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Tollo,
piccola Terra
nell’Abruzzo
Citeriore,
non molto
lontana
dal Mare Adriatico,
e celebre pel suo vino.

(Padre Bernardo Maria Valera - Napoli 1747)
REALIZZATO CON I FONDI FEARS

PSR ABRUZZO 2007-2013 - MISURA 1.3.3

ANCHE IL VINO NECESSITA 
DI MULTINAZIONALI TASCABILI
Si fa presto a dire export. Si fa presto a sognare i mercati dei Bric – Bra-
sile, Russia, India e Cina – o a immaginare i carrelli della spesa di Città 
del Messico o di Seoul. La realtà del mercato globale contemporaneo è, 
però, estremamente selettiva e competitiva e spazi per imprese export-
oriented sulla base di una sorta di rinascimento enologico anelante a 
esportare il Terroir ne esistono davvero poche.
Tre sono i punti strategici cardine di qualsiasi piano di successo: 1) se-
lezionare con meticolosità il prodotto da esportare ed in quale mercato 
estero esso ha un effettivo vantaggio competitivo. Non tutti i prodotti 
vanno venduti all’estero o offerti in tutti i mercati indistintamente; 2) sele-
zionare con precisione i mercati target, perché non è possibile esportare a 
360 gradi nel mondo; 3) definire, prima di attivare la strategia export-led, 
una chiara politica di marketing decidendo a priori se optare per un mix 
di strumenti, preferire il prezzo come tool strategico, oppure affidarsi alle 
promozioni come driver del successo.
Ogni azienda vinicola necessita di una sua strategia export che non va 
elaborata in maniera artigianale, ma deve essere il frutto di una puntuale 
analisi del mercato.
Resta il fatto che la dimensione conta nel mercato globale di oggi. Conta 
per varie ragioni. Innanzitutto perché la domanda potenziale attivabile 
da mercati con 200 o addirittura 1 miliardo di consumatori potenziali è 
strutturalmente diversa da quella tradizionale dei mercati europei. Poi, 
perché nella relazione con i distributori o i canali esteri una piccola im-
presa, anche una media, faticano a far valere le proprie ragioni e spesso 
si ritrova ad aver finanziato in perdita o con margini operativi nulli il 
guadagno di quote di mercato estero. Infine, perché la demografia dei 
nuovi mercati internazionali target registra una percentuale di giovani 
consumatori più ampia e per raggiungerli il canale del web e quello del 
mobile sono fondamentali.
Tutto ciò considerato, anche per il vino italiano è giunto il momento di 

dar vita a delle multinazionali tascabili: aziende con un fat-
turato annuo da 500 milioni di euro in su, capaci di stare 
a pieni polmoni nella competizione globale.

Edoardo Narduzzi @EdoNarduzzi

28 produttrici e produttori di vino hanno risposto in questi mesi alle nostre domande sull’export, sulla 
burocrazia, sui paesi dove si vende meglio e dove è ancora difficile arrivare. In questo numero speciale 
possiamo rileggerli tutti assieme per farci un’idea di quanto la vitivinicoltura italiana è impegnata nella 
conquista del gusto extra confine.
Nel prossimo numero – il 22 agosto – daremo spazio ai tanti terroir che abbiamo selezionato durante l’anno.

redazione Tre Bicchieri
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Angelo Maci
Cantine Due Palme
www.cantineduepalme.it

Gian Piero Broglia
Tenuta La Meirana
www.broglia.it

Diego Cusumano
azienda Cusumano
www.cusumano.it

Valentina Argiolas
Cantine Argiolas
www.argiolas.it

Federico Carletti
Azienda Poliziano
www.carlettipoliziano.it

Nicolò Incisa della Rocchetta
Tenuta San Guido
www.tenutasanguido.com

Laura Bianchi
Castello di Monsanto 
www.castellodimonsanto.it

Carlo Schiopetto
azienda Mario Schiopetto
www.schiopetto.it

Sergio Mottura
Tenuta Mottura
www.motturasergio.it

Gianpaolo Paglia
Poggio Argentiera
www.poggioargentiera.com

Piero Mastroberardino
Mastroberardino
www.mastroberardino.com

Rino Sottimano
Azienda Sottimano
www.sottimano.it

Luigi Rubino
Tenute Rubino
www.tenuterubino.com

Federico Del Bianco
Masottina
www.masottina.com
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Alessandro Boido
Ca’ ‘D Gal
www.cadgal.it

