo invece fermamente
convinto di come “il frizzante
si stia rivelando un apripista
per mantenere se non allargare
la presenza del vino nel mondo
dei giovani. Le nuove modalita
di consumo, mix aromatizzati,
spritz ecc., sono figlie o nipoti
dei frizzanti, che in un passato
neanche cosi lontano hanno
ben rappresentato i vini “im-
mediati” scelti in modo disim-
pegnato da chi non conosceva il
vino e che possono diventare il
simbolo di questo nuovo modo
di bere che é e fara parte del fu-
turo anche per il nostro mondo”.

Ma il territorio rimane

un punto fermo

E cosa rimane dell'identita
territoriale, stretta tra leffer-
vescenza che sembra in alcuni
casi essere il principale - se non
T'unico - driver di scelta dei con-
sumatori e 'evoluzione verso le
nuove bevande dove il vino vie-
ne ridotto a ingrediente? Una
chiave di lettura interessante
- un po’ controcorrente e non
condivisa da tutti gli intervi-
stati - arriva ancora dal mana-

ger di Caviro: “gli spumanti da
primo prezzo (che stanno ero-
dendo quote ai frizzanti, ndr)
si stanno omologando - com-
menta Marescotti -,il frizzante
invece si & affermato nel tempo
proprio come tipologia legata
a una identita territoriale, su-
perando il concetto di vino ge-
nerico. Il consumatore spesso
va oltre il vino frizzante, cerca
il Lambrusco, lo Chardonnay
frizzante, la Bonarda ecc. La
tipologia, quindi, sopravvivera
proprio perché alcuni territori
hanno caratteristiche specifi-
che e rappresentano, la reason
why per acquistare questi vini”.
Parole che premiano 'impegno
sulla valorizzazione dell'iden-
tita territoriale portato avanti
dai Consorzi dell’enologia friz-
zante tricolore,quali il Lambru-
sco Doc e il Prosecco Doc (vedi
le interviste a pag. 25) impegnati
nella lotta alla contraffazione e
nella tutela e valorizzazione di
prodotti la cui identita territo-
riale resta un valore aggiunto
immateriale che, ancora oggi,
spinge i consumatori a sceglie-
re un frizzante con una storia
da raccontare. “Le nostre radi-
ci sono profondamente legate
al territorio - ci ha dichiarato
Claudio Biondi, presidente del
Consorzio tutela Lambrusco
Doc - ma al tempo stesso dob-
biamo tener conto di un mon-
do in divenire, dai cambiamen-
ti climatici con cui facciamo i
conti ogni giorno alle modifica-

te tecnologie presenti in canti-
na, passando per le esigenze dei
nuovi consumatori”. Un equili-
brio delicato da gestire anche
per Luca Giavi, direttore del
Consorzio Prosecco Doc: “Pur
sottolineando 'importante dei
segnali provenienti dal merca-
to, é altrettanto vero che non si
puo andar dietro a ogni moda
o tendenza, ed ¢ fondamenta-
le preservare l'identita, perché
senza di essa le denominazioni
d’origine possono morire”.
Equilibrio, appunto, perché i
frizzanti, tipologia piu esposta
al cambiamento dei modelli di
consumo e alla contaminazio-
ne delle nuove forme del bere,
si trova, piu di altri vini, davanti
al bivio tra difesa dell'identita
territoriale e apertura all'inno-
vazione di prodotto. Bivio che,
in realta, deve ricomporsi nel
lavoro di produttori e Consorzi
i quali, come hanno raccontato
al nostro giornale nelle pagine
seguenti, sono ben consapevoli
della necessita di lavorare sui
due fronti: da un lato, mettere in
sicurezza i mercati di alfieri sto-
rici del frizzante tricolore come
Lambrusco, Bonarda e Prosecco,
senza perd lasciarsi sfuggire,
dall’altro, i nuovi spazi che si
stanno aprendo per 'evoluzione
Verso un consumo meno legato
alla tradizione e pitt contempo-
raneo. Perché é proprio li che
comincia a delinearsi lo spazio
per “levoluzione della specie”
dei frizzanti italiani.
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EXPORT FRIZZANTI - AGGIORNAMENTO 2024

Si cresce fortemente a volume
Sui prezzi qualche

()~

tensione al ribasso

di CARLO FLAMINI - Osservatorio del Vino UIV

OSSERVATORIO s
DEL VINO

Nel primo quarto oltre
410.000 ettolitri spediti
nel mondo, +17%.

Ma lo spostamento
di mix (piu Igp
e comuni, meno Dop)
e la frenesia del mercato
russo erodono il valore
unitario. Che comunque
resta abbondantemente
sopra i livelli storici
medi

1 primo trimestre dell'anno chiude

sostanzialmente in positivo per i friz-

zanti, che cumulano un volume di

410.000 ettolitri,equivalenti a un +17%

rispetto all'omologo periodo del 2023.
Anche i valori crescono, anche se in maniera
meno spinta,a +12% (111 milioni di euro), frutto
di una pressione sui prezzi che ha portato le lan-
cette sotto i 2,70 euro al litro (-4%), contro i 2,80
di media del 2023. Ancora € presto per parlare di
disinflazione, considerando che i valori corren-
ti sono quelli record raggiunti nel 2022 dopo un
balzo poderoso rispetto a una media storica di
2,40. Il frizzante insomma tira ancora, ed é di-
ventato alternativa pitt popolare al gia popolare
spumante, che aveva avuto il merito (dal 2012 in
avanti) di democraticizzare una categoria che
fino ad allora era stata confinata nell’élite dei
consumi.Oggi, il frizzante é a tutti gli effetti l'al-
ternativa economica allo spumante in fatto di
miscelazione e cocktail, non solo nel segmento
retail, ma anche (e forse soprattutto) nel canale
Horeca.

Export italiano di frizzanti (gen-mar 2024)

Quote export

o00titi Var% 0% varoe ° yar o valore
e fitro Altri
Totale 41.041 16,8% 110.577 | 12,2% | 2,69 | -3,9% Spagna 22% Ge;rlrl?nia
Germania 8.799 3.7% 23171 | 21% 263 | -16% 2% 0
SN 6262 31% | 19706 | 18% | 315 [ -13% Giappone
INUESIE] 5.140 294,9% 10.696 | 311,1% | 2,08 4,1% Paesi Bassi 2% ——
Repubblica Ceca 2.605 8,5% 7.395 16% 2,84 6,9% 2% (
Messico [IERER 62.7% 5879 | 631% | 242 | 02% 'r'g&da /
Austria 1.817 57,6% 5.041 | 599% | 2,77 1,5% Francia
Francia 1751 11% 3666 | -04% | 2,09 | -15% 3%
Irlanca [JEEE -13% 3166 | 2% | 399 | -08% Austria
Paesi Bassi 923 4,3% 2.819 11% 305 | 64% ’ MGSSC;;CO R Ceca
Giappone 814 31,6% 2344 | -147% | 2,88 |-352% 7%
Spagna 1103 -24,9% 2.090 | -242% | 189 0,9%
Belgio 562 -44.2% 2.062 |-40,2% | 3,67 7,3%
Slovacchia 721 -10,2% 2.005 | -159% | 2,78 -6,4%
Ucraina 827 44.7% 1940 | 461% | 2,35 0,9% I P R I N C I PALI PAES I
UK 561 -11,9% 1787 | -11,6% 319 0,2%
Bllerite 641 71.6% 1710 | 52.6% | 2,67 | -11.2% La Germania resta il principale partner per la ven-
Svizzera 168 199.1% 1428 | 108% | 3.05 |-30.6% dita di frizzanti, con poco meno di 90.000 ettolitri
Portogallo 367 37% 1208 [222% | 162 | 07% amarzo (+f1%? e una share sul totale val’ore dfel 210./0
i i i . (23 milioni di euro su 111). Seguono gli Stati Uni-
Canada 263 -44.9% 1157 | -291% | 440 | 286% ti (18% di share e crescita del 3%) e la Russia, che
Brasile 415 61,8% 965 31% 233 | -189% grazie a un balzo clamoroso dei volumi acquistati
Norvegia 195 128,5% 960 | 67,4% | 492 | -271% (+300%, dovuto all'introduzione delle nuove acci-
Cina 307 7% 773 | -446% | 252 |-482% se tese a colpire i fornitori appartenenti alla Nato)
Romania 268 45 5% 594 46% | 2.22 11% sclzavalca Repub‘t;ll.igfa Ceca g Megsiqoéponandosi
al terzo posto. A differenza dei primi due mercati
Austalia 168 13.1% 580 | 221% | 345 /3% che Ved(fno prezziin moderatalziecrescita, la piaz-’
Turchia 187 -25.1% 457 | -A4% | 244 |-254% za Tussa ha visto un incremento dei prezzi del 4%.
Danimarca 13 321% 432 | 538% | 382 | 17.0% Anche Repubblica Ceca e Messico (soprattutto
Ungheria 157 100,6% 408 | 54,6% | 260 |-232% quest’ultimo) continuano nel proprio trend or-
Lettonia 153 -28.6% 357 | -272% | 233 | 24% mai pluriennale di crescita,a cui si sta associando
Svezia 140 22% 314 | 164% | 224 | -312% I'Austria, che ha scavalcato mercati storici come
Malta 1 53.4% 549 38% 521 | -103% Franciz_l, Irllanda e Paesi Bassi. Forte 'incremento
. . : anche in Giappone, quest’ultimo allargato a tutte
Corea del Sud 56 -55.9% 238 |-6L6% | 425 |-12.9% le categorie di vino e di merci in generale,a segui-
Grecia 137 118.4% 236 [ 562% | 172 | -281% to della introduzione da aprile della nuova legge
Lituania 76 -8,6% 210 | 122% | 276 | 22,6% sull'orario di lavoro degli autotrasportatori, che
Ecuador 80 115,1% 207 |1306% | 259 6.4% secondo gli analisti avra un impatto consistente
T - 92 413% 201 44% 218 14% sulla logistica e sui trasporti di merce nel Paese.
Estonia 61 35,5% 185 277% | 3,03 | -59%
Albania 33 79,7% 170 1414% | 515 30,6%
Croazia 52 50,2% 167 | 849% | 321 |235%
Taipei-Taiwan 36 30,4% 157 7.9% 436 |-16,4% LA CO M POS I Z I 0 N E
Colombia 73 45,7% 155 44% 2,12 -1.7%
Cipro /9 26,8% 152 9.6% | 192 |-12.8% Dop e Igp fanno il grosso delle spedizioni di friz-
Bulgaria 103 -47,6% 149 |-164% | 145 | 59.2% zanti nel mondo, totalizzando 1'80% del volume
Nigeria 61 36,8% 137 [ 239% | 225 | -89% globale, a cui si sommano il 20% tra varieta-
Finlandia 43 3.8% 136 41% | 316 | -87% li e comuni. A crescere di pit1 nel primo quarto
Guatemala 30 39.8% 107 | -294% | 357 | 181% dell'anno sono i Comugi (+20%), Szg‘llliti Saglli Igp
+8%), contro un modesto +4% della tipologia
dhaliandia 13 -39.2% 102 |-322% | 785 | 98% g)op z’fattore che spiega anche la riduzicl))ne gei
Altri 456 -10,9% 2309 | 146% 506 | 28,7% prezzi vista all'inizio).
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Composizione
export volume

Comuni
Varietali 17%

2% Dop
40%

lgp

41%

19%
Variazioni volume
per tipo
8% .o .
Export di frizzanti Dop (gen-mar 2024)
4% :
.000 litri Var. %
. » Totale 14.490 4,4%
. Germania 5.215 4,9%
Pop 'ep Comun e Repubblica Ceca 1769 12.2%
- Russia 1046 384,3%
Germania Austria 783 73,2%
36% Irlanda 709 -0,7%
Share % volume Paesi Bassi 534 16,1%
Dop Belgio 490 -491%
Per i Dop, oltre alla Russia (+380%, terzo mer- HlevEteE 483 -32.0%
cato), troviamo crescite robuste su tutti i prin- USA 414 153%
cipali mercati, eccettuata 1'Irlanda che resta Irlanda UK 399 -26,5%
stabille. 1l primo mercato si conferma la Ger- 5% Austria Repubblica Ceca Francia 351 4.2%
mania, che drena soprattutto Prosecco Docg e 6%  Russia 12% Giappone 299 24.6%
Doc e (per quest’ultimo gli imbottigliamenti 7% - 5
nel 2023 sono risultati in forte crescita, si veda il Polon.la 254 9.0%
servizio relativo a pagina 6). silesEieg 240 -45.5%
Per gli Igp, dove il grosso del prodotto & Lam- Spagna 193 -11.5%
brusco nella versione “Emilia”, il primo mer- Ucraina 157 46,7%
cato restano gli Usa, con relativa stabilita a Svizzera 129 35,8%
marzo e una share sul totale del 23%. Segue Cira 99 102.0%
la Russia (+270%), con sorpasso su Messico Brasile 84 52.7%
(anch’esso feudo del Lambrusco e con perfor-
mance di +111%), Germania, Spagna, Francia e Ceih 63 64,4%
Portogallo, tutti in forte riduzione volumica.In Altri 779 -14.9%
grande ripresa le esportazioni verso 'Ucraina.
Per i frizzanti comuni torna a essere la Germa-
nia la prima destinazione, tra I'altro in forte
aumento (+17% e con share sul totale del 30%), . . .
seguita da Usa, Austria (+51%) e Francia. De- Export di frizzanti comuni
gno di nota il balzo del mercato polacco, che (gen-mar 2024)
da ge.znnaio a marzo registra una performance
a 4 cifre.
Totale 7.118 18,9%
Germania 2123 16,6%
USA 1.149 4,4%
Austria 957 50,9%
Export di frizzanti Igp Francia 512 -0.2%
(gen-mar 2024) Polonia 351 1747,4%
\ - Repubblica Ceca 287 43,5%
.000 litri Var. % e [ OV Ty - Paesi Bassi 191 -15,5%
Totale 28,3% Giappone 165 -22,2%
USA 4,610 14% UK 138 68.3%
Russia 4.008 271.1% Slovacchia 131 254,1%
Messico 2148 110,8% Share % volume Igp Norvegia 115 82,5%
Germania 1.427 -10,8% Ungheria 93 520,0%
Spagna 908 -26,9% Russia 86 1333,3%
Portogallo 847 -24,0% Svizzera 59 311%
Francia 662 -24,8% Irlanda 56 -34%
Ucraina 611 51,2% Ucraina 56 6.7%
Repubblica Ceca 548 435% Brasile 54 86.2%
Giappone 346 116,3% Share % volume Nigeria 4 215.4%
Svizzera 280 3011,1% comuni Belgio 40 150,0%
Brasile 274 104,5% Spagna Malta 36 -10.0%
Romania 213 -13.8% 5% Altri
Paesi Bassi 196 -2,0% Germania
Cina 192 48,8% 8% .
Canada 167 161% Germenia
Turchia 108 9.1%
Australia 95 -16,7%
Kazakhstan 90 38,5%
Lettonia 82 -43,1% Polonia
Altri 887 10,5% 5%
Francia
7%
Questatestata s associataa
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FRIZZAN

GLI IMBOTTIGLIAMENTI DEI VINI FRIZZANTI
CENSITI DALL’OSSERVATORIO DEL VINO UIV

y -

Le produzioni di marca Nordest a +30%,
trainate non solo dal Prosecco Doc (+18%),
ma anche da Verduzzi e Chardonnay.
Lambruschi in calo, cosi come buona

parte delle Doc e Igt emiliane.
Rossi oltrepadani al palo

Un 2023 in forte crescita

T I

Nota: i dati di questo servizio
sono frutto di elaborazioni
dell'Osservatorio del Vino UIV

su comunicazioni degli Organismi
di certificazione delle Do-Ig
interessate.

Si ringraziano: Agroqualita,

Camera di Commercio di Trento,
Cevig, Istituto Regionale del Vino

e dell’Olio (IRVO, Sicilia), Toscana
Certificazione Agroalimentare-TCA,
Trivengt@@Prtificazioni, Valoritalia

IMBOTTIGLIAMENTI
PERTIPO - QUOTE

IMBOTTIGLIAMENTI
PER COLORE - QUOTE

10%

Bianco
54%

grazie soprattutto a1 veneti

di CARLO FLAMINI - Osservatorio del Vino UIV

el 2023 gli imbottigliamenti di frizzanti Dop e Igp

IMBOTTIGLIAMENTI PER ORIGINE TERRITORIALE

IMBOTTIGLIAMENTI PER TIPO - VAR. % 2023/22

in Ita.li'a h.an.no regis'trato una crt'escita del 10%, a (ettolitri)
2.9 milioni di ettolitri, equivalenti a poco meno di .
400 milioni di bottiglie. 15%
o Sempre d1.1e regioni si confe%'r~nano essere i grandl 2022 2023 Var % Share
serbatoi di questa tipologia produttiva: Emilia Romagna, in calo
dell'1% a 1.4 milioni di ettolitri, e Veneto,che cuba peril42% maha | |ER 1431768 | 1.422.583 1% 47.9% 4%
visto una crescita gl}no suanno del 33% (Pe'r dovere d.1 cronaca,ne} Veneto 038605 | 1247378 33% 42.0% 20
Veneto per comodita statistica sono stati ricompresi totalmente i - . . - ——
dati di Dop e Igp multiregionali,come Prosecco e Trevenezie). Lombardia 262811 | 234515 -11% 7.9%
Adistanza piti o meno siderale, troviamo la Lombardia (235.000 et- | | Piemonte 24.100 19.352 -20% 0,7% Igt Doc Docg
toli.tri).e il Piemonte, con poco pi.fl di 19.000 e.ttolitr.i: entrambe le | | pygjia 13.455 11.272 -16% 0.4%
regioni reglst.rar}(ica.h p11.1’:ctosto 1rn.port.a\nt%, rlspet.tlvamepte —11. e Sicilia 11.384 10672 6% 0.4% IMBOTTIGLIAMENTI PER COLORE - VAR. % 2023/22
-20%. Nel regioni “minori”, le crescite piu rilevanti le troviamo in
; o iali : : Foni Campania 5.125 6.702 31% 0,2%
Campania (+31%), Friuli e Marche, mentre ranno visto riduzioni 21%
degli imbottigliamenti Puglia (-16%) e Sicilia (-6%). Trentino 6.169 4.399 -29% 0,1% 19%
Il grosso delle produzioni porta un marchio Igt (54% di share e cre- | | pyg 3703 4.220 14% 0.1%
- . . . ..
sc.:l\ta del 15 /o)t mentre Doc e Docg hanno visto aumentl prodgtthl Marche 3042 3639 2% 01%
piu contenuti, attorno a +4% medio. Per colore, invece, troviamo -
conferma di un trend che accompagna la generalita dei vini ita- | | k80 4130 3.505 -15% 0.1%
liani: ovvero rossi in calo (-5%, con share del 36% sul totale) e forti { | Toscana 881 1.103 25% 0,0%
crescite per bianchi (+21% e share del 54%) e rosati (+19%). Sardegna 1739 084 43% 0.0% Bianco Rosso Rosato
0, 0,
La classifica dei piu1 imbottigliati Abruzz-o 254 424 67% 0.0% -5%
Sempre il Lambrusco targato Emilia Igp nella versione rossa il { | Calabria 452 249 -45% 0.0%
primo della lista, sebbene con imbottigliamenti in calo del 3.6% { | Basilicata 291 220 -24% 0,0%
rigpetto al 2022 (65' .mil'iopi di 'bo.ttiglie). Segue il Prosecco ]?oc Liguria 20 33 315% 0.0%
frizzante, con 92 milioni di bottiglie prodotte (+18%), che ha visto
Totale 2.708.131 2.971.300 10% 100,0%

nell'ultimo anno un grande balzo della versione Treviso, arriva-
ta a 41 milioni di pezzi contro i 51 della versione senza specifica
territoriale, cresciuta del 6%. Sulla riscoperta della versione friz-
zante, che fino a qualche anno fa sembrava destinata ad esaurirsi,
ci sarebbe da aprire un capitolo a parte: sicuramente, ha inciso
I'inversione del mercato tedesco, che nell’ultimo anno causa infla-
zione galoppante ha fatto un veros e proprio salto dallo spuman-

una serie di prodotti non spumante, con il Prosecco in cima alla
classifica degli alternativi (in questo caso a se stesso...).

Ancora Lambrusco nella top 5, con Emilia rosato a 23 milioni di
bottiglie e versione in bianco a 17 milioni. In totale, il Lambru-

sco Emilia ha imbottigliato bene o male gli stessi quantitativi
del 2022 (106 milioni di pezzi, +1%), ma la sola crescita la si trova
Continuaapagina 8 ¥

te (anche quello locale) al frizzante, ma di sicuro stanno contri-
buendo anche le richieste del mercato nazionale, dove la crescita
esponenziale della moda dell’aperitivo ha aperto la porta a tutta
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¢ "1‘.‘,‘1,1‘1,‘;‘(‘,’2%,2 DENOMINAZIONE HL 2023 Bottiglie eq
Emilia Lambrusco Frizzante 490.354 -3,6% 65.380.475
_ Prosecco Frizzante 380.196 6,5% 50.692.833
B Prosecco Frizzante Treviso 309.943 36,1% 41.325.779
Emilia Lambrusco Rosato Frizzante 175.934 17.8% 23.457.813
Emilia Lambrusco Vinificato in Bianco Frizzante 125.754 -3,0% 16.767.260
Veneto Verduzzo Frizzante 116.908 258,4% 15.587.678
EVOLUZIONE 600 Bonarda dell'Oltrepo' Pavese Frizzante 89.835 -14,2% 11.978.000
Pl;ﬁigﬁg;‘)é)c 500 Veneto Chardonnay Frizzante 68595 | 1889% 9146.013
(.000 hl) 400 = Lambrusco di Modena frizzante 68.109 -2,5% 9.081.155
300 Lambrusco Grasparossa di Castelvetro Frizzante 61.914 3,4% 8.255.251
" -
Proseccoyr 200 f = o 380 Pignoletto Frizzante 56.858 -1,8% 7.581.001
® Prosecco fr. TV 100 - Reggiano Lambrusco Frizzante 56.719 -8,4% 7.562.515
0 Gutturnio Frizzante 51.224 -15,9% 6.829.893
2022 2023 Emilia Bianco Frizzante 46.486 -12,7% 6.198.088
P Trevenezie Rosso Frizzante 40.709 123,6% 5.427.819
Ortrugo dei Colli Piacentini Frizzante 32478 -9,9% 4.330.455
i
. Veneto Bianco Frizzante 31.505 49,7% 4.200.671
Veneto Rosato Frizzante 31.317 63,8% 4.175.554
Rubicone Bianco Frizzante 28.261 78,3% 3.768.071
ambrusco Salamino di Santa Croce Frizzante . A% . .
Lamb Sal diS C F 28.072 9,4% 3.742.997
Provincia di Pavia Moscato Frizzante 25.713 7.8% 3.428.360
Provincia di Pavia Rosso Frizzante 25.499 -27,9% 3.399.912
Pignoletto Frizzante Sottozona Reno 24.981 29,0% 3.330.743
Trevenezie Bianco Frizzante 24.252 -7.2% 3.233.615
Lambrusco di Sorbara Frizzante 23.278 -2,2% 3.103.724
i [0
EVOLUZIONE IMBOTTIGLIAMENTI Veneto Glera Frizzante 22.478 22,9% 2.997.078
LAMBRUSCO EMILIA IGP (.000 hl) Colli Piacentini Bonarda Frizzante 22.120 -18,9% 2.949.315
1060 Trevenezie Glera Frizzante 21.951 -4,6% 2.926.739
'900 Veneto Moscato Frizzante 18.683 8,9% 2.491.035
800 130 131 Sangue di Giuda dell'Oltrepo’ Pavese Frizzante 17.523 -9,5% 2.336.415
150 revenezie Rosato Frizzante . -3,5% .281.
700 - 130 e T Rosato F 17.110 35% 2281333
600 149 176 Mantova Lambrusco Rosso Frizzante 15.937 30,7% 2.124.965
Z(C))(()) Rubicone Trebbiano Frizzante 15.338 -3,3% 2.045.047
300 605 583 Colli Piacentini Malvasia Frizzante 14.443 -12,0% 1.925.788
200 ee Lambrusco rosato di Modena frizzante 12.677 -8,4% 1.690.201
100 Conegliano Valdobbiadene Prosecco Frizzante 12.559 -16,5% 1.674.545
0 e ; : o A0
2020 2021 2022 2023 Oltrepo' Pavese Barbera frizzante 12.072 8,4% 1.609.633
eneto Pinot Bianco Frizzante . 2% . .
V P B F 11.957 546,2% 1.594.276
WRosso MRosato MBianco Ernilia Rosato Frizzante 11412 | 27.0% 1521560

&
IMPIANTI DI DEPURAZIQNI‘:‘”
specifici per il trattamento di'y DEPUR PADANA.
acque reflue da, processi di
IMBOTTIGLIAMENTO | IMPIANTI DI DEPURAZIONE
EVINIFICAZIONE . www.depurpadana.com

]

Impianto biologice, funzionante
ad innovativa tecnologia MBR,
“ton reattore.serie T

ECOBLOCK® '

corredato di locale tecnico,
fornito preassemblato e
completo di allacciamenti
elettroidraulici.

