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UOMINI E STRATEGIE

Cavit è uno dei nomi di
maggiore prestigio e no-

torietà nel panorama vitivini-
colo italiano e internaziona-
le, oltre a essere portaban-
diera della produzione e del-
la qualità proprie del Trenti-
no. Il direttore generale, En-
rico Zanoni, ci racconta co-
me l’azienda ha affrontato
questo difficile 2009 e quali
sono le linee di sviluppo per
il futuro.

D. Qual è stato l’andamento
del mercato nel 2009?

R. Dal punto di vista dei
consumi, non ci sono stati
forti segnali di contrazione.
In molti casi, anche in realtà
sviluppate come gli Stati
Uniti, il mercato tiene o ad-
dirittura cresce. Anche in
Italia c’è spazio per cresce-
re e soprattutto per qualifi-
care meglio domanda e of-
ferta. Più in dettaglio, per
quanto riguarda i canali ab-
biamo assistito ad alcuni fe-
nomeni oggettivi. Da un la-
to, la contrazione dei con-
sumi nella ristorazione,
complice la crisi e i prezzi
spesso troppo alti, che han-
no determinato il pesante
calo nelle fasce di prezzo
più elevate: qui la nostra li-
nea Bottega Vinai sta tenen-
do, grazie al buon rapporto
qualità/prezzo che la carat-
terizza. Dall’altro, la tenuta
della grande distribuzione,
con una pressione sulla le-
va promozionale peraltro
molto elevata.

D. In questo contesto, quali
sono i punti di forza distinti-
vi di Cavit?

R. Cavit conserva numerosi
“atout”, che si sono rivelati
preziosi anche in questo
non facile 2009. Basti pen-
sare al know-how tecnologi-
co di assoluto prim’ordine,
riconosciutole a livello inter-
nazionale, accanto al suo
grande bagaglio di compe-
tenza ed esperienza. Possia-
mo contare su un approvvi-
gionamento di materia pri-
ma costante e sicuro. Allo

stesso tempo, sappiamo la-
vorare e gestire ingenti
quantità, mantenendo livelli
di qualità elevati e costanti.
L’azienda vanta numerose
certificazioni di qualità: oltre
alla Iso 9001:2008, vanno
citate la Brc, l’Ifs e la Iso
14001:2004 per i sistemi di
gestione ambientale integra-
ta. In generale, siamo da
sempre, per storia e tipolo-
gia di offerta, un’azienda
orientata più alla distribuzio-
ne moderna, che non all’ho-
reca. Coerentemente, la no-
stra offerta è focalizzata su
un ottimo rapporto qua-
lità/prezzo, il che ci permet-
te di tenere sui diversi mer-
cati, accettando talvolta di
essere più aggressivi com-
mercialmente. Infine, va
sottolineato che abbiamo
un’ottima propensione all’in-
ternazionalità, che ci con-
sente di giocare tatticamen-

te su più tavoli. Siamo pre-
senti sui mercati del vino
che contano: Stati Uniti in-
nanzitutto, quindi, Gran Bre-
tagna, Germania, Canada,
Giappone, Russia, oltre a
Svizzera, Belgio, Austria, Eu-
ropa del Nord e Sud Ameri-
ca. Non a caso, quest’anno
abbiamo sviluppato il 68%
del fatturato all’estero, con-
tro il 32% in Italia.

D. Come si configura il vo-
stro rapporto con la grande
distribuzione in Italia e all’e-
stero?

R. Per quanto riguarda l’Ita-
lia, il rapporto con i retailer
è buono: la grande distribu-
zione ci riconosce profes-
sionalità e competenza.
Piuttosto, direi che abbia-
mo ancora alcuni “buchi di-
stributivi” che mi piacereb-
be colmare: la nostra distri-

buzione ponderata media,
insomma, va certamente
migliorata. Sui mercati este-
ri, il rapporto è più com-
plesso. In molti casi, infatti,
siamo fornitori sia di brand
nostri, sia di private label:
qui le pressioni sui costi si
fanno a volte eccessive.

D. Veniamo all’offerta: quali
sono le sue caratteristiche
principali?

R. In generale, Cavit propo-
ne una gamma bilanciata di
bianchi e rossi di forte vo-
cazione trentina. Le bollici-
ne naturalmente restano un
mercato per noi molto inte-
ressante. Non a caso, il
Trentino è l’area più vocata
per lo spumante metodo
classico di qualità e vi inve-
stiremo molto anche in fu-
turo. Qui abbiamo già pro-
dotti di altissimo livello:
uno su tutti è senza dubbio
lo spumante metodo classi-
co Trento doc Altemasi Ri-
serva Graal 2002, incorona-
to “spumante dell’anno”
2009 dalla guida Vini d’Ita-
lia del Gambero Rosso, che
più volte gli aveva già attri-
buito i “tre bicchieri”. Infi-
ne, non va dimenticato il Pi-
not Grigio, che resta priori-
tario soprattutto per lo svi-
luppo dei mercati esteri.

D. Quali sono le linee-guida
di Cavit per il prossimo an-
no?

R. Continueremo a presidia-
re i mercati per noi più im-
portanti, cercando di au-
mentare le nostre quote. L’I-
talia rientra naturalmente tra
questi.
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CAVIT
Qualità e know-how tecnologico,

attenzione al trade moderno,
vocazione per i mercati esteri
per confermarsi protagonisti

Cavit
Via del Ponte di Ravina, 31

38123 Trento
Tel. 0461.381711
Fax 0461.912700

www.cavit.it

Il rapporto di Cavit con la distribuzione moderna è buo-
no: resta da migliorare la distribuzione ponderata media.

Lo spumante metodo classico Trento doc Altemasi Ri-
serva Graal 2002 è stato incoronato “spumante dell’an-
no” 2009 dalla guida Vini d’Italia del Gambero Rosso.

Enrico Zanoni è direttore generale di Cavit.
Nato nel 1950 come Consorzio di cantine
con l’obiettivo di creare e diffondere la
cultura del vino in tutta la regione, assi-
stere le associate e contribuire alla for-

mazione dei viticoltori trentini, Cavit oggi
associa 4.500 viticoltori, conta 5.700 etta-

ri di coltivazione e più di 100 eti-
chette nel solo mercato ita-
liano, sviluppando il 68% del
fatturato sui mercati esteri.

Grande know-how tecnologico, capacità di gestire forti
quantità mantenendo una qualità elevata e costante,
gamma dall’ottimo rapporto qualità/prezzo, sono tra i
plus di Cavit.
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