Marco Caprai
Arnaldo Caprai
www.arnaldocaprai.it

Sergio Zingarelli
Rocca delle Macìe
www.roccadellemacie.com

Antonio Gallegati
azienda Gallegati
ww.aziendaagricolagallegati.it

Gaetana Jacono
Valle dell’Acate
www.valledellacate.com

Michele Bernetti
Umani Ronchi
www.umanironchi.com

Mariangela Cambria
Cottanera
www.cottanera.it

Achille Boroli
Boroli
www.boroli.com

Michele Satta
azienda Michele Satta
www.michelesatta.com

Marilisa Allegrini
Allegrini
www.allegrini.it

Alfio Cavallotto
Cavallotto
www.cavallotto.com

Eugenio Fontana
Tenuta del Buonamico
www.buonamico.it

Michele Tessari
Ca’ Rugate
www.carugate.it

Fabio Sireci 
Feudo Montoni
www.feudomontoni.it
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QUAL È LA PERCENTUALE 
DI EXPORT SULLA PRODUZIONE 

TOTALE AZIENDALE?

Angelo Maci (Cantine Due Palme, Cellino San Marco)
Il nostro fatturato è pari a 23 milioni di euro, il 70 per cento di questo deriva dall’export. Esportiamo in Europa, 
Svizzera, Cina, Giappone, Canada, America e negli ultimi tre anni. L’aumento medio delle vendite è stato pari al 
13 per cento.

Valentina Argiolas (Cantine Argiolas, Serdiana)
La nostra quota principale è ancora rivolta all’Italia. Comunque all’estero mandiamo il 35% della nostra produzione. 
I nostri mercati di riferimento sono gli Stati Uniti, la Germania, la Svizzera e Russia. Nel 2012 abbiamo registrato 
un incremento vicino al 15 per cento.

Gian Piero Broglia – (Tenuta La Meirana, Gavi)
La Meirana ha una percentuale di export di circa l’80% sulla produzione totale aziendale. 
I nostri principali mercati di sbocco sono Stati Uniti, Inghilterra, Germania e Russia. Nell’ultimo anno abbiamo 
avuto un incremento delle vendite pari al 7%. 

Federico Carletti (Azienda Poliziano, Montepulciano) 
La percentuale di export è attorno al 65 per cento. Per quanto riguarda la distribuzione territoriale devo dire che 
esportiamo in tutto il mondo. 

Diego Cusumano (Azienda Cusumano, Partinico)
Esportiamo circa il 50% della produzione totale in più di 60 paesi nel mondo. I maggiori? Eccoli: Germania, 
Svizzera, Inghilterra, Francia, Olanda, Belgio, Russia, Stati Uniti, Canada Giappone, Corea, Hong Kong. E poi 
gli altri.

Nicolò Incisa Della Rocchetta (Tenuta San Guido, Bolgheri)
Tenuta San Guido vende circa il 40% del prodotto in Italia e il 60% all’estero. Abbiamo sempre cercato di non 
trascurare nessun paese, né di penalizzare taluni a fronte della domanda di altri. Sotto il profilo del numero di 
bottiglie venduto, primeggiano l’America, la Cina, il Giappone e il Nord Europa. 

Laura Bianchi (Castello di Monsanto, Barberino Val D'Elsa) 
Siamo arrivati all'85%. Il primo mercato sono gli Usa, seguono Canada, Germania, Norvegia, Giappone, Belgio, 
Danimarca, Svezia, Hong Kong. E siamo anche in Thailandia e Malesia.