Pronto all’'uso ed amovibile.

Installazione presso:
CANTINE GIACOMO MONTRESOR S.P.A.
Via Ca di cozzi, 16 - 37124 - Verona - Italia

DEPUR PADANA ACQUE SRL Via Maestri del lavoro, 3 - 45100 Rovigo, Italy - Tel +39 0425 4722]1 - info@depurpadana:it
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nella versione rosa (+18%), a fronte di calo del
gia citato rosso e anche del bianco (-3%). Sul
medio periodo, negli ultimi quattro anni la
perdita di volume del Lambrusco Igp Emilia,
pari a circa 100.000 ettolitri, & stata generata
dalla versione in rosso (-115.000), compensata
in parte dalla crescita della versione in rosa
(+26.000). 11 peso del rosso sul totale € pertan-
to sceso dal 68% del 2020 al 62% odierno, men-
tre quello del rosato é balzato dal 17% al 22%.
Dopo le corazzate Emilia e Prosecco, & passato
alle luci della ribalta un varietale veneto poco
glamour ma molto ruspante, il Verduzzo, che
nella Igt Veneto é stato capace di un balzo an-
nuo del 258%,a 15.6 milioni di bottiglie. Lo stesso trend il Verduzzo
non lo ha replicato nelle altre Igt trivenete, avendo imbottiglia-
menti in forte flessione nel TreVenezie (da 5.000 a 1.600 ettolitri
in tre anni) e stabilmente piccoli nelle altre (Marca Trevigiana e
Veneto Orientale). In coppia col Verduzzo Veneto Igt abbiamo lo
Chardonnay, anch’esso in fortissima crescita nel 2023 (+190%, ol-
tre i 9 milioni di pezzi, dopo essere stato attorno ai 20-30.000 etto-

litri negli ultimi due anni).

parte dal Moscato Pavia (+8%).

Per il resto, da segnalare il calo piuttosto pesante della Bonarda
dell’Oltrepo Pavese (-14%, dopo il -7% dell’anno precedente), che
va a incidere pesantemente sul bilancio regionale lombardo, che
vede cali anche per il Provincia di Pavia rosso (-28%), il Sangue
di Giuda (-10%) e la Barbera dell’Oltrepo (-8%). Cali compensati in

FRIZZANTI

In Emilia, tra i Lambruschi in aumento se-
gnaliamo il Grasparossa (+3%) e il Salamino
(+9%), che vanno a compensare le perdite
del Lambrusco di Modena (-3%) e del Sorbara
(-2%). Sui Colli Piacentini, in riduzione Gut-
turnio (-16%), Ortrugo (-10%) e Bonarda (-19%).
1l Pignoletto vede leggera riduzione per la
versione “base”, mentre forte crescita della
sottozona Reno, a +30%. Sull'Igt Emilia, in ri-
duzione il bianco (-13%), mentre sta andando
forte la versione rosé, salita a 1.5 milioni di
pezzi (+27%).Sulla sponda romagnola,aumen-
to importante per il Rubicone bianco generi-
co (+78%) contro leggero calo del Trebbiano.

Per quanto riguarda il Veneto, a fronte di ridu-

zione significativa della versione frizzante del Conegliano Valdob-

contro perdita della

riduzioni del 5% nel
milioni di bottiglie.

biadene (-17%,a 1.7 milioni di bottiglie), segnaliamo i forti aumen-
ti del rosso TreVenezie (5.4 milioni di bottiglie, +124% di aumento,

versione in bianco) e del bianco e rosato della

Igt Veneto. In questa Igt in buona salute la Glera (+23%, a fronte di

TreVenezie) e il Moscato, che segna +9%, a 2.5

IMBOTTIGLIAMENTI VINI FRIZZANTI DOP-IGP PER REGIONI 2023

" . A - Bottiglie
Tipologia Denominazione Ettolitri 0.75 f(::.q.
ABRUZZO
IGT | Colli Aprutini 31 4124
IGT | Colline Pescaresi 173 23.023
IGT | Terre di Chieti 220 29.364
BALSILICATA
~iGT|Basioata | 220 | 20328 |
CALABRIA
IGT | Calabria 249 33.208
Calabria Bianco Frizzante 193 25.721
Calabria Pecorello Frizzante 10 1.353
Calabria Rosato Frizzante 42 5.627
Calabria Zibibbo Frizzante 4 507
CAMPANIA
DOC | Penisola Sorrentina 2.833 377.713
IGT | Beneventano 2.757 367.656
IGT | Campania 586 78.149
IGT | Colli di Salerno 35 4.610
IGT | Paestum 56 7.400
IGT | Pompeiano 301 40.198
IGT | Roccamonfina 2 316
IGT | Terre del Volturno 132 17.536
DOCG | Colli Bolognesi Pignoletto Frizzante 4.918 655.748
DOC | Bosco Eliceo 497 66.255
Bosco Eliceo Bianco Frizzante 323 43.129
Bosco Eliceo Fortana Frizzante 173 23.125
DOC | Colli Bolognesi Barbera Frizzante 274 36.577
DOC | Colli di Parma 1.846 246.087
Colli di Parma Bonarda Frizzante 28 3.733
Colli di Parma Lambrusco Frizzante 164 21.847
Colli di Parma Malvasia Frizzante 1344 179.163
Colli di Parma Rosso Frizzante 136 18.152
Colli di Parma Sauvignon Frizzante 174 23.192
DOC | Colli di Scandiano e di Canossa 3.421 456.097
Colli di Scandiano e di Canossa Chardonnay Frizzante 138 18.360
Colli di Scandiano e di Canossa Lambrusco Grasparossa Frizzante 1417 188.980
Colli di Scandiano e di Canossa Lambrusco Montericco Frizzante 212 28.304
Colli di Scandiano e di Canossa Malbo Gentile Frizzante 24 3.180
Colli di Scandiano e di Canossa Malvasia Frizzante 623 83.093
Colli di Scandiano e di Canossa Pinot Frizzante 72 9.564
Colli di Scandiano e di Canossa Spergola Frizzante 935 124.616
DOC | Collid'Imola 273 36.396
Colli d'Imola Bianco Frizzante 36 4.860
Colli d'Imola Chardonnay frizzante 237 31536
DOC | Colli Piacentini 43.214 5.761.827
Colli Piacentini Bonarda Frizzante 22120 2.949.315
Colli Piacentini Barbera Frizzante 4776 636.759
Colli Piacentini Chardonnay Frizzante 30 4.000
Colli Piacentini Malvasia Frizzante 14.443 1.925.788
Colli Piacentini Monterosso Val D'Arda Frizzante 942 125.609
Colli Piacentini Pinot Grigio Frizzante 159 21.217
Colli Piacentini Pinot Nero Frizzante 107 14.300
Colli Piacentini Sauvignon Frizzante 67 8.887
Colli Piacentini Trebbianino Val Trebbia Frizzante 541 72.160
Colli Piacentini Valnure Frizzante 28 3.792
DOC | Gutturnio Frizzante 51.224 6.829.893
DOC | Ortrugo dei Colli Piacentini Frizzante 32.478 4.330.455
DOC | Lambrusco di Sorbara 24.468 3.262.461
Lambrusco di Sorbara Frizzante 23.278 3.103.724

Tipologia Denominazione

Bottiglie

Ettolitri 0.75 eq.

Lambrusco di Sorbara Rosato Frizzante 443 59.004
Lambrusco di Sorbara Vigna Frizzante 748 99.733
DOC | Lambrusco Grasparossa di Castelvetro 62.397 8.319.575
Lambrusco Grasparossa Castelvetro Rosato Frizzante 301 40.104
Lambrusco Grasparossa di Castelvetro Frizzante 61.914 8.255.251
Lambrusco Grasparossa di Castelvetro Rosato Frizzante 43 5.707
Lambrusco Grasparossa di Castelvetro Rosso Frizzante 40 5.299
Lambrusco Grasparossa di Castelvetro Vigna Frizzante 99 13.215
DOC | Lambrusco Salamino di Santa Croce 28.899 3.853.188
Lambrusco Salamino di Santa Croce Frizzante 28.072 3.742.997
Lambrusco Salamino di Santa Croce Rosato Frizzante 826 110.191
DOC | Modena 81.120 10.816.007
Bianco di Modena frizzante 68 9.059
Lambrusco di Modena frizzante 68.109 9.081.155
Lambrusco di Modena novello Frizzante 267 35.592
Lambrusco rosato di Modena frizzante 12.677 1.690.201
DOC | Pignoletto 89.346 11.912.761
Pignoletto Frizzante 56.858 7.581.001
Pignoletto Frizzante Sottozona Colli d'Imola 1164 155.201
Pignoletto Frizzante Sottozona Modena 6.344 845.816
Pignoletto Frizzante Sottozona Reno 24.981 3.330.743
DOC | Reggiano 58.931 7.857.411
Reggiano Lambrusco Frizzante 56.719 7.562.515
Reggiano Lambrusco Salamino Frizzante 50 6.601
Reggiano Rosso Frizzante 2162 288.295
DOC | Romagna 608 81125
Romagna Pagadebit Frizzante 554 73.925
Romagna Trebbiano Frizzante 54 7.200
IGT | Bianco del Sillaro Frizzante 532 70.908
IGT | Castelfranco Emilia Bianco Frizzante 3.444 459.219

» seguetabella




CAPSULE
POLYCHAMP

Prodotte in
cinque
SPESSOor]
differenti
POLYCHAMP PLX-65
POLYCHAMP PLX-75
POLYCHAMP PLX-85

POLYCHAMP 90 MY
POLYCHAMP 110 MY

ROSE |
SPARKLING

WINE
w_.-/)
-1 |

SPOT DI
CENTRATURA

Relativamente all’aggiunta
dello spot di centratura,
potete scegliere tra
una stampa cromatica
O una invisibile in UV

www.metaluxcapsule.it
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FRIZZANTI

Tipologia Denominazione Ettolitri %?;;'il;
o EMILIA ROMAGNA
IGT | Emilia 876.563 116.875.027
Emilia Alionza Frizzante 20 2.709
Emilia Ancellotta Frizzante 4.477 596.923
Emilia Barbera Frizzante 578 77.065
Emilia Bianco Frizzante 46.486 6.198.088
Emilia Chardonnay Frizzante 250 33.331
Emilia Fogarina Frizzante 66 8.784
Emilia Fortana Frizzante 778 103.724
Emilia Grechetto Gentile Frizzante 1.608 214.425
Emilia Lambrusco Frizzante 490.354 65.380.475
Emilia Lambrusco Novello Frizzante 248 33.041
Emilia Lambrusco Rosato Frizzante 175.934 23.457.813
Emilia Lambrusco Vinificato in Bianco Frizzante 125.754 16.767.260
Emilia Malbo Gentile Frizzante 1 136
Emilia Malvasia Frizzante 3.641 485.456
Emilia Montu' Frizzante 468 62.393
Emilia Moscato Bianco Frizzante 9.072 1.209.661
Emilia Pinot Bianco Frizzante 78 10.456 s . Bottiglie
Emilia Pinot Chardonnay Frizzante 246 32.736 Denominazione Ettolitri 0,75 eq.
Emilia Pinot Nero Frizzante 26 3.440 LOMBARDIA
Emilia Pinot Nero Vinificato in Bianco Frizzante 20 2.631 DOC | Bonarda dell'Oltrepo’ Pavese 90.514 12.068.553
Emilia Riesling ltalico Frizzante 74 9.911 Bonarda dell'Oltrepo Pavese Frizzante 89.835 | 11.978.000
Emilia Rosato Frizzante 11412 1521.560 Bonarda dell'Oltrepo' Pavese Frizzante Vigna 679 90.528
Emilia Rosso Frizzante 1.478 197.108 DOC | Oltrepo’ Pavese 25.173 3.356.388
Emilia Sauvignon Frizzante 141 18.775 Oltrepo' Pavese Barbera frizzante 12.072 1.609.633
Emilia Spergola Frizzante 504 67.140 Oltrepo' Pavese Chardonnay frizzante 309 41.252
Emilia Trebbiano Frizzante 2.429 323.849 Oltrepo' Pavese Cortese frizzante 116 15.477
Emilia Trebbiano Moscato Frizzante 421 56.136 Oltrepo' Pavese Malvasia frizzante 267 35.564
IGT | Forli 98 13.096 Oltrepo' Pavese Pinot nero frizzante vin in b.co 8.694 1.159.180
Forli Bianco Frizzante 15 2.023 Oltrepo' Pavese Pinot nero frizzante vininr.to 591 78.757
Forli Chardonnay Frizzante 57 7.580 Oltrepo' Pavese Riesling frizzante 3.124 416.524
Forli Trebbiano Frizzante 26 3.493 DOC | Oltrepo' Pavese Pinot Grigio Frizzante 105 14.055
IGT | Fortana del Taro Frizzante 166 22.121 DOC | Buttafuoco dell'Oltrepo Pavese Frizzante 396 52.800
IGT | Ravenna 344 45.908 DOC | Sangue di Giuda dell'Oltrepo' Pavese 17.607 2.347.579
Ravenna Barbera Frizzante 15 1.996 Sangue di Giuda dell'Oltrepo' Pavese Frizzante 17.523 2.336.415
Ravenna Bianco Frizzante 15 2.015 Sangue di Giuda dell'Oltrepo' Pavese Vigna Frizzante 84 11164
Ravenna Chardonnay Frizzante 49 6.548 DOC | Lambrusco Mantovano 6.547 872.907
Ravenna Rosato Frizzante 10 1332 Lambrusco Mantovano Rosato Frizzante 1.305 174.052
Ravenna Sangiovese Frizzante 9 1181 Lambrusco Mantovano Rosso Frizzante 5.241 698.855
Ravenna Trebbiano Frizzante 246 32.836 DOC | San Colombano al Lambro 393 52.385
IGT | Rubicone 56.638 7.551.736 San Colombano al Lambro Bianco Frizzante 49 6.540
Rubicone Barbera Frizzante 261 34.789 San Colombano al Lambro Rosso Frizzante 344 45.845
Rubicone Bianco Frizzante 28.261 3.768.071 IGT | Terre Lariane Bianco Frizzante 7 884
Rubicone Chardonnay Frizzante 1.051 140.099 IGT | Provincia di Mantova 16.955 2.260.668
Rubicone Famoso Frizzante 33 4.359 Mantova Ancellotta Frizzante 73 9.703
Rubicone Grechetto Gentile Frizzante 815 108.647 Mantova Bianco Frizzante 19 2.587
Rubicone Malvasia Frizzante 1.014 135.227 Mantova Lambrusco Bianco Frizzante 670 89.348
Rubicone Montl Frizzante 21 2.755 Mantova Lambrusco Rosato Frizzante 240 32.049
Rubicone Moscato Bianco Frizzante 797 106.308 Mantova Lambrusco Rosso Frizzante 15.937 2.124.965
Rubicone Pinot Bianco Frizzante 19 2.504 Mantova Rosato Frizzante 15 2.016
Rubicone Pinot Bianco Chardonnay Frizzante 5.048 673.100 IGT | Provincia di Pavia 74.000 9.866.724
Rubicone Riesling Italico Frizzante 36 4.840 Provincia di Pavia Barbera Frizzante 3.158 421.028
Rubicone Rosato Frizzante 3.092 412.251 Provincia di Pavia Bianco Frizzante 402 53.576
Rubicone Rosso Frizzante 21 2.796 Provincia di Pavia Cabernet Sauvignon Frizzante 38 5.055
Rubicone Sangiovese Frizzante 33 4.352 Provincia di Pavia Chardonnay Frizzante 485 64.711
Rubicone Trebbiano Chardonnay Frizzante 799 106.593 Provincia di Pavia Cortese Frizzante 121 16.084
Rubicone Trebbiano Frizzante 15.338 2.045.047 Provincia di Pavia Croatina Frizzante 3.325 443.300
IGT | Terre di Veleja 40 5.269 Provincia di Pavia Malvasia Frizzante 173 23.012
Terre di Veleja Marsanne Frizzante 30 3.940 Provincia di Pavia Moscato Frizzante 25.713 3.428.360
Terre di Veleja Moscato Frizzante 10 1.329 Provincia di Pavia Muller Thurgau Frizzante 2423 323.004
IGT | Valtidone 844 112.587 Provincia di Pavia Pinot Grigio Frizzante 534 71.255
Valtidone Barbera Frizzante 688 91.681 Provincia di Pavia Pinot Grigio Rosato Frizzante 107 14.233
Valtidone Bianco Frizzante 20 2.660 Provincia di Pavia Pinot Nero Rosato Frizzante 2.861 381433
Valtidone Muller Turgau Frizzante 26 3.420 Provincia di Pavia Pinot Nero V. B. Frizzante 4.963 661.679
Valtidone Riesling Frizzante 40 5311 Provincia di Pavia Riesling Frizzante 3.741 498.781
Valtidone Rosso Frizzante 71 9.515 Provincia di Pavia Rosato Frizzante 460 61.301
Provincia di Pavia Rosso Frizzante 25.499 3.399.912
IGT | Venezia Giulia 4.220 562.667 IGT | Quistello 1536 204.823
Venezia Giulia bianco frizzante 127 16.933 Quistello Bianco Frizzante 503 67.124
Venezia Giulia Malvasia frizzante 68 9.067 Quistello Rosato Frizzante 176 23.461
Venezia Giulia Moscato Giallo frizzante 45 6.000 Quistello Rosso Frizzante 857 114.237
Venezia Giulia Ribolla Gialla frizzante 3.970 529.333 IGT | Collina del Milanese 766 102.104
Venezia Giulia rosato frizzante 10 1333 Collina del Milanese Bianco Frizzante 246 32.785
LAZIO Collina del Milanese Bonarda Frizzante 47 6.300
DOC | Castelli Romani 96 12.828 Collina del Milanese Malvasia Frizzante 95 12.616
DOC | Circeo 746 99.401 Collina del Milanese Rosato Frizzante 52 6.880
IGT | Colli Cimini 48 6.452 Collina del Milanese Rosso Frizzante 127 16.944
IGT | Frusinate 50 6.604 Collina del Milanese Verdea Frizzante 199 26.579
IGT | Lazio 2.565 341.982 IGT | Alto Mincio 183 24.344
LIGURIA Alto Mincio Bianco Frizzante 9 1.240
DOC | Candia dei Colli Apuani Bianco Amabile Frizzante 23 3.027 Alto Mincio Chardonnay Frizzante 108 14.437
IGT | Colline del Genovesato 60 7.994 Alto Mincio Garganega Frizzante 25 3.333
Colline del Genovesato Bianco Frizzante 16 2114 Alto Mincio Rosato Frizzante 40 5.333
Colline del Genovesato Rosato Frizzante 44 5.880

» seguetabella



PROMACH ANNUNCIA
LPACQUISIZIONE DI MBF,
AZIENDA ITALIANA LEADER
GLOBALE NELLE SOLUZIONI
DI RIEMPIMENTO PER
LINDUSTRIA DEL VINO

E DEGLI ALCOLICI

CINCINNATI, OH, 24 Luglio 2024.
ProMach, leader mondiale nei mac-
chinari per la lavorazione e l'imbal-
laggio e nelle soluzioni correlate, ha
annunciato oggi di aver acquisito
MBF, un produttore leader a livello
mondiale di macchine per il riempi-
mento e la chiusura di bottiglie. MBF
€ un partner noto € rispettato per i
produttori di vino e distillati di tutto
il mondo. Laggiunta di MBF espan-
de ulteriormente il potenziale di Pro-
Mach nel mercato del riempimento
e chiusura di bottiglie e rappresenta,
quest’anno, la seconda acquisizione
dell'azienda nel mercato italiano.

Fondata nel 1997 a Verona, in Italia,
MBF ¢ uno dei principali fornitori di
tecnologie di risciacquo, riempimento
e chiusura del settore delle bevande.
L'azienda dispone di un ampio por-
tafoglio di soluzioni di riempimento
per lindustria delle bevande ed ¢
nota soprattutto per la sua tecnologia
innovativa e i rapporti di lunga data
con produttori locali e globali nei settori del vino
e degli alcolici. Con una forte attenzione all’inno-
vazione continua, MBF ha registrato piu di 20 bre-
vetti. Uazienda ha un unico sito produttivo in Italia
e filiali interamente controllate negli Stati Uniti, Ar-
gentina e Spagna, supportando i clienti nei mercati
geografici chiave con distribuzione e una reattiva
assistenza locale e adeguato stock di ricambi.

“Siamo entusiasti di dare il benvenuto al team MBF
in ProMach”, ha affermato Mark Anderson, presi-
dente e CEO di ProMach. “La loro aggiunta alla no-
stra attivita continua I’espansione delle nostre solu-
zioni di riempimento e chiusura e amplia in modo
significativo la nostra portata globale nel mercato
degli alcolici, un’area in cui abbiamo lavorato dura-
mente per stabilire una posizione forte”. Anderson
ha continuato affermando: “MBF ¢ un’azienda inno-
vativa con profonde relazioni con i clienti. Questa
acquisizione rafforza il nostro impegno nel fornire
un’esperienza di prim’ordine ai nostri clienti di vino
e liquori in tutto il mondo. MBF rappresenta una
grande aggiunta alla famiglia ProMach e al nostro
portafoglio di soluzioni”.

Con sede a Verona, in Italia, MBF e i suoi oltre 200
dipendenti entreranno a far parte della linea di bu-
siness Primary Packaging di ProMach guidata dal
presidente del gruppo Doug Stambaugh. La linea
di business Primary Packaging di ProMach fornisce
soluzioni di riempimento, chiusura, etichettatura e
correlate a clienti in tutto il mondo con 12 marchi
di prodotti. Stambaugh ¢ a capo di un gruppo che
comprende altri due marchi ProMach con sede in
Europa, fornitori leader nel settore del vino e degli
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alcolici: PE. Labellers (IT) e Zalkin (FR), leader glo-
bale nella tappatura.

