
CCrreessccee llaa ddoommaannddaa ddii vviinnii ddii qquuaalliittàà nneell--
llaa ggddoo ee ggllii ssccaaffffaallii ssii ttrraassffoorrmmaannoo iinn mmii--
nnii--eennootteecchhee.. AAnncchhee ppeerr ccoonnqquuiissttaarree iill
ttaarrggeett ggiioovvaannii.. QQuueessttaa,, aa ssuuoo aavvvviissoo,, èè
uunn’’eevvoolluuzziioonnee ddaa aasssseeccoonnddaarree ee iinn cchhee
mmaanniieerraa?? 

La distribuzione
è un partner

Frammentazione produttiva, neces-
sità di un lavoro comune nella logi-

stica e nella formazione con la gdo, ria-
deguamento dell’offerta, difesa a oltran-
za del vino italiano e non solo: sono alcu-
ni temi che Lucio Gilli , responsabile
marketing del gruppo Coltiva (un ente
consortile vitivinicolo con più di 8.000
soci), ha toccato in quest’intervista con-
cessa a Mercato & Imprese. 

LL’’eeccoonnoommiiaa iittaalliiaannaa nneell 22000055 hhaa sseeggnnaattoo
iill ppaassssoo.. EE iill ccoonnssuummaattoorree hhaa aaccqquuiissttaattoo
ccoonn eessttrreemmaa ppaarrssiimmoonniiaa.. CCoommee hhaannnnoo
rreeaaggiittoo llee aazziieennddee ddeell vvoossttrroo ccoommppaarrttoo??
EE qquuaallii ssoonnoo llee pprroossppeettttiivvee ppeerr iill 22000066??

LL’’IIttaalliiaa sseemmbbrraa ppeerrddeerree iinn ccoommppeettiittiivviittàà
iinn mmoollttii sseettttoorrii.. II nnoossttrrii ddiissttrreettttii iinndduu--
ssttrriiaallii ppiiùù ffaammoossii ((ppiiaassttrreellllee,, sseeddiiee,, ccaallzzee
eecccc..)) nnoonn rreeggggoonnoo llaa ccoonnccoorrrreennzzaa eesstteerraa..
IIll vviinnoo èè aall ddii ffuuoorrii ddii qquueessttaa ““bbuuffeerraa
ccoonnccoorrrreennzziiaallee””?? 

IIll 22000055 èè ssttaattoo ll’’aannnnoo ddeellllee pprroommoozziioonnii ee
ddeeggllii ssccoonnttii pprreessssoo llee ggrraannddii ssuuppeerrffiiccii ddii
vveennddiittaa.. SSoonnoo aappppaarrssee aanncchhee lliinneeee oo
mmaarrcchhii vviinniiccoollii,, cchhee hhaannnnoo ffaattttoo ddeell
pprreezzzzoo llaa lloorroo pprriinncciippaallee lleevvaa ddii mmaarrkkee--
ttiinngg.. CChhee ccoossaa nnee ppeennssaa?? 

EVini
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Non ci sono soluzioni facili, ma solo
obiettivi identificabili e condivisibili, 

che dobbiamo testardamente
cercare di raggiungere. 

Lucio
Gilli
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IIll pprrooddoottttoo ddii mmaarrccaa,, aanncchhee nneell ccoommppaarr--
ttoo ddeeii vviinnii,, sseemmbbrraa eesssseerree aattttaaccccaattoo ddaa
ttuuttttee llee ppaarrttii:: ddaaii pprrooddoottttii ddii pprriimmoo pprreezz--
zzoo ee ddaaii mmaarrcchhii ccoommmmeerrcciiaallii.. SSeeccoonnddoo lleeii
iill vviinnoo ddii mmaarrccaa ccoonn qquuaallii nnuuoovvee ssttrraattee--
ggiiee ddeevvee pprrooppoorrssii aall mmeerrccaattoo?? 

LLaa ffoorrmmaazziioonnee,, aa ttuuttttii ii lliivveellllii,, sseemmbbrraa eess--
sseerree ll’’aarrmmaa vviinncceennttee ppeerr rriiddaarree aallllee
aazziieennddee llaa ccaappaacciittàà ddii rreeaaggiirree aallllee ssffiiddee
ddii uunn mmeerrccaattoo sseemmpprree ppiiùù gglloobbaalliizzzzaattoo..
AA cchhee ppuunnttoo ssiiaammoo nneell sseettttoorree ddeeii vviinnii?? 
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ViniF

SCHEDA MERCATO

I consumi

I prezzi

Acquisti domestici di Vino – 2004
litri var.% euro var.% prezzi medi al litro

(migliaia) ’04/’03 (migliaia) ’04/’03 var.% ’04/’03
Doc+docg bianco
Doc+docg rosso
Doc+docg rosato
Doc+docg totale
Tavola bianco
Tavola rosso
Tavola rosato
Tavola totale
Totale vino
Fonte: Ismea-AcNielsen

Produzione vinicola italiana per regione  (migliaia di ettolitri)

2002 2003 2004 2005* var. ’05/’04
Piemonte
Valle d'Aosta
Lombardia
Trentino Alto Adige
Veneto
Friuli Venezia Giulia
Liguria
Emilia Romagna
Toscana
Umbria
Marche
Lazio
Abruzzo
Molise
Campania
Puglia
Basilicata
Calabria
Sicilia
Sardegna
Totale 
* stime Ismea-Unione Italiana Vini al 30 agosto 2005
Fonte: Istat

Allocazione geografica (% sulle vendite in quantità)
vino doc Area 1 Area 2 Area 3 Area 4
vino da tavola Area 1 Area 2 Area 3 Area 4

Allocazione per tipologia di negozio (% sulle vendite in quantità)
vino doc super-iper libeo servizio discount alim. tradiz. bottiglierie altri

vino da tavola super-iper libeo servizio discount alim. tradiz. bottiglierie altri

Fonte: Ismea-AcNielsen
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