Carlo Schiopetto (azienda Mario Schiopetto, Capriva del Friuli)
All’inizio del 2000 la Schiopetto vendeva ancora quasi il 90% della propria produzione in Italia, ma in quegli anni si 
è avviato un processo di espansione distributiva all’estero che ha portato oggi l’azienda a vendere circa il 35% fuori 
confine. La distribuzione è suddivisa su più di 40 paesi con più di 60 importatori. 

Piero Mastroberardino (Mastroberardino, Atripalda)
Circa il 20% del nostro lavoro attualmente si rivolge all’estero. In passato aveva raggiunto il 40%, poi negli ultimi 
decenni abbiamo preferito assecondare la forte crescita della ristorazione italiana. 

Sergio Mottura (Tenute Mottura, Civitella D'Agliano)
Esportiamo il 60% della nostra produzione principalmente verso Usa e Canada, oltre a Russia e Brasile. Importanti 
anche Hong Kong e Giappone. ››
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Rino Sottimano (Azienda Sottimano, Neive)
Siamo sul 40% e purtroppo cresce ogni anno. Facciamo mille sforzi per essere sempre presenti sul mercato italiano, 
spronando i nostri agenti e chiudendo un occhio sui ritardi, ormai endemici, nei pagamenti, contro un mercato 
estero (americano ed europeo) che lavora con pagamenti anticipati.

Gianpaolo Paglia (Poggio Argentiera, Grosseto)
La nostra quota di export è del 40%. Il maggior mercato è l'Inghilterra, poi in ordine seguono Germania, Svizzera, 
Cina, Stati Uniti e Scandinavia.

Luigi Rubino (Tenute Rubino, Brindisi)
Il risultato è un cospicuo 70% di export. Ai mercati storici come Germania, Svizzera, USA e Canada, si sono 
aggiunti altri paesi europei. Negli ultimi anni siamo sbarcati in Cina, in Brasile, in Corea del Sud e a Singapore. Ci 
manca la Russia, ma presto avremo un importatore. 

Federico Del Bianco (Masottina, Castello Roganzuolo)
La produzione di Masottina in bottiglie è di circa un milione. Oltre il 60% va all'estero e la tendenza è costantemente 
in crescita, soprattutto per i nostri prodotti di punta. 

Alessandro Boido (Ca' 'D Gal, Santo Stefano Belbo)
Ad oggi la percentuale di esportazione è pari al 60%. Il primo Paese sono gli Usa. Da più di un anno sono iniziate 
le vendite verso Singapore e Hong Kong.

Antonio Gallegati (azienda Gallegati, Faenza)
L’export sulla produzione totale aziendale incide circa per il 60%. Esportiamo principalmente nei paesi europei: 
Germania, Belgio, Gran Bretagna e Svizzera.

Marco Caprai (Arnaldo Caprai, Montefalco)
Nel 2012 abbiamo esportato il 35% della nostra produzione in 35 Stati sparsi in tutti i continenti. Gli Stati Uniti, 
insieme al Canada, assorbono il 30% dell’export. Un incremento delle vendite è registrato nei Paesi del nord 
Europa, ma cresce anche la presenza sui nuovi mercati come Cina, Thailandia e Giappone.

Gaetana Jacono (Valle dell'Acate, Acate)
Circa il 60 per cento. Negli Stati Uniti ci siamo dal 1999, in Giappone da 10 anni e ora puntiamo molto sulla Cina. 
I paesi scandinavi, in particolare la Svezia, sono in forte espansione. 

Sergio Zingarelli (Rocca delle Macìe, Castellina in Chianti)
L’export vale per circa il 60% della produzione totale. Arriviamo in 45 paesi e i principali sono Stati Uniti, Canada, 
Germania, Inghilterra.

Michele Bernetti (Umani Ronchi, Osimo)
Noi esportiamo oltre il 75% della nostra produzione. Buoni risultati li conseguiamo nei Paesi tradizionali quali 
Germania e UK, ma abbiamo ottimi risultati in Scandinavia, Giappone e Canada. 