“Laggiunta di MBF alla nostra linea di business
Primary Packaging non € solo entusiasmante, ma
anche una mossa strategica che sottolinea la natu-
ra globale della nostra attivita” ha affermato Doug
Stambaugh, “molti dei nostri clienti di liquori con
sede in Europa intrattengono rapporti lunghi e di
fiducia con MBF, per non parlare del gran numero
di installazioni di impianti MBF. Questa acquisizio-
ne offre a ProMach l'opportunita di servire meglio
i nostri clienti europei, sia in Europa che all’estero,
e offre continuita ai clienti esistenti di MBF in tutto
il mondo”, ha affermato Stambaugh. “Siamo inol-
tre entusiasti di espandere il nostro portafoglio di
prodotti nel settore del vino e degli alcolici. MBF
dispone di un’offerta di riempimento completa
e innovativa e ProMach dispone di tecnologie di
processo e confezionamento che completeranno
I'offerta MBF. Cio ci consentira di fornire una so-
luzione piu completa ai nostri clienti”, ha aggiunto
Stambaugh.

Il Presidente Antonio Bertolaso, 'Amministratore
Delegato Anita Bertolaso e il Direttore Operations
Giuliano Boscaro rimarranno in azienda e conti-
nueranno a guidare il team MBF.

“Unirsi a ProMach € un’entusiasmante opportunita
per continuare ed espandere la visione che ci guida
da oltre 27 anni”, ha affermato Antonio Bertolaso.
“La nostra filosofia & sempre stata quella di essere
non un semplice produttore di macchine, ma un
partner per i nostri Clienti, creando un rapporto a
lungo termine offrendo consulenza e le migliori so-
luzioni tecniche e di servizio per le loro esigenze”.

Per ulteriori informazioni su MBF, chiama il numero +39 0442 450450

o visita il sito online su https://www.mbf.it

A PROPOSITO
DI PROMACH

ProMach & una famiglia di marchi di soluzioni

di confezionamento e lavorazione di altissimo
livello al servizio di produttori di tutte le
dimensioni e aree geografiche nei settori
alimentare, delle bevande, farmaceutico, della
cura personale e dei beni domestici e industriali.
| marchi ProMach operano lungo l'intera linea
di produzione: lavorazione, riempimento,
imbottigliamento e tappatura, etichettatura
decorativa, flessibili e vassoi, settore
farmaceutico, movimentazione e sterilizzazione,
etichettatura e codifica, robotica e fine linea.
ProMach fornisce inoltre sistemi e integrazione,
tra cui soluzioni chiavi in mano, progettazione/
costruzione, servizi di ingegneria e software di
produttivita per ottimizzare la progettazione
della linea di produzione e garantire il massimo
tempo di attivita.

ProMach progetta, produce, integra e supporta
le soluzioni di confezionamento e lavorazione
pil sofisticate e avanzate nel mercato globale.
La sua diversificata base di clienti, dalle aziende
Fortune 500 alle piccole imprese private in
tutto il mondo, dipende da apparecchiature
affidabili, flessibili e tecnologicamente avanzate e
da soluzioni integrate. ProMach ha sede vicino a
Cincinnati, Ohio, con stabilimenti di produzione
e uffici in Nord America, Europa, Sud America
e Asia.

Per ulteriori informazioni su ProMach,
visitare www.ProMachBuilt.com

e per ulteriori informazioni

su ProMach Careers, visitare
www.ProMachCareers.com
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{C¥ROBINO ¢ GALANDRIND)

ROBINO & GALANDRINO PERFEZIONA | SISTEMI DI CAPSULATURA UNIVERSALE CON LA GAMMA
ROYAL FLUSH

Progettata per capsulare sia vino tranquillo sia spumante, il sistema riduce drasticamente i tempi di cambio formato:
e distributore capsule automatizzato (settaggi delle geometrie richiamati da ricetta)

» stelle di movimentazione bottiglie a pinze o a geometria variabile motorizzata e memorizzata a ricetta

e eventuali settaggi non automatizzabili in configurazione tool-free.

Sezione vino tranquillo

Una giostra a teste alternate:

e teste rullanti pneumatiche (gestione delle pressioni di lavoro a ricetta per ogni formato di capsula)

e teste termiche con scudi di protezione che garantiscono I'uniformita dei tempi di esposizione al calore
indipendentemente dalle variazioni di cadenza di produzione.

Sezione spumante
Tre giostre: la prima giostra € dedicata ai sistemi di visione per l'allineamento di bottiglia e capsula.
Piegatura e lisciatura sono affidate alle due successive giostre che, come da tradizione R&G6, sono dedicate.

Configurazioni
Royal Flush e configurabile posizionando la sezione spumante prima del vino fermo consentendo l'utilizzo della
stazione dedicata a scansioni e allineamenti anche per la capsulatura del vino fermo.

%m EVO Series

La macchina integra la piattaforma SNIPER che riunisce i sistemi di La gamma R&G EVO prevede di serie:

visione R&G per le scansioni elettroniche necessarie ad e Basamento in acciaio inox AlSI 304 e pannelli di accesso trasparenti con illuminazione interna.
allineamenti e centraggi. Le periferiche di visione sono telecamere, e Assi elettronici.

fotocellule (colore-UV), fibre ottiche e laser. Linterfaccia di e HMI touch screen ad alte prestazioni su braccio mobile.

gestione delle ricette dilavoro € semplice e intuitiva. e Protezioni in acciaio inox AlSI 304 a specchio e porte in vetro temperato a tutta altezza.
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Tipologia Denominazione Ettolitri %?;;'i::_e Denominazione Ettolitri %?;;'i:e
&% | OMBARDIA TOSCANA
IGT | Sabbioneta 333 44.389 DOC | Moscadello di Montalcino Frizzante 54 7.200
Sabbioneta Ancellotta Frizzante 110 14.665 IGT | Toscana 1.049 139.822
Sabbioneta Lambrusco Rosso Frizzante 151 20.129 Toscana Bianco Frizzante 705 93.983
Sabbioneta Malvasia Frizzante 8 1.000 Toscana Fiano Frizzante 10 1.354
Sabbioneta Rosato Frizzante 27 3.600 Toscana Rosato Frizzante 297 39.612
Sabbioneta Rosso Frizzante 24 3.135 Toscana Vermentino Frizzante 37 4.873
Sabbioneta Sauvignon Frizzante 14 1.860 TRENTINO
IGT | Marche 3.639 485.219 Vallagarina Bianco Frizzante 13 1.744
Marche Bianco Frizzante 1.378 183.672 Vallagarina Chardonnay Frizzante 32 4.303
Marche Malvasia Bianca di Candia Frizzante 126 16.800 IGT | Vigneti delle Dolomiti 4.354 580.493
Marche Passerina Frizzante 1.849 246.476 Vigneti delle Dolomiti Bianco Frizzante 30 4.040
Marche Passerina Merlot Frizzante 152 20.299 Vigneti delle Dolomiti Johanniter Frizzante 10 1.270
Marche Rosato Frizzante 116 15.495 Vigneti delle Dolomiti Muller Thurgau Frizzante 4.007 534.206
Marche Rosso Frizzante 19 2.477 Vigneti delle Dolomiti Mtiller Thurgau Solaris Frizzante 251 33.420
PIEMONTE Vigneti delle Dolomiti Nosiola Frizzante 10 1.288
DOCG | Gavi 55 7.299 Vigneti delle Dolomiti Pavana rosato Frizzante 15 1.938
Gavi del Comune di Tassarolo Frizzante 25 3.399 Vigneti delle Dolomiti Rosato Frizzante 10 1.382
Gavi Frizzante 29 3.900 Vigneti delle Dolomiti Schiava Frizzante 10 1.300
DOC | Barbera del Monferrato frizzante 6.461 861.488 Vigneti delle Dolomiti Solaris Frizzante 12 1.649
DOC | Colli Tortonesi 261 34.779 VENETO
Colli Tortonesi Bianco Frizzante 23 3.000 DOCG | Conegliano Valdobbiadene Prosecco Frizzante 12.559 1.674.545
Colli Tortonesi Cortese Frizzante 238 31.779 DOCG | Asolo Prosecco Frizzante 5.354 713.840
DOC | Cortese dell'Alto Monferrato frizzante 2.368 315.721 DOC | Prosecco 690.140 92.018.612
DOC | Freisa d'Asti Frizzante 2142 285.613 Prosecco Frizzante 380.196 50.692.833
DOC | Freisa di Chieri Frizzante 558 74.392 Prosecco Frizzante Treviso 309.943 41.325.779
DOC | Langhe Freisa Frizzante 9 1188 DOC | Delle Venezie Pinot grigio Frizzante 6.596 879.413
DOC | Piemonte 7.498 999.723 DOC | Colli Euganei 5.921 789.515
Piemonte Barbera frizzante 2.445 326.063 Colli Euganei Pinello Frizzante 129 17.177
Piemonte Bonarda frizzante 1502 200.264 Colli Euganei Serprino Frizzante 5.793 772.337
Piemonte Chardonnay frizzante 222 29.631 IGT | Alto Livenza Verdiso Frizzante 46 6.116
Piemonte Cortese frizzante 878 117.067 IGT | TreVenezie 135.354 18.047.265
Piemonte bianco frizzante 2.367 315.613 TreVenezie Pinot Bianco Pinot Nero Rosato Frizzante 10.314 1.375.209
Piemonte Favorita Moscato Frizzante 2 245 Trevenezie Bianco Frizzante 24.252 3.233.615
Piemonte rosato frizzante 58 7.787 Trevenezie Chardonnay Frizzante 1.628 217.040
Piemonte rosso frizzante 23 3.053 Trevenezie Chardonnay Mller Thurgau Frizzante 869 115913
PUGLIA Trevenezie Durella Glera Frizzante 300 39.992
IGT | Daunia 175 23.299 TreVenezie Garganega Frizzante 40 5.360
IGT | Puglia 8.565 1.142.056 TreVenezie Garganega Glera Frizzante 1.381 184.193
IGT | Salento 2.181 290.805 Trevenezie Glera Frizzante 21.951 2.926.739
IGT | Valle d'ltria 351 46.779 TreVenezie Marzemino Frizzante 32 4.219
SARDEGNA Trevenezie Moscato Frizzante 5.383 717.668
DOCG | Vermentino di Gallura 785 104.652 Trevenezie Moscato Giallo Frizzante 240 32.037
DOC | Alghero 39 5.244 TreVenezie Muller Thurgau Frizzante 4838 645.053
IGT | Colli del Limbara 6 842 Trevenezie Pinot Bianco Chardonnay Frizzante 3.475 463.272
IGT | Isola dei Nuraghi 153 20.438 Trevenezie Pinot Nero Frizzante 20 2.669
SICILIA Trevenezie Raboso Frizzante 162 21.660
DOC | Pantelleria bianco frizzante 83 11127 Trevenezie Riesling Frizzante 20 2.673
IGT | Terre Siciliane 10.588 1411.777 Trevenezie Rosato Frizzante 17.110 2.281.333
Terre Siciliane bianco frizzante 7.739 1.031.928 Trevenezie Rosso Frizzante 40.709 5.427.819
Terre Siciliane rosato frizzante 1.222 162.924 Trevenezie Sauvignon Frizzante 983 131.005
Terre Siciliane Ansonica frizzante 51 6.747 Trevenezie Verduzzo Frizzante 1.648 219.795
Terre Siciliane Catarratto frizzante 410 54.705 > seque tabella
Terre Siciliane Chardonnay frizzante 13 1.688
Terre Siciliane Ciliegiolo rosato frizzante 23 3.000
Terre Siciliane Fiano frizzante 8 1.099
Terre Siciliane Frappato frizzante 19 2.528
Terre Siciliane Grecanico Dorato frizzante 87 11.551
Terre Siciliane Moscato bianco frizzante 56 7.492
Terre Siciliane Muller Thurgau frizzante 186 24.833
Terre Siciliane Perricone frizzante 14 1.900
Terre Siciliane Perricone rosato frizzante 39 5.191
Terre Siciliane riferimento a doppio vitigno bianco frizzante 121 16.128
Terre Siciliane Zibibbo frizzante 600 80.064
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IMBOTTIGLIAMENTI VINI FRIZZANTI DOP-IGP PER REGIONI - 2023

Denominazione Ettolitri %?;:.:i'(f Denominazione Ettolitri ?)?;;I‘EI:
VENETO Veneto Garganega Verduzzo Frizzante 1.998 266.357
IGT | Colli Trevigiani 8.928 1.190.359 Veneto Glera Frizzante 22.478 2.997.078
Colli Trevigiani Bianchetta Trevigiana Frizzante 6 840 Veneto Grapariol Frizzante 789 105.193
Colli Trevigiani Bianco Frizzante 6.436 858.112 Veneto Lambrusco Frizzante 12 1.620
Colli Trevigiani Boschera Frizzante 90 12.061 Veneto Malbech Frizzante 54 7.248
Colli Trevigiani Glera Frizzante 520 69.283 Veneto Malvasia Frizzante 278 37.059
Colli Trevigiani Marzemino Frizzante 38 5.039 Veneto Manzoni Bianco (6.0.13) Frizzante 31 4197
Colli Trevigiani Verdiso Frizzante 1.838 245.024 Veneto Marzemina Bianca Frizzante 9 1195
IGT | Marca Trevigiana 17.980 2.397.397 Veneto Marzemino Frizzante 2.025 270.031
Marca Trevigiana Bianco Frizzante 8.225 1.096.688 Veneto Merlot Frizzante 17 2.267
Marca Trevigiana Cabernet Frizzante 10 1.360 Veneto Merlot Rosato Frizzante 186 24.812
Marca Trevigiana Chardonnay Frizzante 510 67.941 Veneto Moscato Frizzante 18.683 2.491.035
Marca Trevigiana Glera Frizzante 1.952 260.237 Veneto Moscato Giallo Frizzante 8 1.100
Marca Trevigiana Malvasia Frizzante 26 3.432 Veneto Muller Thurgau Chardonnay Frizzante 5 704
Marca Trevigiana Manzoni Bianco (6.0.13) Frizzante 5 684 Veneto Pinella Frizzante 1 1.408
Marca Trevigiana Marzemina Bianca Frizzante 4 520 Veneto Pinot Bianco Chardonnay Frizzante 492 65.652
Marca Trevigiana Marzemino Frizzante 22 2.900 Veneto Pinot Bianco Frizzante 11.957 1.594.276
Marca Trevigiana Merlot Frizzante 83 11127 Veneto Pinot Bianco Pinot Nero Rosato Frizzante 8.883 1.184.385
Marca Trevigiana Merlot Rosato Frizzante 428 57.033 Veneto Pinot Nero Frizzante 12 1.600
Marca Trevigiana Pinot Nero Rosato Frizzante 197 26.325 Veneto Pinot Nero Rosato Frizzante 891 118.801
Marca Trevigiana Raboso Frizzante 1.594 212.548 Veneto Raboso Frizzante 6.892 918.873
Marca Trevigiana Raboso Rosato Frizzante 564 75.203 Veneto Raboso Rosato Frizzante 6.438 858.352
Marca Trevigiana Riesling Italico Frizzante 40 5.321 Veneto Rosato Frizzante 31.317 4.175.554
Marca Trevigiana Rosato Frizzante 3.774 503.245 Veneto Rosso Frizzante 82 10.908
Marca Trevigiana Rosso Frizzante 56 7.496 Veneto Sauvignon Frizzante 4.447 592.943
Marca Trevigiana Sauvignon Frizzante 20 2.667 Veneto Solaris Frizzante 8 1.073
Marca Trevigiana Verduzzo Frizzante 470 62.669 Veneto Souvignier Gris Frizzante 12 1.637
IGT | Veneto 363.665 48.488.611 Veneto Tai Glera Frizzante 11163 1.488.424
Veneto Bianco Frizzante 31.505 4.200.671 Veneto Tai Rosso Frizzante 15 1.944
Veneto Cabernet Frizzante 5 608 Veneto Verdiso Frizzante 21 2.852
Veneto Chardonnay Frizzante 68.595 9.146.013 Veneto Verduzzo Frizzante 116.908 15.587.678
Veneto Corvina Bianco Frizzante 22 2.871 Veneto Verduzzo Glera Frizzante 524 69.867
Veneto Corvina Rosato Frizzante 20 2.709 Veneto Vespaiola Frizzante 2.069 275.825
Veneto Durella Frizzante 1.408 187.718 IGT | Veneto Orientale 835 111.329
Veneto Durella Garganega Frizzante 162 21.660 Veneto Orientale Bianco Frizzante 10 1.361
Veneto Durella Glera Frizzante 434 57.874 Veneto Orientale Chardonnay Frizzante 649 86.568
Veneto Garganega Durella Frizzante 446 59.400 Veneto Orientale Malbech Frizzante 15 2.029
Veneto Garganega Frizzante 6.834 911175 Veneto Orientale Raboso Frizzante 10 1.349
Veneto Garganega Glera Frizzante 2.963 395.119 Veneto Orientale Rosato Frizzante 35 4731
Veneto Garganega Muller Thurgau Frizzante 2.556 340.844 Veneto Orientale Verduzzo Frizzante 115 15.291
Totale 2.971.297 | 396.172.921
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SI RESPIRA PESSIMISMO TRA GLI OPERATORI
DELLA DISTRIBUZIONE

Gdo e Horeca,
un luturo con
poche certezze
e cali inevitabili

In base ai dati Circana, Virgilio
Romano conferma come la
curva dei frizzanti sugli scaffali
della distribuzione moderna
continui a scendere. Ma anche
nel canale del fuori casa la
mancanza di una identita
precisa, secondo Luca Cuzziol
(Cuzziol Grandi Vini), e il fatto
di rappresentare un consumo
legato al passato, secondo

di FABIO CIARLA

he si tratti degli scaffali dei supermercati, del

bancone di un bar o del tavolo di un ristorante

il futuro dei frizzanti non sembra effervescente,

piuttosto fermo o in netto calo.La panoramica

che emerge dalle interviste in merito
all’'andamento della categoria nella distribuzione moderna e
nell'Horeca lascia davvero poco spazio alle interpretazioni, e non
solo per la possibile concorrenza di nuove bevande a base vino
quanto per delle difficolta interne alla tipologia e al mercato nel
suo insieme. Se da una parte,dunque, i produttori vedono ancora
crescita,anche documentata dai numeri, dall’altra chi si occupa
poi di venderli questi vini sembra lanciare un allarme forte e
chiaro. La cautela é d’obbligo in un mondo che, pur vivendo in

Alessandro Rossi (Partesa),
sono indicatori certi di una
propensione al ribasso della

tipologia

alcuni casi di mode, ha dimostrato negli anni una certa stabilita.
Tuttavia, cominciando ad entrare nel merito, far risalire la “crisi”
dei frizzanti gia a una decina di anni fa vuol dire cominciare a
parlare di un fenomeno strutturale e non di contingenza.

GDO: IL SORPASSO DEGLI SPUMANTTI E LA FORBICE CHE ST ALLARGA

VIRGILIO ROMANO

€

dati ci dicono che gli spuman-
ti crescono e i frizzanti calano,
questo vale per il consolidato
del 2023 ma anche per i primi
sei mesi del 2024”, esordisce cosi Virgilio Roma-
no, business insight director di Circana, che poi
chiarisce anche quanto lunga sia questa tenden-
za: “Fino al 2015 le linee di frizzanti e spuman-
ti crescevano entrambe, con i primi pit in alto
dei secondi. Dopo una fase di avvicinamento
c’é stato il sorpasso e a guardare la situazione
oggi,dopo una decina di anni, possiamo dire che
la forbice si é allargata”. Lo studio del 2015, che
pure era legato in particolare al momento degli
spumanti ed esaminava a parte i frizzanti rossi
(riferibili quasi esclusivamente al Lambrusco), &
un ottimo indicatore per evidenziare quello che
€ ormai un dato strutturale,avviato in realta (an-
che) da una politica commerciale dei competi-
tor: “In quella fase di forte crescita, gli spumanti
registrarono un abbassamento del costo a scaf-
fale che indusse molti - questa 'analisi di Virgi-
lio Romano - a scegliere proprio la bollicina che
nell'immaginario collettivo, con poca differenza
di prezzo,dava un'immagine di maggiore valore”.
Spumanti di primo prezzo come principali com-
petitor dei frizzanti, un movimento che sembra
ancora attivo, tanto che la tipologia, ancora oggi
concentrata su due grandi denominazioni come
Prosecco e Lambrusco, registra un calo che toc-
cherebbe il 10% nel primo semestre del 2024, a
fronte di un +2% per gli spumanti. Ma non € solo

una questione di valori, tra I'altro sappiamo bene
che il segmento del tappo a fungo si € recente-
mente riposizionato alzando il prezzo medio, ci
sono anche altre cause nella difficile situazione
del vino “mosso”. A cominciare da quanto sta ac-
cadendo in casa Lambrusco, la denominazione
per anni al vertice degli scaffali della distribuzio-
ne organizzata che, per Virgilio Romano, sta af-
frontando una fase molto difficile per una serie
di motivi: “Innanzitutto va detto che essendo da
sempre la denominazione leader in Gdo é nor-
male che € anche quella pit soggetta a cali quan-
do cresce la concorrenza, soprattutto se, come in
questo caso, ci si trova di fronte un’'offerta molto
ampia e variegata anche a livello di posiziona-
mento, nella quale non é sempre facile scegliere
se non si hanno conoscenze dettagliate. Ma ci
sono anche altri aspetti pitt specifici, per esem-
pio il fatto che tradizionalmente il Lambrusco
é legato anche ai grandi formati, in particolare
quello da 1,5 litri, segmento in grande difficolta
che quindi trascina anche la denominazione
visto che non sempre i consumi si riversano
sulla bottiglia da 0,75. Infine una certa difficol-
ta della denominazione a far breccia nei giovani
al di fuori dell’area di produzione, nonostante i
grandi sforzi che si stanno facendo nel mondo
del Lambrusco per rompere questo circolo vi-
zioso”. In pratica, ci conferma Romano, se per
il Lambrusco € possibile rintracciare le respon-
sabilita della crisi in un mutamento pitt ampio
dei consumi e delle scelte degli appassionati, per

gli altri frizzanti & piti netta l'erosione di fette di
mercato a causa della crescita degli spumanti.
E non sembrano avere un ruolo fondamentale
in questa crisi, che sia un bene o un male non é
dato saperlo, i nuovi consumi orientati a bibite
a base vino, NoLo (no o low alcol), formati e con-
tenitori originali. “Per i nuovi contenitori devo
dire che nella distribuzione organizzata non c’é
molto da registrare in tema vino - ci ha detto
Virgilio Romano - mentre affrontare il discorso
dell’aperitivo, del premiscelato ecc. diventa piu
impegnativo. Partirei dal fatto che, rimanendo
sui frizzanti in senso stretto, il mondo degli ape-
ritivi possa diventare di interesse in virtti di un
modo di bere semplice e leggero. Parliamo di una
galassia di prodotti ancora difficile da analizzare,
con un forte focus sul valore. E infatti i discount
fanno il 23/24% dei volumi totali sulle bevande
per l'aperitivo. D’altronde i giovani che vogliono
festeggiare cominciando con un aromatizzato o
un premiscelato stanno anche attenti al prezzo,
per raggiungerli i grandi player si muovono su
tutti i posizionamenti con un approccio trasver-
sale, fermo restando che se in passato i frizzanti
erano decisamente noti oggi invece molti giova-
ni non li hanno neanche mai assaggiati. Insom-
ma il dato secco - conclude Romano - ci dice che
probabilmente questo tipo di consumi qualcosa
al frizzante lo va a togliere, forse anche con gli
spumanti c’¢ un po’ di sovrapposizione mentre,
a ben guardare, non penso al momento queste
bevande siano un competitor del vino fermo”.
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econdo Luca Cuzziol, a capo di una
azienda che veicola circa 2,2 milioni di
bottiglie di vino 'anno nel canale Ho-
reca e in particolare nella fascia pre-
mium, “il frizzante sta vivendo forse il momento
di minore interesse”. L'arco temporale al quale
fa riferimento Cuzziol, dall’alto dei 25 milioni di
fatturato in crescita anche nel 2023, & quello de-
gli ultimi due decenni. Le motivazioni di questa
crisi sono in parte gia note e comuni,ad esempio,
con la Gdo, altre invece sono di natura diversa.
“Direi che i frizzanti pagano tre fenomeni in par-
ticolare: la crescita a dismisura dello spumante
che per noi rappresenta ormai, insieme a una
piccola quota di frizzanti, quasi il 40% dei volu-
mij; il fatto che i frizzanti siano ancora troppo le-
gati a un sistema di promozione che li associa a
un'immagine di antico, di contadino, di vino per
la casa, una tradizione che ormai non interessa
pitt i consumatori; infine, assistiamo all’appro-
priazione della tipologia da parte di quella fascia
di nuovi produttori che pero non lo chiamano
nemmeno pil frizzante ma pet nat”. Il discorso
di Luca Cuzziol, in particolare per gli ultimi due
elementi, richiama con forza quello che sembra
il problema di fondo: “Ci troviamo di fronte a una
chiara mancanza di identita. Per fare un esempio
pratico posso dire che quando ho iniziato a distri-
buire il Prosecco,diciamo una trentina di anni fa,
il frizzante era la porzione piti importante e rap-
presentava in volumi forse addirittura il 60% del
totale della denominazione. Oggi, per esperienza
personale, le posso dire che un piccolo produtto-
re della stessa area ha perso il 40% del mercato
del frizzante in due anni. Inoltre c’¢ una grande
confusione sul mercato che tende a uniformare
le tipologie, se non si trova un produttore impor-
tante che decide di investire, anche nel marke-
ting, per la rinascita della tipologia vedo difficile
una ripresa. Anche perché é diventato davvero
complicato fare e vendere frizzanti”.
E qui si apre un’altra parentesi importante, fo-
calizzando l'attenzione su quel “fare” di cui ab-
biamo chiesto maggiori spiegazioni a Cuzziol
interpretando una inflessione precisa della voce.
“Fare bene un frizzante non é facile. Rimanendo
sul Prosecco, & ovvio che potendo contare solo su
2,5 atmosfere bisogna avere una cura maggio-
re del prodotto. Il problema pero € che si tratta
di un vino che non rende molto bene a livello
economico, quindi alla fine diventa poco con-
veniente per la cantina. Io faccio sempre una
battuta ai produttori con i quali collaboro: certo
che uno spumante non si nega a nessuno! Ov-
vero - spiega Cuzziol - ormai si spumantizza in
ogni parte d’Italia, e non € detto che sia un bene,
benché io capisca le esigenze delle aziende. Sono
consapevole di fare un’affermazione forte, ma
devo dire che a volte ‘maledirei’ chi ha lanciato
il metodo classico rendendolo un qualcosa per
tutti. D’altronde € cosi, si tratta di un prodotto
dai costi limitati e per il quale non servono par-
ticolari tecnologie. Il che ha portato a un fiorire
di piccole o piccolissime produzioni che pero, es-
sendo tante in un sistema come quello italiano,
alla fine portano via quote di mercato anche ai
frizzanti.Ivantaggi non sono solo sul valore net-

