COME VANNO LE COSE

IL VINO ITALIANO OLTREOCEANO NON CONOSCE
CRISI. LO CONFERMA IL WINE EXPO DI BOSTON
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Chianti e Primitivo
conquistano ['America

N onostante la crisi economica, e i 90 dolla-
ri di biglietto d’ingresso, l'edizione 2012
del Wine Expo di Boston e stata un successo,
con circa 10 mila visitatori all’assalto degli ol-
tre 250 espositori presenti. Essendo quella
bostoniana la prima grande fiera enologica
dell’anno, il 2012 inizia confermando un da-
to incoraggiante: il vino, soprattutto stranie-
ro, in America non conosce crisi.

Le cifre piu recenti dell’Istituto del com-
mercio con l'estero (Ice) relative ai primi no-
ve mesi del 2011 confermano una crescita
nelle importazioni Usa che nemmeno gli an-
ni pits neri dell’'economia sono riusciti ad ar-
restare. Fino a settembre dell’anno scorso,
gli americani hanno comprato vino stranie-
ro per circa 3,5 miliardi di dollari, dei quali
1,1 (quasi un terzo) dall'Italia. L'anno prima
nello stesso periodo l'import totale era stato
di circa 3 miliardi, e nel 2009 di 2,8.

Mentre l'economia generale registrava
una delle frenate pitt brusche dal dopoguer-
ra, 'importazione di vino continuava a cre-

Prosecco alla riscossa

scere di almeno il 12% 'anno. E, con essa, la
quota dell’Italia, stabile intorno al 30% del
totale, con i francesi ormai relegati al secon-
do posto (25%) anche in fatturato, dopo es-
serlo stati tradizionalmente solo in quantita.

Molto staccati gli altri Stati in classifica. In
calo 'Australia, scesa, dopo il boom dei pri-
mi anni 2000, al 12% del mercato, mentre
crescono Argentina e Cile con il 6% a testa e
la Spagna che, raddoppiando le vendite nel
giro di un anno, ha quasi raggiunto i due Pae-

si sudamericani.

tutti pazzi per le bollicine

«Prosecco is on firel, ovvero va come
un treno, afferma Lila Khan, rappre-
sentante di Mionetto Usa, marchio lea-
der del vino frizzante italiano negli
Usa. E il treno delle “bollicine” italiane,
da queste parti, sembra inarrestabile.
Nell'ultimo anno le vendite di Prosec-
co sono salite del 40%. «Dieci anni fa
eravamo sconosciuti. Oggi non ci con-
fondono nemmeno piti con gli spuman-
ti», aggiunge la Khan. «Paradossalmen-
te, con un prezzo medio di soli12 dolla-
ri a bottiglia, la crisi ci ha aiutati».
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Ma, in tempi di recessione, nemme-
no i pitl famosi possono permettersi di
abbassare la guardia. «Il marchio biso-
gna saperselo giocare», avverte Rolan-
do Bernacchini, titolare della ditta Ali-
menta che rappresenta alcuni tra i pit
noti produttori senesi di Chianti Classi-
co. «Con piti di 350 imbottigliatori di vi-
no con lo stesso nome, il rischio di in-
flazione, o peggio di confusione, & sem-
pre in agguato».

«| risultati arrivano nel tempo, con
calma, riflette Francesco Cazzolla, di-

rettore commerciale del gruppo De Pa-
dova, azienda pugliese che raccoglie
olive e uve di 2 mila piccoli produttori
trasformandole, rispettivamente, in
olio extravergine e nei sempre pitl po-
polari vini Primitivo e Negramaro.
«Nella zona di San Francisco il nostro
olio sta generando 400 mila euro di
fatturato annuo. Con il vino stiamo ten-
tando difare lo stesso. La cosa pit dif-
ficile & trovare chi sa vendere, e so-
prattutto spiegare la differenza tra
prodotto originale e contraffatto».