ALESSANDRO ROSSI

LUCA CUZZIOL

to ma sulla gestione, un metodo classico se non
lo vendi lo lasci sui lieviti qualche mese di piu
e non succede nulla, anzi, mentre un frizzante
non ha questa possibilita. Infine, se consideria-
mo che anche i due mercati esteri di riferimento
per la tipologia, Uk e Germania, si sono ferma-
ti, anche se per motivi diversi (nel Regno Unito
per la crescita dello spumante, i tedeschi invece
sono alle prese con una forte crisi economica),
ecco che I'interesse dei produttori a investire nei
frizzanti si riduce al minimo”.

Crisi di identita, difficolta nella valorizzazione e
nuovi concorrenti, tra questi anche le bevande
miscelate, aromatizzate, NoLo? “Partiamo dall’i-
dentita: mentre gli spumanti anche nelle deno-
minazioni sono ormai concretamente spendi-
bili a livello di immagine, basti pensare a nomi
come Franciacorta o Trento Doc che rimandano
immediatamente allo spumante, per il frizzante
siamo ancora a un nome generico,che non resti-
tuisce un prodotto specifico ma tanti e diversi.Se
un giorno ripartisse con forza il Lambrusco ma-
gari..ma tornando all'oggi c’é da dire che i giova-
ni sono attratti dalle novita, e un nome generico
non ha fascino in questo senso. Lo spazio che c’e,
ancora, nel bere miscelato ¢ in realta la “morte”
del frizzante perché diventa del tutto anonimo.
A meno che non vuoi posizionarti pit in alto,
facendo miscelati di qualita, ma a quel punto,
ancora una volta, la scelta ricade sugli spuman-
ti, magari anche di pregio, cosi da valorizzare lo
spritz nel bicchiere e alla cassa”.

Forse ancora pil netto, tarando I'analisi in parti-
colare sulle nuove generazioni e quindi sui bevi-
tori del futuro, il giudizio di Alessandro Rossi,na-
tional category manager Wine di Partesa: “Vedo
il mondo dei frizzanti in declino, con un target
di consumatori che si va esaurendo”. Un giudizio
apparentemente inappellabile, forte di quel -12%
di ettolitri sell-in registrati dal gruppo distribu-
tivo tra il 2019 e il 2023, per quanto da operatore
esperto quale € Rossi precisa anche che la vita in-
segna come alcune cose del passato poi tornino
con forza sulla scena: “Magari anche i frizzanti
torneranno di moda, personalmente non credo
ma é possibile. Ci sono prodotti che vivono di ci-
cli, potrebbe accadere anche per questa tipologia
ma di certo non nei prossimi 10 anni”.Tempi duri
insomma per i frizzanti, legati secondo Rossi a
un consumo che sta via via sparendo: “La tipolo-
gia oggi vive di distribuzione in fusti (il vino “alla
spina” per capirci, ndr), mentre negli anni 80 del
secolo scorso era in bottiglia e,insieme a Galestro
e Mateus, faceva parte di un pacchetto di prodot-
ti utili ad avvicinare i giovani. Ma poi quando il
vino ha superato la moda ed ¢ diventato cultura,
il frizzante é stato abbandonato, rimanendo forte
solo in quei segmenti di popolazione compresi
tra i 60 e i 75 anni che in questa fase tengono a
un buon livello i volumi generali, alimentando il
famoso ‘consumo pro-capite medio annuo’, ma,
appunto, non classificandosi come un prodotto
per giovani”. Se, dunque, quaranta anni fa il friz-
zante, insieme ad altri vini di ingresso, faceva la
sua parte con le nuove generazioni, oggi invece
“i giovani sono attratti dai rifermentati in bot-
tiglia, ancestrali o non, come potrebbero essere

alcuni Lambruschi - continua Rossi -. Il frizzan-
te di massa, se si escludono quelle piccolissime
produzioni d’élite che pero non smuovono il mer-
cato né cambiano I'immagine complessiva della
tipologia, & ormai associato a un’idea di vino di
scarsa qualita, magari addizionato di anidride
carbonica”. Se la nicchia degli ancestrali si qua-
lifica ormai come una sorta di eredita nobile di
quella che é stata una Cenerentola del vino, “oggi
il frizzante non rappresenta che un ricordo di
un vino che ha avuto una storia, una tradizione
povera italiana. Ma in futuro - spiega il manager
Partesa - le nuove generazioni, che gia partono
con un concetto di vino pit ‘importante’ e sono
piu preparate in materia, non partiranno mai
dal frizzante. Vedo verso la via del tramonto quel
mondo fatto di enormi locali estivi che consuma-
va ettolitri di frizzante in fusto, un sistema fatto
di grandi catene alberghiere e pensioni basato
sulla formula all inclusive, dove il vino in caraffa
la faceva da padrone, soprattutto bianco, fresco e
appunto frizzante”. Un mondo che pur in contra-
zione esiste ancora, dove perd secondo Rossi or-
mai la bottiglia ha rimpiazzato il fusto, per una
crescita dell'offerta e anche per aspetti legati alla
sostenibilita: “Parliamo del materiale soprattut-
to, con la facilita del riciclo del vetro, ma anche
degli spazi necessari e della non facile gestione
del vuoto a rendere nel caso dei cask in acciaio
dal trasporto allo spazio per lo stoccaggio. Anche
il bag in box, per quanto non ancora adatto ai
frizzanti, si sta muovendo prepotentemente per
sostituire alcune modalita di consumo legate ai
grandi formati”. Messa in questo modo si apre
una riflessione anche sul tema ambientale, per-
ché mentre I'Italia & campione nel riciclo I'Eu-
ropa chiede sempre pit riuso, e in questo i fusti
rappresentavano una sorta di baluardo a favore
del mondo del vino ma, se dovessero andare a ri-
dursi, le cose si complicherebbero.

Tornando pero sulla tipologia e sui nuovi e vec-
chi concorrenti Rossi si dimostra,in questo caso,
particolarmente attento a non generalizzare:
“Allargando il discorso al bere miscelato e alle
nuove bevande, che per qualcuno potrebbe-
ro rappresentare i prodotti che hanno preso il
posto dei frizzanti, penso di poter dire con una
certa sicurezza che in realta stiamo parlando di
categorie differenti. La mixology non va a sosti-
tuire i frizzanti, va a sostituire il vino tout court.
Quello che mi spaventa é che le nuove genera-
zioni non sono proprio attratte dal vino, spesso a
causa di vocabolario antico che ¢ esclusivo e non
inclusivo. Tra l'altro parliamo di un insieme di
prodotti che non rappresenta un mercato cultu-
rale, si sceglie quella bevanda esclusivamente in
base al prezzo e magari perché ha le bollicine. Si
tratta insomma di fenomeni che non ¢ possibi-
le tracciare con precisione, quindi a fronte di un
calo da una parte e crescita dall’altra inserire un
nesso causale potrebbe essere sbagliato”. Un’ana-
lisi proiettata al futuro quella di Alessandro Ros-
si di Partesa, che riassume il destino dei frizzanti
come un “mercato destinato alla Gdo e poi mano
a mano scomparira nell’Horeca, dove vive sulla
distribuzione in fusti. Insomma un residuo del
passato e non un’anticipazione del futuro”.
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NEL PRIMO SEMESTRE DEL 2024 S| AGGRAVA ANCORA IL TREND NEGATIVO DELL’ULTIMO BIENNIO

g DISCOUNT

Fonte grafici e tabelle:
Circana

PIU DISCOUNT E MENO GDO:
la fatica del frizzante a scaflale

Con un -7,9% a volume e -1,1% a valore il 2023, nei dati Circana, n altro anno con il freno tirato per le vendite al

. . . N ettaglio di vini frizzanti. Un bilancio comples-

registra un ulteriore arretramento della tipologia in Gdo che nel sivamente negativo in Itala che rifltte perd

2022 aveva marcato -7% in bottiglie e -3% di fatturato. Ma il 2024 reminndo essemiaimerte 1 DscOUNt & 1o fusce
1Nnizia ancora peggio: nel Primo semestre -9,50/0 a volume e -6% di primo prezzo. _ _

. . A . . . R . R Dopo un 2022 dove il venduto frizzante aveva marcato -7% in bot-

a valore. Riduzioni diversificate in base al colore dove i bianchi tiglie e -3% di fatturato - per un andamento che avevamo titolato

: : . . s s 3 . . . . nel dossier dello scorso anno “A passo di Gambero”- i dati Circa-

flettono meno rlspetto al rosati e a1 rossi, 1 p1u penahzzatl. Di1versi na aggiornati al primo semestre di ques’anno restituiscono uno

gli andamenti pe]_‘ Canale: nei pl‘imi meSi dell,anno i Discount spaccato di chiara impronta negativa nei punti vendita della Gdo

(iper, supermercati e libero servizio) dove gli sviluppi, sia per fat-

tornano in area pOSitiva pel‘ i fl‘izzanti (COSi come pel‘ gli Spumanti) turati sia per volumi, definiscono un percorso a ritroso pitt accen-
con tren d di “« C 01 or e” p er 6 invel‘titi l‘iSp etto al 2023 Ch e pl. emi ano tuato rispetto a quello gia sperimentato negli ultimi ventiquattro

mesi. I1 9,5% di riduzione fisica delle vendite si confronta con il

rossi e rosati a scapito dei bianchi. E, poi, gh aperitivi ancora in 7,9% di contrazione registrato nel 2023, mentre il corrispettivo mo-

netario, che 'anno scorso si era alleggerito dell'1,1%, ha subito in

crescita (seppur attenuata) con ottima performance delle referenze  questi primi sei mesi una diminuzione ben it marcata, di 6 pun-
“base vino” che perd spuntano in Gdo un prezzo pari a quasi la metd  f percentuali tondi in un contesto peraltro disinflazionistico che

ha tenuto per quanto possibile a freno i rincari.

dell’aperitivo alcolico generico e del 30% in meno del “non alcolico”  Attro aspetto da evidenziare & il rilevante divario tra gli sviluppi

delle vendite di frizzanti e quelle di vini nel complesso (al netto di

VINI E SPUMANTI: VENDITE ITALIA 2023 E PRIMO SEMESTRE 2024 (GDO E DISCOUNT)

Anno 2023 Primo semestre 2024
Volumi Valori Prezzi Volumi Valori Prezzi

CANALI Prodotti  Tipologia

Litri . Euro Var. Prezzo€/ Var. Litri . Euro Var. Prezzo €/ Var. annua
annua Lt annua Lt

Totale | 447.133.664 1.856.494.667 | 2,9% 211.277.145 -4,3% 884.763.492

Totale Bianco | 201.014.268 | -2,3% | 790.704.081 | 3,4% 3,93 5,8% 94.852.932 -2,3% 376.233.317 2,4% 3,97 4,8%

Rosato | 28.801.468 | -19% | 104.336.082 | 5,8% 3,62 7,9% 13.272.500 -19% 48.753.049 5,1% 3,67 7.2%

Vini Rosso | 217181104 | -4,1% | 960.730.582 | 2,2% 4,42 6,6% 103.099.527 -6,3% 459.525.316 -1,5% 4,46 51%

Totale | 58.298.362 | -7,9% | 233.567.513 | -11% 4,01 7,3% 26.255.207 -9,5% 106.962.096 -6,0% 4,07 3,8%

(dicui) | Bianco | 26.440.196 | -6,8% | 111.458.348 | -0,8% 4,22 6,4% 11.852.802 -7,5% 50.492.286 -4,1% 4,26 3,6%

Frizzanti | Rosato 4.957.288 -9,5% | 18.643.059 -1,6% 3,76 8,7% 2.080.187 -11,5% 8.091.685 -6,6% 3,89 5,5%

Rosso | 26.900.878 | -8,6% | 103.466.106 | -1,4% 3,85 7,9% 12.322.218 -11,0% 48.378.125 -7,7% 3,93 3,6%

Totale | 78.712.918 0,5% | 642.225.058 | 4,2% 8,16 3,6% 32.980.425 1,8% 258.360.868 2,9% 7,83 11%

Champagne Totale Bianco | 71.966.256 | 0,6% | 585.582.396 | 4,2% 814 3,5% 30.149.392 1,7% 234.956.523 2,8% 7,79 11%

e Spumanti Rosato 4.650.147 2,0% 42.571.656 6,4% 9,15 4,3% 2.063.009 5,5% 18.168.248 6,1% 8,81 0,5%

Rosso 1.650.571 -5,5% | 10.005.876 | -0,3% 6,06 5,4% 582.604 -7,7% 3.614.257 -6,0% 6,20 1,8%

Totale | 198.641.638 | -3,2% | 446.578.552 | 1,9% 2,25 5,3% 101.558.455 4,0% 227.872.835 5,7% 2,24 1,6%

Totale Bianco | 83.876.461 | -2,6% | 184.863.948 | 2,4% 2,20 51% 42.545.867 5,4% 93.046.165 7.2% 2,19 1,7%

Rosato | 13.165.622 7.7% 26.855.361 | 14,8% 2,04 6,6% 6.283.676 2,8% 12.880.433 6,4% 2,05 3,5%

Rosso | 101.110.576 | -51% | 233.755.698 | 0,1% 2,31 5,4% 52.557.027 3,2% 121.519.169 4,6% 2,31 1,4%

Totale | 35.819.008 | -6,6% 90.171.824 0,6% 2,52 7,6% 17.333.861 1,6% 43.089.852 19% 2,49 0,3%

DISCOUNT (dicui) | Bianco | 15318.949 | -8,2% 41.749.365 1,6% 2,73 10,8% 6.559.298 -9,9% 18.366.468 -4,7% 2,80 5,7%

Frizzanti | Rosato 3.730.881 11,3% 9.872.222 18,2% 2,65 6,3% 1.766.327 15,8% 4.620.373 14,8% 2,62 -0,8%

Rosso 16.769.178 | -8,3% | 38.550.238 | -4,2% 2,30 4,5% 9.008.237 9,0% 20.103.012 5,9% 2,23 -2,9%
Champagne
e Spumanti
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VINI FRIZZANTI: DINAMICA DELLE VENDITE RETAIL
NEL PRIMO SEMESTRE 2024 (var.annua)
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spumanti e Champagne). Se si guarda ai volumi, la flessione delle
bollicine (no sparkling) & due volte quella dei fermi, mentre i cor-
rispettivi valutari addirittura divergono negli andamenti genera-
li, con I'aggregato vini che ha registrato una crescita frazionale
dello 0,5% rispetto al primo semestre del 2023.

Nella Grande distribuzione organizzata a subire i maggiori con-
traccolpi sono stati,sempre con riferimento alla categoria dei friz-
zanti,ivini rossi,che rappresentano il 47% dei volumi complessivi
di reparto, e i rosati che coprono un altro 8% di quota. Per entram-
bi i colori i dati di vendita restituiscono riduzioni nei volumi a
doppia cifra (di circa '11%), mentre i bianchi flettono del 7,5%, ce-
dendo il 4,1% in termini di incassi, contro il meno 6,6% dei rosati
e il calo di quasi I'8% dei rossi.

Nei Discount, che prezza mediamente i frizzanti a 2,50 euro/litro,
contro i 4,07 della Gdo,’'andamento delle vendite, nel bilancio del
primo semestre 2024, & positivo e in netta controtendenza, per
quanto attiene ai volumi, rispetto all'intera annata trascorsa, con
il pit1 1,6% di vendite fisiche che si confronta con il 6,6% di ridu-
zione sperimentata nell'intera annata 2023. I corrispettivi econo-
mici hanno archiviato una crescita dell'1,9%,in un canale che ha
mantenuto di fatto i listini invariati, a differenza di iper, super e
libero servizio che hanno invece alzato il prezzo medio dei friz-
zanti del 3,8%, rincarando fino al 5,5% i rosati.

Da notare che il dato positivo delle vendite di frizzanti nelle in-
segne dei Discount é il risultato di andamenti differenziati che
premiano, nei volumi, rossi e rosati, con progressi delle vendite
rispettivamente del 9 e di quasi il 16 per cento,a fronte di una con-
trazione del 10% osservata per i bianchi.

1l mercato dei frizzanti, come noto, & costituito essenzialmente
da etichette emiliano-romagnole e venete, con le due regioni che
concentrano in Italia circa il 90% della produzione del segmento.
Sono referenze (soprattutto Lambruschi e Pignoletto) molto pre-
senti sugli scaffali dei Discount che vendono - anche con marchi
di fantasia (si ricorda che le private label del settore vinicolo non
ricorrono solitamente al brand del distributore se non in rarissimi
casi) - altre tipiche produzioni come le Bonarde dell’Oltrepo e le
Igt effervescenti venete, lombarde e emiliane.

Quello dei frizzanti € un mercato che mostra comunque segni
di palese affaticamento. Basti dire che nel 2023, sul circuito del-
la Gdo, l'incidenza “fisica” degli effervescenti sul totale mercato
vini e spumanti (inclusi Champagne) era all'11,1%, ma é scesa al
10,7% nei primi sei mesi di quest’anno. Rispetto alla Gdo nel suo
insieme, poi, nel canale Discount pesano di piu le bollicine (no
sparkling), sebbene la quota frizzanti era 'anno scorso del 16,2% e
sia scesa adesso al 15,4%. 11 divario tra canali & anche pit ampio se
si guarda alle quote dei frizzanti in valore, oggi al 9,4% nella Gdo e
al 15,7% nei Discount.

Valore

Estendendo l'analisi anche a spumanti e Champagne, le consi-
derazioni cambiano, come pure le traiettorie delle vendite retail.
Singolarmente, gli sparkling hanno dato prova di tenuta e di con-
solidamento in tutti i canali, facendo meglio degli altri reparti.
L'Omnichannel in questo caso restituisce una dinamica positiva
delle vendite sia per volumi sia per valori nel progressivo del 2024,
con una migliore performance nei Discount.

Lelemento che meglio definisce il profilo di sviluppo in atto & dato
dalla dinamica, in netta accelerazione, delle vendite a volume di
spumanti e Champagne, che nei negozi della Grande distribu-
zione hanno archiviato, in questo primo semestre, un pit 1,8%, a
fronte di soli 5 decimi di punto di crescita certificati dalle rileva-
zioni Circana nell'intera annata trascorsa.

Un risultato che riflette anche il successo di una politica di con-
tenimento dei prezzi, considerato che gli aumenti osservati
quest’anno, nel bilancio dei primi sei mesi, di appena 1'1,1% in
media, si rapportano a un’inflazione di reparto nella Gdo del 3,6%
rilevata nel 2023.

La combinazione di queste variabili, sempre con riferimento agli
sparkling, spiega anche la performance pitt modesta dei fatturati
retail, con i1 2,9% in piu di incassi in Gdo che si confrontano con il
4,2% di aumento osservato nel progressivo di dodici mesi alla data
del 31 dicembre scorso.

In generale,la distinzione tra i frizzanti e gli sparkling é piuttosto
netta, con i primi che si collocano su una scala valoriale, almeno
percepita, decisamente pitt bassa, pitt da mass market, e i secondi
con un profilo oggettivamente diverso, qualificato da etichette e
produzioni di maggior pregio e da bottiglie premium che rendono
il segmento degli sparkling pit eterogeneo e pluriprezzo.

Nei Discount gli spumanti, che costano in media circa 2 euro in
pit al litro rispetto ai vini frizzanti (anche se il prezzo é media-
mente inferiore di oltre il 40% a quello esposto sugli scaffali dei
supermercati per le stesse categorie), hanno chiuso la prima meta
di quest’anno con progressi inattesi, dell’8,6% a volume e del 6,2%
in valore. Si consideri che 'anno scorso nelle insegne “a sconto”
le vendite di Champagne e spumanti avevano subito, al contrario,
una riduzione in termini reali del 6,8%, mentre gli incassi, cre-
sciuti di un pur timido 1%, avevano potuto beneficare di una forte
spinta dei prezzi, aumentati mediamente dell’8,4%. Quest’anno il
prezzo medio nei Discount é sceso del 2,1%, un andamento che
appare pertanto in controtendenza con quello osservato nella Gdo.
L'analisi per colore restituisce, nelle cifre di quest’anno, un pre-
vedibile miglioramento dei rosati nella Grande distribuzione,
che con il 5,5% di crescita a volume (+6,1% in valore) esibiscono
a consuntivo performance di vendita molto piu brillanti rispetto
ai bianchi che avanzano dell’1,7% e del 2,8% rispettivamente per
quantita e corrispettivi economici. Il dato, come accennato, non

APERITIVI: VENDITE ITALIA 2023 E PRIMO SEMESTRE 2024 (GDO E DISCOUNT)

CANALI Prodotti Var.

Valori (Euro) annua

(di cui) Base vino 18.580.627 11,7%

Volumi
(Litri)

3.338.011

Anno 2023

Vendite
in Valore
(euro)

Var.
annua

Var.
annua

Prezzo
€/Lt

Var.
annua

4,1% 5,57 7,3% 8.508.418 10,5%

FRIZZANTI

VINI FRIZZANTI: QUOTE VENDITE PER COLORE (litri)
GDO+DISCOUNT
Primo semestre 2024
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sorprende, riflettendo il successo di operazioni di marketing e di
messaggi promozionali che hanno avuto importanti “ritorni”, tra
i rosé, soprattutto sul circuito degli sparkling. Considerazioni va-
lide nei punti vendita della Gdo che trattano referenze di maggior
pregio, nella media, rispetto ai Discount, dove i rosati hanno perso
invece terreno a vantaggio dei bianchi.

Nella Grande distribuzione organizzata la quota di spumanti e
Champagne si ¢ ridotta al 13,5% in termini fisici e al 22,6% in va-
lore, contro il 15 e il 25,7 per cento rilevati nel 2023. Lo stesso si
evince nei Discount, ma il fenomeno in questo caso € un po’ meno
accentuato.

Quanto agli aperitivi, un mercato Omnichannel da oltre 170 mi-
lioni di euro nel 2023 (contro i 3 miliardi abbondanti del reparto
vini e spumanti, di cui 324 milioni riconducibili al solo segmento
dei frizzanti), il fatturato retail ha fatto segnare quest’anno, nel
bilancio di sei mesi, un andamento ancora positivo, anche se la
crescita é apparsa in generale pili attenuata rispetto all'intera an-
nata trascorsa.

1l segmento pitl rappresentativo, costituito dagli alcolici, ha chiu-
so nella Gdo con il 2% di crescita a valore e con 1'1,4% di aumento
a volume. Ma i prezzi sono aumentati in media solo dello 0,6%,
mentre un anno fa avevano segnato un incremento decisamente
piti robusto, mettendo a segno un aumento del 6%.

Ottima la performance nel segmento degli aperitivi “base vino”,
che hanno spuntato il 10,5% di crescita fatturato e 1'8,4% in piu di
vendite fisiche, in questo caso non distante dal risultato del 2023,
migliore per incassi ma non per volumi.

Lintero reparto degli aperitivi alcolici ha chiuso con un anda-
mento positivo delle vendite anche nei Discount, mostrando esiti
addirittura migliori (+8,4% il fatturato), ma il “base vino” ha perso
oltre un punto percentuale nei volumi spuntando solo '1,1% di
aumento in valuta. 'andamento negativo, nei Discount, ha coin-
volto anche cocktail e distillati non alcolici (in questo caso le per-
dite sono addirittura a doppia cifra). Nella Gdo, al contrario,anche
queste referenze, hanno chiuso in positivo il primo semestre, con
performance decisamente migliori rispetto all’alcolico.

Gli aperitivi “base vino” hanno mantenuto quest’anno la loro quo-
ta che, Omnichannel, supera il 43% a volume (I'incidenza & calco-
lata rispetto all'insieme degli aperitivi alcolici) e il 20% in valore.
Da rilevare che mediamente un aperitivo “base vino” & venduto
nella Gdo a un prezzo di 5,57 euro/litro, contro gli oltre 11 euro
dell’aperitivo alcolico generico. Pili costosi del “base vino” anche i
cocktail non alcolici il cui prezzo medio € di 7,39 euro/litro.

Molto ampio, infine, lo spread tra i prezzi degli aperitivi alcolici
trattati nei diversi canali, con vendite a sconto di oltre il 60% nei
Discount rispetto alla Grande distribuzione organizzata, divario
che peri “base vino” si attesta attorno al 50%. p.f.

Primo semestre 2024

Vendite
in Volume

(It)

Var.
annua

Var. Prezzo €/
annua Lt

1.527.141 8,4% 5,57 19%

Cocktail non alcolici 1101.411 51,1% 149.191 47,7% 509.636 20,5% 68.921 18,6% 7,39 1,6%
Distillati non alcolici 1.222.292 152,3% 65.099 148,4% 18,78 1,6% 554.985 11,3% 29.512 9,5% 18,81 1,7%
Aperitivi alcolici 29.858.879 4,4% 7.849.095 0,2% 14.419.112 8,4% 3.711.640
DISCOUNT (di cui) Base vino 15.790.064 4,2% 5.570.583 7.279.950 11% 2.567.155

Cocktail non alcolici 13.786 31,8% 1.454 -6,0% 40,2% 7.983 59,7% 407 -34,1% 142,1%
Distillati non alcolici 299.208 1.174,9% | 17.512 325,5% 17,09 199,7% 56.511 -25,7% 3.627 -21,9% 15,58 -4,9%
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DISTRIBUTORE CAPSULE A GESTIONE COMPLETAMENTE ELETTRONICA

Grazie ad uninnovativo progetto meccatronico (FEDS
Technology), il nuovo distributore SYNCROCAP riesce
ad adattarsi automaticamente alle diverse capsule
da lavorare riducendo cosii tempi di cambio formato
fino all'80% e le imperfezioni dovute all'intervento
umano.

Il nuovo sistema di distribuzione prevede un
funzionamento meccatronico perfetto, dove
meccanica ed elettronica sono progettate e fuse per
creare unasimbiosiunica: gestione, movimentazione
e settaggio vengono gestiti e controllati da servo
azionamenti in grado di autoregolarsiin funzione del
tipo di capsula da lavorare.

Inoltre il nuovo sistema e assolutamente orientato
al futuro poiché rappresenta un ulteriore passo in
avanti nell'era della digitalizzazione industriale e un
reale dispositivo utilizzabile in un sistema di lavoro
con standard Industria 4.0.

SCT

SYNCRO CAP TECIHNOLOGY

7
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NOI SIAMO GIA NEL FUTURO... E TU?

Via dell'Industria, 11

37040 Veronella (VR] - Italy
, d , Tel. +39 0442 47884 o
Passione, tecnologia, innovazione info@nortan.it - www.nortan.it Ta
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LE STRATEGIE DEI PRODUTTORI DAVANTI A NUMERI
IN CALO E CAMBIAMENTI DA GESTIRE

Il nuovo corso
dei frizzandi,
tra identita

¢ INNnovazione

Tipologia piu esposta al cambiamento dei modelli di consumo e alla
contaminazione delle nuove forme del bere, i frizzanti sono davanti

al bivio tra difesa dell’identita territoriale e apertura all'innovazione

di prodotto, anche radicale.I produttori,insieme ai Consorzi, sono
consapevoli della necessita di lavorare sui due fronti: da un lato, mettere
in sicurezza i mercati di alfieri storici del frizzante tricolore come
Lambrusco, Bonarda e Prosecco, senza pero lasciarsi sfuggire, dall’altro,

i nuovi spazi che si stanno aprendo per I'evoluzione verso un consumo
meno legato alla tradizione e pit contemporaneo.
Perché il blocco di alcuni mercati strategici dell'export dovuto a dazi e
accise, la pressione di costi e inflazione, la concorrenza degli spumanti
da primo prezzo e la riduzione di target storici di consumatori rischiano
di diventare un mix insostenibile. Ma i fatturati di alcuni grandi brand
del settore resistono spingendo sull'innovazione come raccontano
Quirico Decordi (Vinicola Decordi), Pierluigi Guarise (Collis Veneto

Wine Group), Davide Guarini (Losito e Guarini), Giovanni Giacobazzi
(Giacobazzi Vini) e Pia Bosca (Bosca). Mentre per i Consorzi, Claudio
Biondi (Lambrusco Doc) e Luca Giavi (Prosecco Doc) rimarcano la priorita
della valorizzazione identitaria legata al territorio

presidente Vinicola Decordi

1 mercato dei frizzanti prosegue nel suo percorso, ini-

ziato da qualche anno, segnato dal calo dei consumi

e dalla contrazione delle vendite. Un trend che si sta,

purtroppo, consolidando, a causa di una serie di fattori

che condizionano le performance numeriche del seg-
mento. Nessuna nuova variabile € intervenuta a mutare gli equi-
libri, piuttosto hanno trovato ulteriore vigore alcuni elementi
che gia nell'ultimo periodo erano emersi con forza: le difficolta
di natura economica rappresentate dai costi delle materie sec-
che e dell'energia, in ribasso ma comunque piu alti del periodo
precedente alla pandemia; I'introduzione di tasse e accise con le
inevitabili ripercussioni in paesi da sempre strategici per il mer-
cato dei frizzanti, come la Russia; la prepotente ascesa di bevan-
de alternative, a base vino e basso contenuto alcolico, sempre pit
richieste dai nuovi consumatori giovani che stanno sostituendo
in maniera graduale lo storico pubblico di riferimento apparte-
nente alle generazioni pili anziane. A completare il quadro c’¢ la
costante ascesa di spumanti e charmat di primo prezzo, che gra-
zie alla componente legata alla “suggestione” nell’acquisto e alla
nuove quote di mercato. Nasce quindi l'esigenza di trasformare
in opportunita i segnali lanciati dalla scena nazionale e interna-
zionale, percorrendo due strade: la prima in linea con le esigenze
produttive e commerciali delle aziende, gia impegnate nella spe-
rimentazione e realizzazione di prodotti che potremmo defini-
re contemporanei, adatti al pubblico attuale, come le bevande a
base vino che permettono anche di sviluppare maggiormente il
discorso legato a creativita, packaging (accattivante), sostenibili-
ta e comunicazione; la seconda vicina alla filosofia dei Consorzi,
giustamente impegnati nella lotta alla contraffazione e nella tu-
tela e valorizzazione di prodotti storici, la cui identita territoriale
resta un valore aggiunto immateriale che ancora oggi, a parita di
prodotto, qualita, gusto e prezzo, spinge i consumatori di ogni eta
a scegliere un frizzante con una storia da raccontare.

on un fattu-
rato dei friz-
zanti che si é

assestato negli ultimi
cinque anni attorno
ai 10 milioni di euro,

ma con una incidenza sul giro
d’affari totale scesa dal 50% del
2020 al 35% del 2023, 1a Vinicola
Decordi rimane uno dei punti di
riferimento storici del mercato
dei frizzanti del nostro Paese.
Sfiorando, lo scorso anno, una
produzione che e arrivata al
44% del totale (di cui 60% all’ex-
port), infatti, il frizzante si con-
ferma, insieme allo spumante,
la tipologia piu importante
prodotta dell’azienda, affianca-
to da quella categoria mista di
bevande alternative a base vino
(aromatizzate, low alcol, Rdt
ecc.) che, con poco meno di 1,8
milioni di bottiglie, rappre-
senta uno dei segmenti piu
promettenti per il futuro.
Perché il frizzante rimane
certamente un pilastro del-
la proposta della Vinicola
Decordi ma in uno scena-
rio che, come ci conferma
I’amministratore
unico Quirico
Decordi, ¢ in for-
te evoluzione e
cambiamento: “Il
Lambrusco & sem-

pre stato il vino frizzante piu
venduto al mondo, un primato
mai messo in discussione, ma
ora per una serie di motivi sta
vivendo un momento di grande
sofferenza.Gli aumenti del prez-
zo finale della bottiglia trail20 e
il 30% avvenuti in questi ultimi
anni,diretta conseguenza del ri-
alzo incontrollato dei costi delle
materie prime, e l'evoluzione
del gusto dei nuovi consumato-
ri hanno determinato uno sce-
nario di riduzione delle vendite
che non ¢ pit solo congiuntu-
rale. Se a tutto questo aggiun-
giamo i problemi legati al tema
della contraffazione, é facile ca-
pire quanto sia urgente mettere
in campo una serie di iniziative
per preservare e tutelare il valo-
re storico del prodotto”.

Decordi ha segnalato al Consor-
zio di tutela Lambrusco Emilia
quelle che a suo avviso potreb-
bero essere le soluzioni idonee:
dai sistemi di controllo piu
stringenti quali I'utilizzo della
fascetta, ormai prossima all’ar-
rivo dopo l'approvazione in as-
semblea della relativa delibera

proposta dal presidente Davide
Frascari, alla costituzione di
una denominazione pitt ampia
che possa consentire di lavora-
re con maggiore sicurezza: “La
creazione di una grande Doc
del Lambrusco che comprenda
i territori di Modena, Reggio
Emilia, Parma e Mantova, con
imbottigliamenti in una zona
limitata e controllata potrebbe
consentirci di valorizzare il pro-
dotto e combattere in maniera
proficua il problema legato
alle contraffazioni. £ necessa-
rio intervenire per assicurare
continuita a un mercato che a
mio avviso non sparira mai,che
pero inevitabilmente avra un
perimetro inferiore in futuro,
anche se pit solido. Il futuro del
Lambrusco, della Bonarda e del
Prosecco Doc € rappresentato
dal rispetto dell'identita di ter-
ritorio” commenta Decordi.

A condizionare i dati di mer-
cato ci sono anche le variabili
legate al mutato consumo in
alcuni Paesi da sempre stra-
tegici per i frizzanti: “Spagna,
Brasile, Messico e Russia era-

La tutela del prodotto per preservarne il valore

no i pit grandi consumatori di
Lambrusco e i recenti eventi
stanno avendo forti ripercus-
sioni sulle vendite: le alluvioni
nel Paese sudamericano hanno
dato vita a una crisi economica
senza eguali, mentre il discor-
so legato alla tassazione sta
determinando nuove dinami-
che nell'approvvigionamento
nell’Est. Li stiamo assistendo a
un effetto ‘sostituzione’ con gli
spumanti da primo prezzo, a
causa delle imposte introdotte
ad agosto dello scorso anno ed
esplose a maggio del 2024. Se a
tutto questo aggiungiamo che
la pandemia ha ulteriormente
modificato i consumi, portando
le persone a bere facile, a buon
mercato, ecco che il Lambrusco
ha visto sottrarsi altre quote”
aggiunge Decordi.

La concorrenza rappresentata
dalle bevande alternative & un
ulteriore spunto di riflessione,
un fenomeno che ha origini
nella tradizione cultura e ga-
stronomica di alcuni paesi:
“Quelle che vengono definite
bevande a base vino sono scel-

te generalmente da Paesi terzi,
come gli Usa dove il consumo
é iniziato da tempo. Parliamo
di prodotti particolarmente
apprezzati da afroamericani e
sudamericani, paesi che amano
il bere facile, ma che incontra-
no il gusto anche dei giovani.
Le proposte al gusto di pesca,
mirtillo, menta e lime hanno
datovita a un mercato che negli
Stati Uniti ha raggiunto la rag-
guardevole cifra dei 90 milioni
di bottiglie”. Bassa gradazione
alcolica (dai 5 ai 7 gradi), utiliz-
zo di aromi naturali, leggerezza
e piacevolezza, queste le pecu-
liarita di referenze che in Italia
non sono ancora arrivate a far
registrare numeri significativi
“perché siamo molto tradizio-
nalisti. I frizzante sta vedendo
nascere eredi enologici diversi
dal passato, un modo per rifio-
rire con un’altra veste che porta
a un modo di bere meno legato
alla tradizione e piu alle emo-
zioni, assolutamente da non
sottovalutare perché potrebbe
rappresentare il futuro per mol-
ti territori” conclude Decordi.
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ad Collis Veneto Wine Group

FRIZZANTI

1l frizzante protagonista dei nuovi prodotti

n segmento compresso dall’abbassa-

mento del prezzo degli Charmat e dalle

quote di mercato acquisite dagli spu-
manti, che puo trovare nuovo vigore in moderne
interpretazioni di bevande e proposte che vanno
incontro ai gusti dei consumatori pit giovani.
Questa la fotografia scattata da Pierluigi Guari-
se, ad di Collis Veneto Wine Group, sul tema del
futuro dei frizzanti, secondo un trend sotto la
lente di ingrandimento del Gruppo, nella top ten
delle aziende vitivinicole italiane per fatturato,
con una produzione annua intorno ai 70 milio-
ni di bottiglie all’anno (tra fermi e bollicine) e un
fatturato consolidato che nel 2023 ha superato
i 209 milioni di euro di cui il 57% rappresentato
dall'export. Con una produzione di frizzanti cre-
sciuta negli ultimi tre anni del 5% - che recupera
una lieve flessione del -2,3% nel 2023 - e orientata
a raggiungere nel 2024 i 9,4 milioni di bottiglie
(parial 13% circa della produzione totale) venduta
per I'87% all’estero e,in Italia, prevalentemente in
Gdo, il gruppo Collis ha aperto un cantiere sulla
tipologia “con il brand Riondo - racconta Guari-
se - per testare il mercato,in maniera esplorativa
e sperimentale,andando a intercettare le mutate
esigenze di un contesto in continua evoluzione e
crescita, dal potenziale enorme”.
L'universo cui si riferisce I'ad é rappresentato da
quel mix tra bevande a base vino, prodotti aro-
matici dal contenuto alcolico pit1 basso e con
altri ingredienti utili per la realizzazione dei
ready to drink che rappresentano per certi versi
la naturale evoluzione del consumo del mondo
frizzanti.
“Non abbiamo ancora a disposizione numeri
significativi perché siamo in una fase di test -
commenta cauto Guarise - ma I'impressione che
abbiamo dal mercato su queste nuove tipologie
di prodotti & complessivamente positiva cosi
come sono le risposte dai clienti, per quel che
concerne i prodotti low alcol”. Mercato e concept
di prodotto ben diverso “dal ‘senza alcol’ che,
invece, almeno al momento, non é di nostro in-
teresse per i forti dubbi che nutriamo sulla so-
stenibilita del processo, sia per ragioni ambien-

untare
Su nuo-
ve stra-

tegie per cogliere
gli inequivocabili
segnali
da un mercato
in sofferenza per
quel che riguar-
da la vendita dei
frizzanti. Questa
la scelta di Lo-
sito e Guarini,

tali che economiche, perché dovremmo inviare
il vino base in Germania o Spagna con un conse-
guente aumento dei costi che andrebbe quasi ad
azzerare la redditivita. E pitt logico quindi pro-
cedere sulla strada di diversificare le referenze a
base vino che abbiamo individuato nell'ottica di
un completamento di gamma”.

Ma al netto delle riflessioni relative ai nuovi sce-
nari,quale é lo stato di salute dei frizzanti, e quali
sono le cause che hanno portato all’attuale sof-
ferenza? “Costi, competitor interni al comparto
vino e contesto globale dove sono intervenute
diverse variabili a condizionare i dati di vendita
e consumo - risponde l'ad di Collis -. In primis
sono arrivati gli aumenti dei costi delle materie
secche e del vino che hanno ridotto il margine
di redditivita rendendo piti conveniente la pro-
duzione di spumanti che, quindi, diventati piu
competitivi, sono entrati in diretta concorren-
za con i frizzanti, giocando sulla stessa fascia
di prezzo ma potendo contare su un fascino in-
dubbiamente maggiore. Infine, 'imprevedibilita
del contesto mondiale tra guerre, inflazione e
pandemia che ha portato a chiudere o ridurre
significativamente molti mercati”. A certificare
quanto affermato da Guarise ci sono i dati rela-
tivi ad alcuni Paesi strategici per il mercato dei
frizzanti: “La tassazione in Russia avra, inevi-
tabili ripercussioni sull’approvvigionamento
di prodotti a base di Prosecco e Garganega Igt,
mentre negli Usa si preferisce sempre pit bere

spumante”. Non essendo possibile trovare una
exit strategy a breve per far fronte al periodo di
stallo che si potra determinare dalla chiusura
del mercato russo, poiché non ci sono Paesi in
grado di assorbire quella mole di prodotto, I'a-
zienda ha deciso di sviluppare, come abbiamo
visto, strade innovative, assecondando levo-
luzione del gusto che é alla base della crescita
dei consumi legati alle bevande alternative.
“Questi prodotti - spiega Guarise - generano
marginalita indubbiamente pit interessanti
rispetto al frizzante tradizionale perché gio-
cando sulla fantasia, la creativita e l'effetto
novita escono dalla competizione sul prezzo,
riuscendo a rispondere con proposte innovati-
ve alle esigenze dei giovani consumatori. Cosi,
si apre una opportunita nuova anche per far
tornare il frizzante protagonista del mercato,
trovando spazi diversi con prodotti che por-
tano altri contenuti quali aromaticita, fre-
schezza, leggerezza, idee differenti da quelle
che hanno contraddistinto il mercato dei
frizzanti negli anni passati. Cio comportera
probabilmente anche un ripensamento del
ruolo legato alle denominazioni - conclude
I'ad di Collis - anche se queste dinamiche di
mercato non vanno viste in maniera opposi-
tiva l'una all’altra ma complementari. Perché,
alla fine, il nostro obiettivo € quello di riusci-
re a posizionare il prodotto per dare risposte al
territorio e ai nostri soci viticoltori”.

presidente Losito e Guarini

Tra calo dei consumi e nuove strategie

Guarini presidente della storica
realta dell’Oltrepo Pavese. L'a-
zienda & cresciuta in maniera
importante nel 2023, chiudendo
l'anno con un incremento del
20,4% a valore e del 7,8% a volu-
me, con l'evidente condiziona-
mento della componente inflat-
tiva, ma su una base comunque
in salute. Se il dato generale
induce all'ottimismo, quello re-
lativo ai frizzanti e di tutt’altro
tono: “Il segmento ha tenuto a

lanciati

che con qualche
anno di anticipo, ha scelto di
modificare la gamma produt-
tiva eliminando le dame: “Ab-
biamo concluso la produzione
di questo formato nel dicembre
2023 perché riteniamo che si
tratti di un mercato che andra a
scomparire entro 3-4 anni. Par-
liamo di un prodotto che fino
a 8-9 anni fa rappresentava il
50% del nostro fatturato e per
questo motivo abbiamo dovuto
procedere in maniera graduale,
ma dinanzi a cali tra '8 e il 10%
che registravamo ogni anno,
non si poteva fare altrimenti.
Ne abbiamo approfittato per
dedicare piu spazio alle linee di
frizzanti e soprattutto degli spu-
manti, i cui dati sono davvero
confortanti” commenta Davide

valore con un +4,2% ma € sceso
a volume con un -10%. Ci abbia-
mo riflettuto molto, arrivando
a questa conclusione: c’¢ mer-
cato in Paesi nei quali si riesce
a crescere grazie a determinate
condizioni, come ad esempio in
Germania dove la tassazione sul
tappo a fungo per lo spumante
ha dato spinta ai frizzanti. Dove
ha tenuto I'ha fatto solo per mo-
tivi ‘extra vinicoli’, quali tasse o
accise. Laltro elemento che ha
condizionato le vendite € rap-
presentato, per noi dell’Oltre-
PO Pavese, nel doppio scatto di
prezzo, dovuto sia all’aumento
dei costi delle materie prime e
dell'energia, che di quello del
vino sfuso”. Questi aumenti,
continua Guarini “hanno fatto
si che la bottiglia del vino tipi-

co dell’Oltrepo si sia posiziona-
ta su una fascia prezzo meno
competitiva e non coerente con
il valore che il consumatore at-
tribuisce a questi vini che ha
portato ad una perdita molto
piu che proporzionale rispetto
ai volumi” ci confida il presi-
dente. Riflessione interessante
supportata anche dall'incre-
dibile crescita in azienda della
voce spumante nel 2023, con un
+44,9% a valore e un +34,8% a vo-
lume a cui corrisponde una pro-
duzione giunta alla soglia degli
8 milioni di bottiglie, il tutto in
un mercato nel quale Losito e
Guarini é presente da soli 7 anni.
Anche i numeri del 2024 sono
sulla scia di quanto verificato
nei 12 mesi precedenti, con gli
spumanti ancora in crescita, al
momento del 25%,1 fermi stabili
sia a valore che a volume rispet-
tivamente con il 3,6% e 3,5%, e i
frizzanti sempre in sofferenza,
questa volta in decrescita di cir-
ca il 13% in entrambe le voci, un
dato che a fine anno potrebbe
variare di qualche punto arri-
vando probabilmente a -10%. “A
prescindere da quelle che posso-
no essere le logiche di posizio-
namento delle singole aziende,
é evidente che il mercato si stia

spostando, i vini rossi frizzanti
stanno subendo una flessione a
causa delle nuove tendenze, e il
calo & compensato dalle vendite
degli spumanti, ma anche in al-
cuni casi delle bevande alterna-
tive. Abbiamo immediatamente
capito la necessita di una rego-
lamentazione su questo tema e
sin da subito in tutte le occasio-
ni di confronto con la politica ho
chiesto con forza che promuo-
vessero la legge europea sull’al-
col zero, sebbene di questo tema
nel nostro paese se ne sta par-
lando solo oggi”.Comprendere e
poter cogliere le opportunita of-
ferte dalle nuove tendenze (“che
sono concrete, a differenza delle
mode che sono veloci ed effime-
re”) diventa fondamentale: non
ascoltare i tanti segnali sarebbe
controproducente. “Ci sono mil-
le motivi per cui una persona,in
un determinato momento, non
puo bere, dalle questioni legate
alla salute al discorso dei neo-
patentati, passando per i paesi
nei quali é vietato consumare
alcolici. Vien da chiedersi per-
ché non dovremmo guardare a
questi mercati. A mio avviso si
produce troppo in relazione a
quelli che sono gli effettivi con-
sumi di vino e una regolamen-

tazione anche su questo tema,
andrebbe a destinare delle uve
alla realizzazione di prodotti al-
col zero. Quante volte in passato
abbiamo adeguato i gusti, nel
mondo, in base ai cambiamen-
ti in atto? Perché non dovrebbe
accadere anche questa volta?”
La capacita dell'Ttalia del vino
di evolvere la propria immagi-
ne e offerta, da produttore solo
di rossi a produttore anche di
bianchi e spumanti, come evi-
denziato dalll'Osservatorio UIV
in riferimento al mercato statu-
nitense, € stata il fattore deter-
minante che ci ha permesso di
cogliere il modificarsi delle abi-
tudini di consumo nel mercato
domestico e nei principali mer-
cati internazionali. Sebbene,
chiarisce Guarini “L'Italia resti
per noi un mercato strategico
che rappresenta 1'80% del fattu-
rato”, motivo per cui l'azienda,
oltre ad essere entrata nel mon-
do delle bevande alternative
conducendo dei test su prodotti
frizzanti a base vino, ha voluto
esaltare il valore dell'identita
territoriale delle proprie refe-
renze, impegnandosi - con un
progetto nato ormai da tre anni
- nella produzione di spumanti
metodo classico.
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GIOVANNI GIACOBAZZI presidente del gruppo Giacobazzi Vini

Cogliere

le opportunita
di un mercato
in evoluzione

roporsi sul mercato in modo contem-
P poraneo, per riuscire a cogliere op-
portunita e tendenze di un panorama
internazionale in continuo fermento. L'indivi-
duazione di un corretto approccio al segmento
dei frizzanti & un tema all'ordine del giorno tra
i produttori, attenti ai segnali lanciati dal mer-
cato e soprattutto alle richieste dei nuovi
consumatori, e saper intercettare in tem-

po taluni elementi diventa strategico per

gli obiettivi aziendali: “Da tempo abbia-

mo deciso di proporre i nostri vini in una
maniera che possiamo definire contempo-
ranea, dal punto di vista della comunicazio-

ne, della scelta del packaging, per quel che
concerne le iniziative di marketing, gli inve-
stimenti in pubblicita, le iniziative sul terri-
torio, in Italia e all’estero. Scelte che tradotte

| in numeri hanno permesso di registrare un
2023 positivo a volume (+5%) e a valore rispet-

to all’'anno precedente, e le proiezioni per il
2024 sono ancora piu interessanti in termini

di crescita, nonostante lo scenario poco ro-
seo per il mondo del vino italiano” sottolinea
Giovanni Giacobazzi, presidente del gruppo
Giacobazzi Vini e cognome importante della
storia della produzione emiliana ora impegnato
con i marchi Donelli, Giacobazzi e Gavioli Antica
Cantina.L'ulteriore step di crescita registrato nei
primi mesi del’anno ha permesso di assestarsi

PIA BOSCA ceo Bosca Spa

su un +15% per quel che concerne il fatturato,
pur avendo tenuto i prezzi in linea con quelli del
2023: “Molto probabilmente non chiuderemo in
questo modo perché siamo consci d’aver ricevu-
to nella prima parte del 2024 alcuni ordini che
non si ripeteranno, ma al 31 dicembre saremo
di sicuro sopra il 10%, un dato confortante per
la nostra realta”. Risultati ottenuti monitorando
l'evoluzione di un mercato caratterizzato da con-
tinue novita: “Mio padre raccontava che negli
Usa il Lambrusco era il primo passaggio per gli
americani dalla birra al vino, e I'evoluzione del
gusto 1i ha successivamente avvicinati ai vini
fermi e alla voglia di sperimentare e scoprire. Il
proliferare delle bevande a base vino, base vodka
o derivati dal malto, e delle proposte senza alcol
ne rappresenta la naturale evoluzione, e non
deve esser visto come un ostacolo ma come una
opportunita. Da molti anni produciamo bevan-
de naturali analcoliche per incontrare il gusto
dei nuovi consumatori pit giovani, interessati a
prodotti pit salutari” sottolinea Giacobazzi. Una
filosofia imprenditoriale moderna che porta a
fare delle riflessioni sul concetto di identita ter-
ritoriale, fortemente legato al Lambrusco: “Noi
non possiamo prescindere dalle radici e dalla
tradizione, ma queste non devono diventare un
peso. Dobbiamo liberarci del legame con il modo
di intendere il vino che avevano i nostri avi, &
necessario presentarlo, proporlo e raccontarlo
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in modo attuale, moderno, ricorrendo a un lin-
guaggio vicino ai consumatori che vedono nella
territorialita sicuramente un plus, ma non una
priorita imprescindibile. Possiamo dire che a
parita di packaging, prezzo, qualita e gusto di un
prodotto, lo storytelling ha ancora una forte va-
lenza”. Idee e progetti devono naturalmente fare
i conti anche con le dinamiche legate alla varia-
bilita dei costi, una voce ancora molto pressante:
“Dopo gli aumenti fuori controllo registrati in
passato, basti pensare a quanto accaduto con il
vetro che ha avuto un rialzo del +154% in 12 mesi,
ora assistiamo a un calo che non ha comunque
riportato il prezzo di alcune materie prime ai li-
velli precedenti alla pandemia. Come accaduto
anche in altre epoche, si € innescato un mec-
canismo a livello globale che ha fatto salire in
maniera spropositata il costo di tante cose, for-
tunatamente molte di queste sono tornate ad un
livello pitt sostenibile” conclude Giacobazzi.

Due secoli di bollicine alle spalle ma ancora pionieri

na analisi profonda e dettagliata del mercato dei friz-

l zanti e dalla sua evoluzione non puo prescindere dal
coinvolgimento di chi con quasi 200 anni di storia e
competenza spumantiera é stato pioniere nella realizzazione di
bevande alternative, credendo prima di tutti, oltre 30 anni fa, a
questa opportunita. “La crescente richiesta di prodotti low-no al-
col non credo vada a discapito di spumanti e frizzanti, poiché non
vanno ad erodere il consumo di vino, ma stanno conquistando
una importante fetta del mercato semmai delle bevande gasate,
delle sode, rappresentando una occasione di consumo senza im-
pegno. Possiamo definirli ‘prodotti ponte’, a base d'uva, amati da
chi normalmente beve dolce e frizzante e che vuole avvicinarsi in
modo spensierato al mondo del vino” commenta Pia Bosca, ceo
della Bosca Spa. Il target del mercato tradizionale dei frizzanti si &
evoluto, rappresentato oggi da una clientela giovane che ha fatto
subentrare in questo contesto la richiesta di vini effervescenti, dal
grado alcolico contenuto, con facilita di beva e spiccata gradevo-
lezza. Bosca quindi da pioniere qual era gia alcuni decenni fa, si
trova oggi a simboleggiare 'avanguardia imprenditoriale grazie
al cambiamento del mercato, puntando sull’identita dei prodotti
nel pieno rispetto dello storytelling del vino italiano, realizzando
specifiche referenze che accolgono la piacevolezza degli attuali
momenti di consumo che contraddistinguono questo nuovo mer-
cato che sta affiancando quello dei frizzanti. A supporto di quanto
detto in precedenza ci sono i numeri dell’azienda, che parlano di
un fatturato di 30 milioni di euro nel 2023,in crescita del 7% rispet-
to all’anno precedente, con una percentuale dei prodotti low-no
alcol che oscilla tra il 60 e il 70%, una quota davvero significativa.
“I dati di quest’anno risentono soprattutto delle dinamiche lega-
te ai conflitti bellici in corso, perché vanno ad interessare alcuni
paesi per noi strategici: registriamo un calo del 20% in Russia, e
dati in decremento anche in Israele e Usa, mentre nel nostro Pae-

se il dato & sostanzialmente stabile tra 2023 e 2022”. Larchitettura
dei prodotti in portfolio Bosca € organizzata in quattro categorie:
Vini Spumanti (metodo classico e metodo Charmat), Vini (bian-
chi e rossi), Aperitivi e It’s B (proposte low e no alcol), una tipolo-
gia, quest’ultima, che nasce dall'unione tra l'esperienza secolare,
le moderne tecnologie di produzione e la visione che da sempre
contraddistingue la filosofia aziendale: “Il payoff ‘Bollicine con-
trocorrente dal 1831" rappresenta la nostra identita, e il mercato
internazionale ha sempre rappresentato un’opportunita, sin dai
primi del ‘900 quando abbiamo aperto le prime filiali a New York
e Buenos Aires. Oggi l'export per noi vale I'85% del fatturato, e
le esportazioni di bevande low-no alcol sono iniziate, per noi,
negli anni ‘90”. 11 2024 di Bosca ha visto il lancio di due nuove
linee spumanti metodo classico e metodo Charmat dedicate
all'Horeca di alto livello e alla Grande distribuzione. Nel segno
della continuita per quanto riguarda il tema dell’innovazione,
a inizio anno Bosca ha lanciato “Glamti”, il primo sparkling
tea italiano: una miscela di té nero, vino e succo di “Limone
di Sorrento Igp.”, a bassa gradazione alcolica (5%). “Negli anni
‘70, siamo stati i primi a produrre uno spumante fuori dagli
schemi, di facile beva e in grado di coinvolgere persone che
il vino non riuscivano a berlo. Successivamente, siamo stati
pionieri nel lanciare le bollicine a base di cereali e vino e
poi a farle evolvere con aromi naturali al profumo di frut-
ta. Oggi il lancio del primo sparkling tea italiano € la na-
turale evoluzione del nostro percorso. E un prodotto che

ci sta dando grandi soddisfazioni in paesi come la Dani-
marca, ma in parallelo continuiamo a investire nel mer-
cato americano, il principale per I'azienda, e siamo partiti
anche in Cina.Il nostro obiettivo & intercettare le esigenze
dei consumatori proponendo sempre prodotti d’eccellen-
za” evidenzia Bosca.
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FRIZZANTI

a cura di Giulio Somma e Luca Sessa

IDENTITA TERRITORIALE E VISIONE MODERNA
PER IL LAMBRUSCO CHE VERRA

Rifermentazione in bottiglia, nuovi abbinamenti e analisi di mercato: Consorzio e produttori,

§25

alla ricerca della necessaria continuita produttiva e commerciale, hanno messo in campo una serie
di iniziative e innovazioni focalizzate a rimarcare il valore di un vino identitario ma cercando
di attrarre nuovi consumatori, soprattutto giovani

l connubio tra iden-

tita territoriale e in-
novazione € la chiave

di lettura dell’attuale
momento storico del Lambru-
sco: se da un lato I'introduzio-
ne dei rifermentati in bottiglia
- la principale innovazione
introdotta di recente nella de-
nominazione - ha permesso
di registrare dati confortanti,
dall’altra il senso di apparte-
nenza alle proprie radici resta
un punto fermo della filosofia
(=N del Consorzio, realta produtti-
el i va concentrata (92-93%) nelle
= provincie di Modena e Reggio
Emilia e che puo contare su
un totale di 10.000 ettari vi-
tati. “Anche se l'andamento
generale a volume parla di un
decremento del -9% in Gdo per
il 2023 rispetto al 2022, parzial-
mente compensato dal lieve
aumento del prezzo medio che
ha portato il dato a valore al
-2/3% circa, la valorizzazione di
rifermentati in bottiglia e me-
todi classici ha permesso di far
registrare dati in crescita per
alcune tipologie di prodotto. Il
nuovo approccio al consumo di
Lambrusco, con degustazioni
e abbinamenti non piu legati
alle regole in uso 10 anni fa,
sta consentendo di avvicinare

CONSORZIO TUTELA
LAMBRUSCO DOC

ph. Marco Parisi

Luca Giavi

direttore

del Consorzio
tutela
Prosecco Doc

na crescita importante, in controtendenza con i
valori generali della denominazione, quella fatta
registrare dai frizzanti nel contesto del Prosecco
Doc.Se il dato complessivo (spumante, rosé, frizzanti
e fermo) parla infatti di 616,1 milioni di bottiglie nel 2023 con una
contrazione del -3,5% rispetto al 2022, la sola tipologia di vino
frizzante ha visto nello scorso anno crescere 'imbottigliamento
del 18% arrivando a quota 92 milioni di bottiglie. Torna quindi
positivo un trend che nell'ultimo quinquennio aveva fatto
registrare una crescita costante con il solo valore negativo dello
scorso anno (79 milioni nel 2019, 83 nel 2020, 84 nel 2021, 77 nel
2022).“Nei primi sei mesi di quest’anno la denominazione nel suo
complesso cresce del +3,6%,iniziando a recuperare il terreno perso
nei 12 mesi precedenti, e il dato del frizzante &
in linea con il dato generale” sottolinea Luca
Giavi, direttore del Consorzio tutela Prosecco
Doc. In un mercato che vede ancora una volta
protagoniste Germania e Italia in termini di
consumo, € interessante osservare il dettaglio
dedicato all’export, con alcuni segni positivi
di grande rilievo: al primo posto si conferma
la Germania con il 34% e consumi stabili,
seguita dalla Repubblica Ceca al 12,9% e una
crescita a volume del 52% rispetto al 2022,
quindi Slovacchia al 5% (+13,4%) e Irlanda al
4,6% (+1,3%) nonostante le restrizioni di natura
legislativa recentemente introdotte nel Paese.
In Italia il mercato ha tenuto grazie a una serie
di fattori (utilizzo di un tappo meno costoso e

le nuove generazioni di con-
sumatori” sottolinea Claudio
Biondi, presidente del Consor-
zio tutela Lambrusco Doc. Una
moderna visione spinta e mes-
sa in pratica dal gruppo gio-
vani, nato spontaneamente in
seno al Consorzio nel 2021, che
comprende quaranta ragazzi e
ragazze che rivestono posizio-
ni chiave nelle loro realta: da
figli di imprenditori a respon-
sabili dell’'area commerciale,
produttiva o enologica, fino
ad amministratori delle varie
aziende e cooperative, impe-
gnati nello studio delle nuove
tendenze di mercato per capire
quale ruolo potra avere il Lam-
brusco nei prossimi anni.

Attenzione ai giovani

“Il Lambrusco & un vino gio-
vane, frizzante, dalla moderata
gradazione alcolica, in posses-
so di tutte le caratteristiche
per poter piacere ai nuovi con-
sumatori. Il costante lavoro
fatto con il gruppo di giovani
produttori sta permettendo di
far cogliere le peculiarita di un
prodotto versatile e piacevole,
oggi abbinabile anche a pesce
e crostacei”. Nuovi trend e oc-
casioni di consumo che stan-
no caratterizzando lo scenario

mondiale hanno inevitabil-
mente avuto ripercussioni an-
che su una realta come quella
del Lambrusco, la cui produ-
zione continua a rivolgersi
in prevalenza all’estero (60%)
dove si consumano preferibil-
mente prodotti IGT, rispetto a
quanto avviene in Italia dove
va per la maggiore la Doc. “In
un contesto generale di soffe-
renza per il mondo del vino,
non si pud non tener conto
delle richieste dei giovani con-
sumatori, interessanti a un
determinato tipo di prodotti.
Alcune aziende di Lambrusco
stanno ad esempio proponen-
do bevande a base vino, dalla
gradazione alcolica intorno ai
4-5 gradi, che oggi rappresen-
tano il 2% della produzione,
un dato che arriva al 6-7% se
aggiungiamo tutto cio che &
innovazione, dal metodo clas-
sico rifermentato in bottiglia
ai premiscelati, passando per i
low alcol” evidenzia Biondi.

Nuovi prodotti e vecchi pro-
blemi verrebbe da dire quan-
do si tocca il tema legato ai
costi, non piul pressanti come
accaduto negli anni scorsi ma
comunque ancora oggetto di
discussione: “Il costo delle ma-
terie secche e dell'energia ha

TREND E POTERE D’ACQUISTO:
NUMERI IN CRESCITA PER IL FRIZZANTE

I dati sull'imbottigliamento tornano a crescere in modo

‘i,‘n significativo grazie ai valori positivi dell'export (Germania

T in primis) e le nuove tendenze in fatto di consumo.
Attenzione ai trend del mercato ma senza perdere
la fedelta all'identita territoriale del prodotto

avuto per un anno e mezzo una
crescita esponenziale, creando
non poche difficolta. Alcune
voci ora sono meno rilevanti,
come ad esempio quella rela-
tiva all’approvvigionamento
del vetro, il cui prezzo é sceso
restando pero piu alto del livel-
lo precedente alla pandemia.
Sono purtroppo subentrati
nuovi problemi da affrontare,
basti pensare al costo del nolo
marittimo passato dai 1.000-
1.200 dollari a quasi 5.000, per
tornare oggi a 2.500, o alle dif-
ficolta legate alla circumna-
vigazione dell’Africa che ha
allungato le rotte commerciali
di oltre 6.000 km”. Torna utile,
anche in questo caso, nell'ot-
tica della riduzione dei costi,
il moderno approccio sul qua-
le stanno lavorando i giovani
produttori, la cui ricerca, fina-
lizzata alla realizzazione di un
prodotto piu sostenibile sotto
ogni punto di vista, ha portato
a utilizzare un vetro piu legge-
ro. Una delle tante iniziative
che consentono al Lambrusco
di seguire la strada di una so-
stenibilita vera, concreta.

Radici e cambiamenti
Cambiamenti che inevitabil-
mente ruotano intorno al con-

cetto di identita territoriale, da
sempre imprescindibilmente
legato al Lambrusco, del cui va-
lore oggi si discute per capire
se pud rappresenta un limite
0 una opportunita: “Le nostre
radici sono profondamente le-
gate al territorio ma al tempo
stesso dobbiamo tener conto
di un mondo in divenire, dai
cambiamenti climatici con
cui facciamo i conti ogni gior-
no alle modificate tecnologie
presenti in cantina, passando
per le esigenze dei nuovi con-
sumatori. A mio avviso serve
preservare uno zoccolo duro
di produzione legata al terri-
torio, affiancando ad essa co-
raggio e tempismo necessari
per intercettare i nuovi trend.
Un Consorzio che resta fermo
sulle sue posizioni & destinato
a non progredire. Il Lambrusco
ha una varieta produttiva con-
traddistinta da tante identita,
un patrimonio da tutelare nel
segno della continuita, basti
pensare alla vendemmia, pri-
ma sempre tardiva, ora antici-
pata per dare priorita alla aci-
dita, un modo per assecondare
alcune tendenze dei consuma-
tori ma nell'ottica di un filone

che deve restare identitario”
conclude Biondi.

di un vetro dallo spessore inferiore) che hanno permesso di realiz-
zare un prodotto dal costo finale pit basso: “La recente riduzione
del potere d’acquisto ha fatto si che molti consumatori abituali
di spumante scegliessero d’acquistare il frizzante grazie alla va-
riabile rappresentata dal prezzo, e il dato sugli imbottigliamenti
testimonia questo trend. Uno scenario realizzatosi nonostante la
presenza delle problematiche legate non solo al costo dell’energia,
ma anche alle difficolta relative al comparto dei trasporti, con il
costo degli spostamenti oltreoceano cresciuti a dismisura, e della
distribuzione. Al momento, il prezzo finale del prodotto ¢ legger-
mente superiore al livello precedente alla pandemia,anche se con
gli accorgimenti di cui sopra si é riusciti a contenere 'aumento
del prezzo al consumatore del prodotto” aggiunge Giavi.A favorire
i confortanti segnali del 2023 e dei primi mesi
del 2024 hanno sicuramente contribuito le
nuove tendenze in fatto di consumi: “Parliamo
di una tematica da non sottovalutare e che puo
aver favorito la denominazione grazie al ridot-
to contenuto volumetrico di alcol nel prodotto,
derivante dalla presenza effettiva di alcol piu
lo zucchero residuo, che significa la possibilita
d’avere un vino frizzante da 10 gradi, in linea
con le esigenze attuali del mercato dei consu-
matori piu giovani”.

No-low alcol e identita del prodotto

1l Consorzio Prosecco Doc ha condotto alcune
indagini per studiare nel dettaglio il fenome-
no, giungendo a due conclusioni: “I dealcolati

hanno riscosso in-
teresse tra i produt-
tori non nell'ambito
della denominazio-
ne Prosecco, ma
come altre tipologie
di referenze che andrebbero ad accompagnare in parallelo le bot-
tiglie Doc, per preservare sia I'identita del territorio che del pro-
dotto, cosi come previsto dal disciplinare. La riduzione dell’alcol
€ invece un tema piu delicato che al momento vede alcune speri-
mentazioni in atto per capire se,e come, poter eventualmente pro-
cedere su questa strada”. La coerenza resta comunque il filo con-
duttore della filosofia del Consorzio,attento anche ai trend legati a
prodotti come i Ready to Drink, che perd non possono trovare spa-
zio all'interno della denominazione, ma che vengono monitorati
in qualita di fenomeni potenzialmente concorrenti sul mercato,
poiché incidono sul consumo di vino e alcolici in generale.

“Pur sottolineando 'importanza dei segnali provenienti dal mer-
cato, € altrettanto vero che non si puo¢ andar dietro a ogni moda
o tendenza, ¢ fondamentale preservare l'identita, perché senza
di essa le denominazioni d’'origine possono morire. Le caratteri-
stiche che hanno decretato il successo di alcune realta non de-
vono esser tradite. Lidentita resta un elemento da cui non si puo
prescindere, & quell’elemento immateriale che fa la differenza tra
un vino e l'altro. In un contesto mondiale segnato da consumi di
vino in costante decrescita, il valore aggiunto di un prodotto sara
rappresentato da quel plus che fara sempre scegliere un Prosecco
Doc rispetto a un vino spumante ottenuto da Glera proveniente
dall’Australia” conclude Giavi.
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FUSTI: NUMERI IN CRESCITA E NUOVI SBOCCHI DI MERCATO
ALIMENTANO L’OTTIMISMO

C'e spazio e [uturo, ma bisogna farli
bene legandoli al territorio

usti ancora in crescita, qualche

primo esperimento di premiscela-

to (essenzialmente spritz alla spi-

na) e un focus sull’estero sono le

carte che si sta giocando il mondo
della produzione per il futuro dei frizzanti. Af-
fiancando a queste scelte anche una attenzione
puntuale, corredata da investimenti, su qualita
del prodotto e nuovi sistemi di distribuzione e
packaging. Per affrontare il futuro dei frizzanti
italiani, sul mercato interno e non solo, abbia-
mo interpellato tre dei maggiori player della
tipologia, tutti ottimisti sul futuro in virtu dei
numeri registrati e della trasversalita insita in
questi vini, che per alcuni rappresentano anco-
ra - come gia successo in passato - dei veri apri-
pista verso le nuove occasioni di consumo che
toccano in particolare i giovani. Ma, rispetto a
30 0 40 anni fa, & cambiato forse 'approccio alla
tipologia, passata da Cenerentola a vera oppor-
tunita, purché si mantenga alto il livello quali-
tativo e la connotazione territoriale.

MARCO BERTI (CEVICO):
Fusti si, ma di qualita

Ed ¢ proprio sulla qualita dei frizzanti e spuman-
ti che punta Terre Cevico, come ci racconta il
responsabile commerciale Horeca Italia Marco
Berti: “Noi vediamo molte opportunita per que-
sta tipologia nelle nuove occasio-
ni di consumo, purché si cominci
a ragionare gia dalla campagna.
Da qualche anno ormai procedia-
mo con vendemmie precoci dedi-
cate e quest’anno introduciamo
la vendemmia all’alba (mentre
scriviamo é cominciata appunto
la raccolta, ndr) per portare nello
stabilimento dedicato, a partire
dalle 5 del mattino, uve alla giu-
sta temperatura, mantenendo
i corretti livelli di acidita e con-
servando gli aromi. Tutto questo
per fare delle basi importanti che
poi diventeranno frizzanti o spu-
manti. Parliamo di Trebbiano, Pi-
not grigio, bianco e Chardonnay.
Si tratta di un investimento non
da poco e un gruppo come il no-
stro si impegna in tal modo solo
se convinto della qualita che ne

MARCO BERTI

A

derivera”. Attenzione, cura e impegno economi-
co per fare, anche, ottimi frizzanti. Terre Cevico
d’altronde é uno dei leader italiani in questa ti-
pologia: “Il frizzante rappresenta pit della meta
dei nostri volumi - continua Berti - e anche
quest’anno abbiamo registrato nel sell out una
crescita tra il 4 e il 5%”. Normale, quindi, che il
gruppo creda nella tipologia, quando chiediamo
quali sono le motivazioni di questa crescita Berti
sottolinea due aspetti: “Da una parte credo che
i consumatori si siano ormai abituati a bere ef-
fervescente, e non ¢ detto che debba essere per
forza spumante. Tra l'altro oggi con 'aumento
delle temperature medie siamo spinti quasi na-
turalmente verso vini freschi, magari piti leggeri
e comunque meno complessi rispetto alla mag-
gior parte dei fermi. Il secondo aspetto impor-
tante - continua Berti - é che il frizzante impat-
ta sull’aperitivo ed entra anche nella mixology,
oltre a rimanere forte nella ristorazione tradi-
zionale e nelle pizzerie. Soprattutto perché il
classico vino in caraffa, proposto dal ristoratore
a un costo equo in virtu della facile gestione del
fusto, rappresenta un valido alleato per il cliente,
ultimamente pit attento alla spesa visti i rincari
registrati in ogni settore. Oggi insomma il fusto,
per la congiuntura economica che stiamo viven-
do, é il contenitore perfetto sotto pitt punti di
vista, anche per quello qualitativo”. Terre Cevico
conferma la cre-
scita nell’Horeca,
dove vende per
il 30% vini Doc
e Igt e il 70% di
generici, sia dei
frizzanti in bot-
tiglia sia in fusto,
con questulti-
mo a registrare
le performance
migliori.  “Par-
liamo di un
contenitore so-
stenibile  per-
ché riutilizza-
bile - sottolinea
Berti spiegando
i vantaggi del
fusto -, e anche
considerando il
doppio trasporto

é evidente che il peso di un fusto, con capaci-
ta equivalente a 33 bottiglie, impatta meno del
trasporto del vetro a livello di emissioni di COs.
Anzi diro di pit, ci vorrebbero sgravi fiscali per
chi utilizza questo contenitore, in questo modo
magari riusciremmo ad allargare la sua diffusio-
ne anche al Centro Sud”.

Questo il ragionamento sull’attuale, ma come
vede il futuro Terre Cevico? Pariamo dall’'ormai
nota categoria dei NoLo (no-low alcol), per i qua-
li Berti mostra cautela ma anche apertura: “Sia-
mo attenti e pronti ad accogliere quelli che pos-
sono essere nuovi consumi di vino - ci spiega il
responsabile commerciale - ma non possiamo
seguire solo le mode, anche a livello di struttura
non ¢ facile con le nostre dimensioni introdur-
re in modo automatico novita cosi impattanti.
Certo monitoriamo quello che accade, soprat-
tutto all’estero, individuando quelle produzioni
a noi pit vicine, come i vini con gradazioni piut
basse della media, sempre pit richiesti per via
del cambio climatico e di un approccio diverso
alla bevuta quotidiana”. Ma non ci sono solo i
dealcolati: “Pure sui cocktail e sul bere miscela-
to stiamo verificando le opportunita, per quanto
non sia facile capire con esattezza dove finisca
la tendenza e inizi un fenomeno strutturale.
Guardiamo la lattina, ad esempio, che in Ame-
rica continua ad andar bene e da noi, almeno
per ora, non ha sfondato”. Dove crescere, invece,
per Berti & semplice da capire: “Lestero chiede
soprattutto spumanti, & vero, ma l'apertura di
nuovi mercati del vino e 'adeguamento dei dazi
doganali in alcuni monopoli possono dare buo-
ne prospettive ai frizzanti. La crescita del con-
sumo di spumanti da cuvée credo sia comunque
un passo verso il bere ‘mosso’,aprendo quindi la
strada anche ai frizzanti per esempio all’aperiti-
vo 0 in quei contesti sociali dove si punta a fre-
schezza e facilita di beva. Magari anche abbas-
sando la gradazione alcolica, strada facilmente
percorribile per i frizzanti mantenendo altissi-
mi i livelli qualitativi, grazie anche alla versa-
tilita di vitigni come, ad esempio, il Trebbiano”

BENEDETTO MARESCOTTI (CAVIRO):

1l frizzante neo-interprete del territorio

e apripista con i giovani

Parlare di frizzanti con un colosso come Caviro,
423 milioni di fatturato per un totale in volume,
distribuito su vari formati, equivalente a oltre

di GIULIO SOMMA ¢ FABIO CIARLA

Il fenomeno del vino
alla spina traina ancora
i frizzanti, tanto che per
alcuni sono gli apripista
delle nuove occasioni

di consumo, dal bere
miscelato all’aperitivo.
Continui investimenti in
qualita per Terre Cevico,
come ci racconta Marco
Berti, mentre Benedetto
Marescotti di Caviro
conferma la maggiore
originalita di questi
prodotti capaci di fare da
apripista per il futuro,
Giorgio Serena (Serena
Wines) li vede ancora

in crescita e punta sui
fusti “one way” per
aumentare 'export

230 milioni di bottiglie (dati 2023), per qualcu-
no potrebbe sembrare riduttivo. Ma se andiamo
a guardare il “peso” della tipologia sul totale si
capisce che la scelta é corretta, infatti i frizzan-
ti in Caviro contano per il 10% del volume e il
12% in valore. Non proprio una nicchia, insom-
ma, come ci conferma Benedetto Marescotti,
direttore marketing della realta cooperativa da
11mila soci e 36mila ettari (circa il 9% del vigneto
Italia). “Per essere chiari non siamo nati con le
bollicine - esordisce Marescotti - pero negli ul-
timi anni ci siamo impegnati molto, tanto che
il nostro Tavernello frizzante é tra i leader nella
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tipologia a scaffale con poco meno di 3 milioni
di bottiglie vendute 'anno”. Un dato importante,
che arriva pero in un contesto particolare: “Che
il consumo di vino in questo momento non sia
all’apice é sotto gli occhi di tutti, non si € an-
cora concluso lo strascico negativo del periodo
iniziato con la pandemia e finito, speriamo, con
l'esplosione dell'inflazione. In pit ci sono fattori
contingenti, la stagione estiva per esempio sta
partendo a rilento e con un trend di volumi infe-
riore allo scorso anno”. In tutto questo pero i vini
con le bolle si muovono forse meglio di quelli
fermi, anche se la competizione interna e forte:
“Nel bere mosso in Italia influisce la presenza
di un grande campione come il Prosecco, inuti-
le negarlo, e il fatto che i competitor dall’estero,
lo Champagne su tutti, sono posizionati a livelli
di prezzo proibitivi per molti consumatori. Poi
se andiamo ad analizzare la situazione in detta-
glio - spiega Marescotti - oggi il Prosecco sem-
bra stazionario mentre crescono gli spumanti
‘generici’. La motivazione, & nel ritorno al bere
‘mainstream’, si scelgono prodotti popolari e fa-
cili, anche di facile apertura nel caso degli spu-
manti, che infatti stanno erodendo quote ai friz-
zanti in virtl della crescita delle nuove occasioni
di consumo, minori oggi per il vino a tavola, in
aumento per aperitivi e fuori pasto”. Parole che
potrebbero sembrare un sigillo sul futuro degli
spumanti, ma poi il manager Caviro spiega an-
che che “spesso gli spumanti in questa fascia di
ingresso sono pero omologati, anche il termine
Prosecco purtroppo € stato ‘volgarizzato’ nell'uso
comune, fino a comprendere tutta una categoria
di vini molto simili tra loro. I frizzanti invece -
sottolinea Marescotti - hanno maggiori capacita
di differenziarsi, sono pit legati all'identita del
territorio, con aromi e sentori riconoscibili”.

Quasi all'opposto di quanto asserito da alcuni
esponenti della distribuzione, per Marescotti il
frizzante si & affermato nel tempo proprio come
tipologia legata a una identita territoriale, supe-
rando il concetto di un vino generico. “Il consu-
matore spesso va oltre il vino frizzante - dice il
manager Caviro - cerca il Lambrusco, lo Char-
donnay frizzante, il rosé frizzante, la Bonarda
ecc. La tipologia, quindi, sopravvivera proprio
perché alcuni territori hanno caratteristiche
specifiche che sono innate e rappresentano, ap-
punto, la reason why per acquistare questi vini”.
Lopposizione tra produttori e venditori tutto
sommato puo essere ridotta a una semplice di-
versita di focus,con i primi che sanno bene quali
vini si devono produrre e i secondi che scontano
la difficolta di vendere quelli fatti invece secon-
do logiche ormai superate. Se pero la territoria-
lita bastera a posizionare i frizzanti anche nel
mondo delle nuove bevande, premiscelate aro-
matizzate o NoLo, &€ questione tutto sommato
aperta. In pratica in un mercato che continua a
scendere, il frizzante puo rappresentare un apri-
pista suoi nuovi target di consumo passando da
Cenerentola a pioniere? “Oggi mi verrebbe da
dire di si - ci dice Marescotti - per quanto tra ex-
port e mercato interno non ci siano sempre dati
uniformi. Diciamo che si nota una certa conver-
genza, si stanno avvicinando le nuove tendenze
e noi ovviamente abbiamo iniziato a lavorare su
questi prodotti, qualcuno gia presente all’estero
dove piu che il low-alcol & importante il low-
calories, soprattutto negli Usa. Per I'Ttalia siamo
partiti con lo spritz premiscelato, sia in bottiglia
sia in fusto, parliamo del nostro marchio, il pitt
noto del mercato che si presta a sperimentazio-
ni e che € oggettivamente ‘pop’, capace di entra-
re dunque nel consumo mainstream. Su questi
temi, e intendo anche quello dei dealcolati, la
nostra azienda non puo che essere laica. Ci sia-
mo esposti con il brick 40 anni fa, figuriamoci se
oggi ci facciamo problemi a lavorare con i fusti o
a parlare di nuovi prodotti. Limportante ¢ che il
risultato sia un vino buono, controllato, ben fat-
to qualitativamente e con caratteristiche orga-
nolettiche del giusto livello. Anche perché il no-
stro scopo € valorizzare il prodotto della nostra
base sociale, portandolo sulla tavola dei consu-
matori. Se ieri ci veniva richiesto un vitigno in
purezza - ci spiega con un esempio il manager
Caviro - e oggi il cliente, oltre a quello, aggiunge
che tenda a un basso grado alcolico, frizzante e
leggero, perché non dovremmo cogliere le sue
preferenze? L'importante & valorizzare la vite e
le uve, riuscendo allo stesso tempo a soddisfare
la richiesta. In questa ottica stiamo valutando
anche i vini dealcolati, per quanto la loro ten-
denza sia tutt’altro che consolidata e certa per il
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mercato domestico”.

Abbiamo parlato di fusti, nell'approfondire il
tema pero Benedetto Marescotti ci apre una fi-
nestra importante su un’altra modalita di con-
sumo che sta modificando in parte il mercato,
principalmente quello dei frizzanti ma non solo
quello: “Il mercato dei fusti risente molto della
stagionalita e dei flussi turistici, al di 1a di que-
sto,non lo vedo in crescita anche per un motivo
specifico, ovvero il ‘by the glass’, il vino al bic-
chiere. Una modalita che ¢ comoda e vantag-
giosa,anche per l'esercente, e offre maggiori op-
portunita a livello qualitativo, per esempio nella
maggiore scelta del vino tra uvaggi e territori. E
poi c’é da registrare - aggiunge Marescotti - il
cambiamento sociale, oggi nella ristorazione le
grandi tavolate del passato si vedono raramente
e si nota la difficolta ad esempio per due persone
a consumare una bottiglia per intero, quindi si
va sul bicchiere, per non parlare poi delle forme
ibride di ristorazione, fenomeni che impattano
non solo sui frizzanti ovviamente”.
Concludendo il discorso frizzanti pero Mare-
scotti si dice convinto di una cosa a livello gene-
rale: “Senza seguire gli eccessi di chi consiglia
il consumo in qualsivoglia occasione suggeren-
do di posizionarsi anche in momenti insoliti
per aumentare gli spazi di penetrazione, penso
che il frizzante si stia rivelando un apripista
per mantenere se non allargare la presenza del
vino nel mondo dei giovani. Le nuove modali-
ta di consumo - vedasi mix aromatizzati, spritz
etc. - sono figlie o nipoti dei frizzanti, che in un
passato neanche cosi lontano hanno ben rap-
presentato i vini ‘immediati’ scelti in modo di-
simpegnato da chi non conosceva il vino e che
invece, oggi, possono diventare il simbolo di
questo nuovo modo di bere che é e fara parte del
futuro anche per il nostro mondo”.

GIORGIO SERENA (SERENA WINES):

Fusti, rivoluzione “one way” per l'export

Con oltre il 40% della produzione dedicata ai
frizzanti non potrebbe essere pit d’accordo sul
futuro della tipologia Giorgio Serena, di Serena
Wines, tra i primi ad aver creduto nella distri-
buzione del vino in fusti tanto da essere consi-
derata probabilmente l'azienda di riferimento
in Italia per questo contenitore. Lazienda ha
messo a referto lo scorso anno un fatturato di
108 milioni di euro, derivante per il 75% dal vino
imbottigliato e il restante 25% dai fusti, una
specializzazione nel mondo delle bollicine che
si evidenzia ancor pit aggiungendo alla quota
del frizzante quella dello spumante, di poco piu
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GIORGIO SERENA

alta, 41,5%, lasciando ampiamente sotto il 20%
i volumi dei vini fermi. “I nostri sono prodotti
per 'Horeca - spiega Giorgio Serena -, con una
grande differenza tra bottiglia e fusto. Nel pri-
mo caso il frizzante sfiora il 20% e lo spumante
supera il 78%, mentre per quanto riguarda i fusti
le percentuali sono del tutto diverse, con il 75%
di frizzanti e il resto vini fermi. Ma quello che ci
interessa di pilt sono le percentuali di crescita,
nel primo semestre 2024 i fusti hanno registrato
un +2,5% nel totale, trainato in particolare dai
frizzanti appunto”.

Ma prima di passare al futuro di questa tipolo-
gia abbiamo voluto indagare, tra chi fa bene nel
segmento, quali sono i punti di forza, le aree di
sbocco e perché magari c’é questa attenzione da
parte dei consumatori. “Vendiamo soprattutto
in Italia - conferma Serena - ma anche qui bi-
sogna fare delle differenziazioni. Il consumo di
frizzante in bottiglia in Italia € pressoché nullo,
nell'Horeca tricolore si bevono solo spumanti
quindi il +17% registrato dai nostri prodotti ri-
guarda soprattutto 'estero. Dove vendiamo pero
anche in fusto, ovviamente, con buoni risultati
nella modalita classica per i Paesi vicini come
Germania, Olanda Belgio e Repubblica Ceca. In
mercati pit lontani, dove le difficolta logistiche
del viaggio di ritorno dei fusti in acciaio non
lo permettono, abbiamo messo a punto la mo-
dalita ‘one way’, ovvero con vuoto a perdere. In
questo caso tra l'altro il dominio dei frizzanti
& ancora maggiore, siamo al 90% del totale, ed
esportiamo in Stati Uniti e Regno Unito, soprat-
tutto ma anche in parti dell’Europa dove il tra-
sporto é troppo impegnativo. Abbiamo inizia-
to tre anni fa e la crescita ¢ stata costante, per
quanto al momento rappresenti solo 1'8% delle
nostre vendite di vino in fusto, credo che nel fu-
turo sara il segmento che crescera di pit”.

Sul tema mercato e consumatori Serena ha
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Gli appuntamenti da segnare in agenda

Concorso enologico internazionale
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un’idea ancor piu chiara: “Siamo leader nel
vino alla spina nel Nord e Centro Italia perché
storicamente il Sud € meno sensibile a questa
tipologia e raggiungiamo tanti e diversi punti
di consumo dai grandi ristoranti alle pizzerie,
passando per i bar e le zone balneari. Si tratta di
un prodotto che si trova facilmente e a un prez-
zo di solito molto accessibile”. Ottimi risultati,
che pero dovranno sempre pit confrontarsi con
la crescita delle bevande alternative: “Abbiamo
iniziato anche noi a muoverci in questo setto-
re - conferma Giorgio Serena -, con uno spritz
premiscelato in fusto. Al momento € pilt un
esperimento che altro,vedremo quale sara l'evo-
luzione di questa linea anche perché si tratta di
un consumo prevalentemente stagionale lega-
to all’estate e alle feste di paese. Questo per dire
che non rimaniamo fermi,anche perché i nuovi
prodotti possono essere un’opportunita, non si
puo sempre vivere del passato e bisogna invece
cercare qualche novita. Se dovessi pero pensa-
re al futuro dei frizzanti in generale posso dire
che non penso avranno problemi come tipolo-
gia, insomma sopravviveranno all’attacco delle
nuove bevande, magari cambiando qualcosa nel
confezionamento. Nel senso che riteniamo il
frizzante in fusto ultravincente rispetto ai vini
tranquilli, mentre per le bottiglie, nonostante
I'idea che gli spumanti di prima fascia avreb-
bero cannibalizzato la quota dei frizzanti, devo
dire che ci stiamo difendendo bene, anche gra-
zie ad alcune accortezze, come per esempio 1'u-
tilizzo del tappo a vite Stelvin”.

Dimostra fiducia e sicurezza Giorgio Serena con
la previsione di un +8% in volumi per il 2024
grazie soprattutto alle performance positive
della Germania dove si conferma un buon trend
di crescita della tipologia frizzanti, Prosecco Doc
ein particolare nel frizzante generico, sia in bot-
tiglia che in fusto.

La prossima edizione si terra dal 10 al 12 febbraio
VERSO WINE PARIS 2025, CON UN NUOVO PADIGLIONE

\" i “MONDIAL DES VINS EXTREMES” 2024 AL VIA
i)

Siterranno in Valle d'Aosta il 29 e 30 settembre 2024
le selezioni dei vini partecipanti alla 32a edizione del
Mondial des Vins Extrémes, I'unico concorso enologico
mondiale riservato ai vini eroici. [l concorso seleziona i
migliori vini frutto della viticoltura estrema con la finalita
di promuovere e salvaguardare le produzioni di piccole aree
vitivinicole che si caratterizzano per storia, tradizione e unicita,
di grande valore ambientale e paesaggistico dove si coltivano
soprattutto vitigni autoctoni. Saranno ammessi al Concorso tutti i vini
prodotti da uve di vigneti che presentano almeno una delle seguenti
difficolta strutturali permanenti:
- altitudine superiore ai 500 m s.I.m., ad esclusione dei sistemi viticoli
in altopiano;
- pendenze del terreno superiori al 30%;
- sistemi viticoli su terrazze o gradoni;
- viticolture delle piccole isole.
Il modulo di partecipazione dovra obbligatoriamente essere compilato
online sul sito internet www.mondialvinsextremes.com, entro il 7
settembre 2024. Le aziende partecipanti dovranno far pervenire i
campioni di vino entro il 11 settembre 2024.
Le quote diiscrizione sono le seguenti: 75,00€ + lva 22% per ciascuno
dei primi due vini iscritti; 65,00€ + Iva 22% per ciascun vino dal 3° al 5°
iscritto, 55,00€ + Iva 22% per ciascuno dei successivi. Considerando
che ogni 5 viniiscritti, il 6° & gratuito. Viene richiesto I'invio di solo 2
bottiglie.ll regolamento del concorso € pubblicato sul sito
www.mondialvinsextremes.com

TUTTO DEDICATO ALL’ITALIA

Wine Paris, organizzato da Vinexposium,
E INE FPA RIS hariunito lo scorso febbraio piti di 4.000
espositori provenienti da 48 Paesi, rag-

giungendo una quota del 41% di visitatori internazionali arrivati da 137
Paesi. Numeri, questi, che si confermano gia in previsione della sesta
edizione, segnata dalla presenza italiana in crescita record con un 51%
di superficie espositiva in piu rispetto al passato. Nel 2025 sara, infatti,
inaugurato un intero padiglione - il padiglione 6 - dedicato all'ltalia,
che permettera di riunire tutti gli espositori italiani in un unico spazio
centrale. Per la prima volta a Parigi saranno presenti nuove cantine
italiane di fama internazionale che andranno a unirsi a molti Consorzi e
regioni al loro debutto nella manifestazione, come Puglia, Valpolicella
e Lugana. Il coinvolgimento di tutte queste nuove realta italiane, che
si uniscono ai 600 espositori del nostro Paese gia presenti nel 2024,
testimonia la fiducia e I'interesse crescente che suscita Wine Paris
apportando una importante diversificazione e una maggiore ricchezza
all’evento. Frutto naturale della sua evoluzione, il salone di Vinexpo-
sium — Wine Paris & Vinexpo Paris — conferma il suo posizionamento
internazionale e afferma la sua identita sotto il nuovo marchio Wine
Paris, approdando cosi a una nuova tappa della sua storia. Wine
Paris siimpone come I'appuntamento irrinunciabile che guarda alle
sfide mondiali, quali ad esempio le attuali tensioni geoeconomiche, le
questioni ambientali e i cambiamenti delle abitudini di consumo. La
prossima edizione si terra dal 10 al 12 febbraio 2025 a Paris Expo Porte
de Versailles.


http://www.mondialvinsextremes.com
http://www.mondialvinsextremes.com
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In punta di diritto, dall’Uffico giuridico di UIV
Il contesto normativo che regola la produzione

| FRIZZANTI
PER LA LEGGE...

NORMATIVA UE E NAZIONALE DI RIFERIMENTO

La normativa unionale, di cui si ricorda il fondamentale Regola-
mento UE n.1308/2013,si limita alla sola definizione della categoria
di prodotto,accompagnata dall’indicazione delle pratiche enologi-
che consentite e dalle regole in materia di etichettatura e presen-
tazione del prodotto. A livello nazionale, la disciplina é oggi conte-
nuta nel “Testo Unico del Vino” (legge n.238 del 12 dicembre 2016);
in particolare l'articolo 19 “Elaborazione dei vini frizzanti” del T.U.
(che sostituisce la precedente disciplina del DM 29 luglio 2004, non
pit applicabile) costituisce la norma base di riferimento.

I testi normativi di riferimento sono riportati nel box a lato.

DICHIARAZIONE DI INIZIO ATTIVITA

Ad oggi non é piu richiesto 'invio, una tantum, di una dichiara-
zione d’inizio attivita (DIA) per ciascuno degli stabilimenti, dove
siintendano elaborare vini frizzanti, in precedenza obbligatorio ai
sensi dell’articolo 7 del DM 29 luglio 2004.

ELABORAZIONE

Lart 19 del T.U. gia citato prevede che per tutti i vini frizzanti l'ela-
borazione ¢ effettuata mediante la costituzione della partita che,
necessariamente, deve essere conforme alle norme UE. Nel caso di
vini frizzanti a DO/IG é obbligatorio il rispetto di quanto previsto
nei rispettivi disciplinari di produzione.

PRATICHE ENOLOGICHE

Larticolo 10 comma 4 del T.U. consente, come in passato, senza
obbligo di comunicazione, qualsiasi fermentazione o rifermenta-
zione effettuata in bottiglia o in autoclave per la preparazione dei
vini frizzanti, al di fuori del periodo vendemmiale.

STABILIMENTI PROMISCUI

Larticolo 14 comma 3 del T.U. prevede che negli stabilimenti in
cui si producono vini spumanti elaborati con saccarosio, diversi
dagli stabilimenti dove si producono mosti o vini, le elaborazio-
ni di vini frizzanti sono consentite purché tali produzioni siano
preventivamente comunicate (nel rispetto della specifica proce-
dura del comma 1 dello stesso articolo e con la possibilita di invio
telematico). Negli stabilimenti in cui si producono vini frizzanti
é vietato produrre, nonché detenere, vini spumanti gassificati e
vini frizzanti gassificati diversi da quelli gia confezionati (art. 18
comma 3 T.U.).

ANIDRIDE CARBONICA,ARGON e AZOTO

E consentito I'utilizzo di tali gas (soli o miscelati tra loro) negli
stabilimenti di produzione e nei locali annessi o intercomunican-
ti, nei quali si producono vini frizzanti unicamente con la finalita
di creare un’atmosfera inerte e di manipolare, al riparo dall’aria, i
prodotti utilizzati nella costituzione della partita, nei successivi
travasi della stessa e dei prodotti da essa ottenuti (art.18,comma 1,
legge n.238/2016). La medesima norma prevede, in particolare,che
la detenzione e l'introduzione in cantina dell’anidride carbonica
sia subordinata ad apposita comunicazione da inviare all'lcqrf
competente per territorio.

REGISTRI DEMATERIALIZZATI

Per quanto concerne l'uso dei registri dematerializzati, le istruzioni
da seguire per registrare l'elaborazione dei vini frizzanti sono ripor-
tate nella “Guida alla tenuta del registro telematico” edita dal Masaf.

CAPACITA CONSENTITE

La capacita dei recipienti consentite per i vini frizzanti, coinci-
denti con quelle ammesse per i vini spumanti, sono riportate nel-
la direttiva UE n.45/2007 e nel D.lgs.12/2010 (di attuazione a livello
nazionale della direttiva UE).Le capacita consentite sono: 125,200,
375,750 e 1.500 ml.

SISTEMI DI CHIUSURA

1 vini frizzanti a DOP/IGP possono usufruire della deroga, previ-
sta dall’articolo 57 del Regolamento UE n. 33/2019, che consente
I'utilizzo di sistemi di chiusura con tappo a forma di fungo, in
sughero o altre sostanze ammesse ad entrare in contatto con gli
alimenti, trattenuto da un fermaglio, coperto eventualmente da
una capsula e rivestito da una lamina che ricopra tutto il tappo e
interamente o parzialmente il collo della bottiglia. Nello specifico,
l'articolo 16 del DM 13 agosto 2012 consente, solo se previsto dagli
specifici disciplinari di produzione, per i vini frizzanti a DO/IG I'u-
so del tappo “a fungo”, a condizione che: 1. 'eventuale capsula di
copertura non superi 'altezza di 7 cm; 2. nell’etichetta sia riporta-
to il termine “frizzante” in caratteri di almeno 5 mm di altezza ed
in gamma cromatica nettamente risaltante sul fondo. Cio al fine
di evitare ogni possibile confusione di un vino frizzante con un
vino spumante.

ETICHETTATURA

Non sempre i consumatori sono a conoscenza delle caratteristi-
che e dei metodi di produzione dei vini frizzanti gassificati, spe-
cie per quanto riguarda 'impiego di anidride carbonica. £ quindi
stato previsto a livello normativo che la dicitura «vino frizzante
gassificato» di cui all’allegato VII, parte II, del Regolamento UE
n. 1308/2013 sia completata, in caratteri dello stesso tipo e delle
stesse dimensioni, dai termini “ottenuto mediante aggiunta di
anidride carbonica”.

Nel caso di vini frizzanti senza Dop/Igp (cosiddetti “generici”) vige
il divieto, oggetto di specifica nota ministeriale di chiarimento, di
fare riferimento in etichetta a metodi di lavorazione, in particola-
re alla fermentazione in bottiglia.

TENORE ZUCCHERINO
Per i vini frizzanti e i vini frizzanti gassificati possono essere uti-
lizzate le seguenti indicazioni di tipo di prodotto,a condizione che
ciascun tipo abbia un tenore di zuccheri residui compreso nei li-
miti a margine indicati:

a) “secco” daoaisg/l

b) “semisecco” o “abboccato” dai12a35g/l

c) “amabile” da30a50g/l

d) “dolce” superiore a 45 g/l

&

TITOLO ALCOLOMETRICO EFFETTIVO i
In base a quanto previsto dall’art 44 del Reg UE Pt ;
n. 33/2019 fatte salve le tolleranze previste dal A5

metodo di analisi di riferimento utilizzato,
il titolo alcolometrico non puo essere né
superiore né inferiore di oltre 0,8%

vol al titolo determinato dall’a-

nalisi.

Antonio Rossi,
Martina Fusaro,
Aurora Marzinotto,
Nicole Bressan

Per domande e ulteriori chiarimenti, scrivere al Servizio Giuridico di UIV: serviziogiuridico@uiv.it

TESTI NORMATIVI

Regolamento UE n. 1308/2013

ALLEGATO VII - PARTE II - Categorie di prodotti
vitivinicoli

8. Vino frizzante
Il vino frizzante & il prodotto:

a) ottenuto da vino, vino nuovo ancora in
fermentazione, mosto di uve o mosto di uve
parzialmente fermentato che presentano un titolo
alcolometrico totale non inferiore a 9% vol;

b) avente un titolo alcolometrico effettivo non inferiore
a7% vol;

c) che, conservato alla temperatura di 20°C in
recipienti chiusi, presenta una sovrappressione, dovuta
all'anidride carbonica endogena in soluzione, non
inferiore a 1 bar e non superiore a2,5bare

d) presentato in recipienti di 60 litri o meno.

Legge nazionale n. 238/2016

ARTICOLO 19 - ELABORAZIONE DEI VINI
FRIZZANTI

1. L'elaborazione dei vini frizzanti, con o senza DOP o
IGP, e del vino frizzante gassificato, come definiti dalla
vigente normativa dell'Unione europea, ¢ effettuata
con le seguenti modalita:

a) la costituzione della partita & disciplinata dalle vigenti
disposizioni dell'Unione europea. Per i vini frizzanti a
Dop o Igp i prodotti costituenti la partita sono ottenuti
nel rispetto dei singoli disciplinari di produzione;

b) la presa di spuma del vino frizzante pud avvenire in
bottiglia e in recipienti chiusi resistenti a pressione. Per
la presa di spuma della partita possono essere utilizzati
esclusivamente, da soli o in miscela tra loro:

1) mosto d'uva;

2) mosto d'uva parzialmente fermentato;
3) vino nuovo ancora in fermentazione;
4) mosto concentrato;

5) mosto concentrato rettificato;

¢) I'aggiunta di mosto concentrato e di mosto
concentrato rettificato per la presa di spuma non
e considerata né come dolcificazione, né come
arricchimento;

d) per la dolcificazione del vino frizzante e del vino
frizzante gassificato si applicano le vigenti disposizioni
dell'Unione europea, salve le norme piu restrittive
previste nei singoli disciplinari di produzione dei vini

a DOP e IGP. La dolcificazione pu0 essere effettuata
anche in fase di costituzione della partita;

e) ai fini dell'attivita di controllo e vigilanza nell'ambito
degli stabilimenti di produzione o confezionamento, da
parte degli organismi preposti, la determinazione della
sovrappressione dovuta alla presenza dell’anidride
carbonica in soluzione, nei limiti fissati dalle vigenti
norme dell’'Unione europea, ¢ effettuata al termine
dell’'elaborazione del vino frizzante e del vino frizzante
gassificato prima che gli stessi, regolarmente
confezionati, siano estratti dallo stabilimento. Il valore
della determinazione, ottenuta utilizzando i metodi di
analisi previsti dalla normativa dell’'Unione europea,

e dato dalla media dei risultati ottenuti dall'analisi di
quattro esemplari di campione prelevati dalla stessa
partita;

f) la dicitura “rifermentazione in bottiglia” puo essere
utilizzata nella designazione e nella presentazione
dei vini frizzanti a DOP e IGP per i quali tale pratica

€ espressamente prevista nei relativi disciplinari di
produzione.

2. Complessivamente, I'aggiunta dei prodotti di cui alla
lettera b) del comma 1 non deve aumentare il titolo
alcolometrico volumico totale originario della partita di
piti di 0,9 per cento in volume.
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PRODOTTI

Una selezione, a cura delle aziende,
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ATTREZZATURE

delle ultime novita disponibili sul mercato

CMP

Interfalda Vinplast FC,BG e Magnum
per un corretto alloggiamento
delle bottiglie in posizione orizzontale

Mytik Diam
Tirage, gestire

la presa di spuma
con il tappo in
sughero

n collaborazione con le
I grandi Maison di Cham-

pagne, Diam Bouchage
propone oggi due opzioni di
tappatura in sughero apposita-
mente studiate per il tiraggio
e laffinamento dei vini “sur
lattes”. Negli ultimi anni, un
numero sempre maggiore di
produttori di Champagne ha
ripreso la pratica della presa di
spuma con tappi di sughero:
una pratica antica, abbandona-
ta a favore del tappo corona. Il
principale vantaggio di questi
nuovi tappi tecnologici Mytik e
la possibilita di scegliere e gesti-
re gli scambi gassosi in base al
vino prodotto e alle aspettative
dell’enologo. Secondo numerose
testimonianze,'apporto di ossi-
geno fornito dal tappo di sughe-
10, conferisce ai vini maggiore

complessita e finezza. Diam
Bouchage completa quindi la
sua gamma con due tappi per il
tiraggio: MD5T e MD10T. Con le
stesse garanzie degli altri tappi
del marchio, i tappi Mytik Diam
Tirage hanno la particolarita di
essere pill corti per un corretto
posizionamento delle graffe e
una sboccatura pit agevole.Con
un apporto maggiore o mino-
re di ossigeno, questi due tappi
permettono al vino spumante
una maturazione lenta e omo-
genea, perfettamente control-
lata. La soluzione di tappatura
Mytik Diam garantisce ai viti-
coltori una neutralita sensoria-
le ineguagliabile Con il massi-

FRIZZANTI

modelli FC, BG e Magnum al fine di consentire un corretto

Pérignon abbia scoperto una sorta di metodo classicodi | alloggiamento delle bottiglie in posizione orizzontale.

I a tradizione vuole che a fine ‘600 I'abate francese Pierre

rifermentazione del vino in bottiglia per la produzione
di vini spumanti. Alla cuvée viene aggiunta una soluzione
composta da vino base,zucchero di canna, lieviti selezionati e
sali minerali. Il vino a cui & stato aggiunto il liqueur de tirage
viene imbottigliato in bottiglie spesse, chiuse con un tappo
a corona, che preservano il vino dalla luce. Nelle bottiglie,
accatastate per un periodo superiore ai 18 mesi in ambienti
a temperature comprese tra i 10° e i 12°, gli zuccheri vengono

L'importanza di preservare il vetro da rotture o esplosioni
improvvise é garantita dal fatto che le bottiglie nel metodo
Vinplast non hanno punti di contatto, il fitto incastro delle
bottiglie e la compattezza del metodo garantiscono alle

bottiglie una assoluta protezione dalla luce ma anche un’ottima
circolazione dell’aria. In tema di sostenibilita la CMP si impegna
da anni nell’utilizzo di plastiche rigenerate: le interfalde
Vinplast sono infatti stampate utilizzando esclusivamente Pet

trasformati dai lieviti, sviluppando alcol e anidride carbonica (le ¢ di recupero da raccolta differenziata. Centinaia di produttori

bollicine). La conservazione del vino durante questi mesi & una
fase molto delicata e importante di tutto il processo.

si sono fidati di CMP e del suo prodotto Vinplast affidando con
soddisfazione la cura delle loro preziose bottiglie. In Vinplast

La CMP da qualche anno ha creato I'interfalda Vinplast nei veritas...

mo rispetto per il “savoir-faire”
enologico, Diam crea tappi tec-
nici in sughero naturale che
da oltre 20 anni rivoluzionano
l'affinamento in bottiglia e la
conservazione dei vini fermi e
spumanti. U'affidabilita del pro-
cesso Diamant®, che garantisce
la pulizia totale del sughero gra-
zie all'utilizzo di CO, supercriti-
ca a pressione differenziata**, &
unica e tuttora ineguagliata. La
sua infallibile efficacia é stata
dimostrata e costantemente
ottimizzata fin dai primi anni
2000, con quasi 2 miliardi di tap-
pi venduti ogni anno.

**Tca < al limite di quantificazione
di 0,3ng/l

LALLEMAND
Semplifica e accelera la fase di reidratazione
del lievito con un nuovo protettore

una buona vitalita ed un miglior adattamento alle condizioni di
vinificazione. Questa fase € il momento ottimale per fornire steroli che
la cellula puo integrare nella membrana cellulare migliorandone sensibilmente
I'integrita e l'efficienza, con conseguenti performance fermentative ottimizzate
sia in termini di sicurezza che risultato organolettico.
Lallemand, dopo il successo ventennale dei protettori per la reidratazione
del lievito (gamma Go-Ferm™), ha messo a punto Go-Ferm Sterol Flash™, un
nuovo protettore naturale a base di autolisato di lievito ad alta concentrazione
e biodisponibilita di ergosterolo. Messo a punto grazie ad un innovativo
processo di produzione specifico, il prodotto si presenta in forma micro-
agglomerata. Le sue proprieta specifiche consentono una piti rapida ed efficiente
integrazione degli steroli nella membrana del lievito secco attivo durante la
fase di reidratazione, permettendo di reidratare il lievito in 15 minuti ad una
temperatura dell’acqua = 15°C e senza pitt necessita di acclimatazione alla
temperatura del mosto prima dell’inoculo. Go-Ferm Sterol Flash™ aumenta
la resistenza della membrana per una migliore vitalita e attivita cellulare,
migliorando la sicurezza fermentativa anche in condizioni di vinificazione
difficili e consentendo un maggior rilascio di composti aromatici grazie ad
una migliore capacita di assimilazione dei precursori varietali all'interno della
cellula di lievito.

I a fase di reidratazione del lievito € un momento cruciale per assicurare

TEEEY v

Elevata biodisponibility degli steroli
Elevata protezione del lievito
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uve2k.Blue:
procedure dedicate
alla frizzantatura

ve2k.Blue, il software ge-
ustionale per le aziende
vitivinicole, compren-

de un ricco ventaglio di funzioni
sviluppate appositamente per la
gestione dei processi e delle ope-
razioni specifiche per il settore.
Tra gli strumenti a disposizione,
vi sono anche le procedure de-
dicate alla frizzantatura. La pro-
cedura software permette innanzitutto di identificare la partita di vino

INSIEME peRUNOTTIMA ANNATA

NORTAN
Distributore
di capsule
Syncrocap

ispetto ai distributori
di capsule standard,
il nuovo distributore

Syncrocap ha rappresentato
un passo avanti significativo
per tutto il settore. Ogni
componente € stato
completamente ripensato e

FRIZZANTI

obiettivi: ottimizzazione

della lavorazione, aumento
dell’affidabilita, integrazione in
un ambiente in Industria 4.0,
riduzione e semplificazione
della manutenzione, riduzione
al minimo dei tempi di
cambio formato a carico degli
operatori. Il cuore principale
dell'innovazione é il gruppo

di separazione e distribuzione
a gestione completamente
elettronica dove € stata
implementata una nuova
tecnologia meccatronica
proprietaria (Patent Pending)
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Technology (Fully Electronic
Distribution System). Questo
porta a una riduzione dei
tempi di settaggio e cambio
formato da parte dell'operatore
di circa I'80% e alla completa
eliminazione degli errori

e problematiche dovuti a
regolazioni approssimative.
Inoltre, grazie a una serie di
algoritmi che racchiudono
tutta l'esperienza Nortan,
sono stati eliminati tutti i
dispositivi meccanici ed e
stato introdotto il concetto
di “Camma Elettronica”

31

riprogettato attorno ai seguenti

in frizzantatura e gestirne la tracciabilita, dalla preparazione dei tagli
fino all'imbottigliamento ed al confezionamento. Con passaggi sempli-
ci e guidati si possono eseguire tutte le operazioni necessarie, compresi
gli arricchimenti con mosto concentrato, mosto concentrato rettificato
e mostro concentrato rettificato solido. I calcoli dell’arricchimento ven-
gono eseguiti in automatico, consentendo di completare coerentemente
l'operazione.In aggiunta alla frizzantatura in autoclave, & anche previsto
un wizard (procedura guidata) per la produzione di vini frizzanti con I'ag-
giunta di CO,. Grazie alle pagine di riepilogo per singola partita, risulta
pit semplice tenere sotto controllo I'intera situazione a colpo d’occhio.
Le pagine di dettaglio consentono poi di visualizzare tutte le operazio-
ni condotte, in maniera pit estesa, con le relative informazioni. Tutto il
sistema € integrato con il registro telematico e con la gestione dei vasi
vinari; in quest’ultimo caso l'integrazione si rivela particolarmente utile
anche per inserire le eventuali analisi eseguite in laboratorio.

Barbatelle biologiche:
biodiversita e salute
del suolo in primo piano

sostenibilita, i viticoltori stanno adottan-

do metodi innovativi per coltivare la vite
riducendo I'impatto ambientale. Una delle solu-
zioni piu promettenti € rappresentata dalle bar-
batelle biologiche, piante innestate ottenute da
materie prime coltivate secondo le rigide linee
guida dell’agricoltura biologica. Questi prodot-
ti non solo garantiscono alta qualita, ma fanno
anche parte della nostra produzione. Le barba-
telle biologiche sono coltivate senza 1'uso di pe-
sticidi, erbicidi o fertilizzanti chimici di sintesi.
Queste piante rispettano la biodiversita e la sa-
lute del suolo, preservando l'ecosistema vitico-
lo. Le nostre barbatelle sono prodotte tramite
filiere controllate e certificate, assicurando la
conformita agli standard biologici. Utilizziamo
principalmente rame e zolfo per contrastare le

I n un mondo sempre piu orientato verso la

denominata F.E.D.S.

che permette di adattare
automaticamente le

fasature e i parametri dei

vari componenti in base al
tipo di capsula in lavoro. La
riduzione dei particolari del
40% e 'ottimizzazione dei
processi produttivi ha portato
a un notevole aumento

di affidabilita. Progettato

in ottica 4.0, il software
monitora costantemente
tutti i parametri di lavoro e si
interfaccia con i programmi di
gestione di linea scambiando
informazioni in tempo reale
sullo stato della macchina.

malattie fungine come la peronospora e l'oidio,
riducendo al minimo I'impiego di sostanze chi-
miche. Coltivare barbatelle biologiche richiede
una gestione attenta e integrata delle colture,
ma offre numerosi vantaggi. Risponde alla cre-
scente domanda di prodotti biologici e contri-
buisce a preservare la salute del suolo, promuo-
vendo un’agricoltura sostenibile. Con I'interesse
per l'agricoltura biologica in costante crescita e
le normative europee orientate verso pratiche
sostenibili, il futuro delle barbatelle biologiche
appare promettente. Noi di Padergnone Vivai
Viticoli Cooperativi produciamo combinazioni
diverse per soddisfare le esigenze di tutti,anche
per quanto riguarda le barbatelle biologiche. Se
interessato, inviaci le tue richieste con anticipo,
cosi da offrirti la combinazione ideale per il tuo
vigneto.

E disponibile
la nuova
edizione

aggiornata

MANUALE
DEI CLONI

Curato da
Davide Bianchi, Martino
Bolognini, Davide Modina
e Francesca Schiavoni
(DiSAA - Dipartimento
di Scienze Agrarie e Ambientali
Produzione, Territorio
- e Agroenergia Universita
degli Studi di Milano)

o r R
Una selezione dei cloni disponibili

delle principali varieti coltivate in talia ’

Supgiterentn 4 Coarriéng Winicolo

E possibile richiedere una copia cartacea del Manuale

(20,00 euro) o il pdf digitale, scrivendo a: corrierevinicolo@uiv.it

di facile e veloce consultazione, pensato
per essere un utile strumento di lavoro
per orientare le scelte di viticoltori,
agronomi, tecnici e consulenti

scelti sulla base di quelli effettivamente
moltiplicati e disponibili in quantita
significative,con un compendio delle loro
caratteristiche ampelografiche,
agronomiche ed enologiche

Funzionali tabelle riepilogative
che consentono un immediato
quadro d’insieme e di confronto

Un pratico volume,

Oltre mille cloni

e una foto del grappolo

dei cloni di ogni varieta

RICHIEDI
LA TUA COPIA
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Muytik Diam, la nuova tradizione.
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La nostra tecnologia, esclusiva e senza pari, da vent’anni rivoluziona U'affinamento ~ <
in bottiglia e la conservazione dei vini fermi e spumanti. E D | A M® -;
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Siamo sempre i primi, e tuttora gli unici, autentici garanti degli aromi e siamo
orgogliosi di costruire ogni giorno questa nuova tradizione al fianco dei viticoltori.

Vieni a scoprire come su: www.diam-cork.com

PAOLOARALDO : :
tel. 0141/769153 - fax 0141/727496 - info@paoloaraldo.it
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