Mariangela Cambria (Cottanera, Castiglione di Sicilia)
Il 40% della nostra produzione va all’estero: Germania, Svizzera, Belgio, Olanda, Usa, Russia, Giappone, Svezia. ››
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Achille Boroli (azienda Boroli, Alba)
La nostra azienda si posiziona nel mercato internazionale con un 75% di export, in particolare negli Stati Uniti e 
Canada, cui seguono Scandinavia, Asia e come outsider, ma con risultati interessanti, la Svizzera. 

Alfio Cavallotto (Cavallotto, Castiglione Falletto)
Esportiamo il 76% della produzione. E più precisamente: 22% Usa, 28% Europa, 9% Sud-Est Asiatico, 8% 
Giappone, 5% Est Europa, 2% Canada e un altro 2%, infine, verso altri paesi. 

Michele Satta (azienda Michele Satta, Castagneto Carducci)
Siamo intorno al 50%. Facendo una classifica, in ordine di volumi siamo presenti in Svizzera, Stati Uniti, Canada, 
U.K., Giappone, Hong Kong, altri paesi europei ed infine Asia e Messico.

Eugenio Fontana (Tenuta del Buonamico, Montecarlo) 
Siamo intorno al 15% e i mercati che fino ad ora hanno risposto meglio sono Danimarca, Irlanda, Olanda, Russia, 
Lettonia, Stati Uniti.

Marilisa Allegrini (Allegrini, Fumane Valpolicella)
L'80%, in 69 Paesi. I principali: Usa, Svezia, Svizzera, Norvegia, Germania, Russia, Australia.

Michele Tessari (Ca' Rugate, Montecchia di Crosara)
La media degli ultimi due anni è circa il 60% e i principali mercati sono Norvegia, Svizzera, Usa e Giappone.

Fabio Sireci (Feudo Montoni, Cammarata)
95 % estero. Questa percentuale è alta per vari motivi: innanzitutto in Italia i tempi di pagamento sono lunghissimi. 
Inoltre l’estero ha un approccio più “puro”, scevro da preconcetti. Agli stranieri interessa capire e imparare.

Tullum ha qualcosa di speciale: coincide con il territorio di un comune, 
Tollo.  Da millenni qui brilla la vite tra storia, cultura, terroir esclusivi e 
un clima unico. Provate a immaginare l’orgoglio dei viticoltori del paese 
nel donare il loro patrimonio più prezioso, interpretato con uno spirito 
diverso che abbraccia tradizione e modernità: il nuovo modo di bere Abruzzo.

Tullum, dentro c’è un paese intero.

Tollo, piccola Terra nell’Abruzzo Citeriore,
non molto lontana dal Mare Adriatico, e celebre pel suo vino.

(Padre Bernardo Maria Valera - Napoli 1747)
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COME VA CON LA BUROCRAZIA?

Gian Piero Broglia 
Per quanto riguarda la burocrazia sarebbe necessario snellire le innumerevoli pratiche che spesso intralciano il nostro 
lavoro. Parlando con i miei collaboratori, so che ogni anno le cose vanno sempre peggio, come ad esempio le pratiche 
doganali all’interno della Comunità Europea.

Diego Cusumano 
Le maggiori difficoltà si riscontrano nei paesi dove l’importazione passa attraverso i monopoli come Svezia, Norvegia, 
Canada. Difficoltà burocratiche si incontrano anche in Russia e nei paesi emergenti. 

Carlo Schiopetto 
Purtroppo per un’azienda agricola a dimensione familiare, la burocrazia italiana non è di aiuto nel supportare le vendite 
verso i mercati esteri. A volte è addirittura un freno. 

Sergio Mottura 
Ci sono istituzioni che ricoprono ruoli troppo simili fra loro con la conseguenza di raddoppiare adempimenti e obblighi 
che assorbono molte, troppe energie produttive. 

Gianpaolo Paglia 
Con la burocrazia va malissimo. Sembra incredibile, ma con tutte le possibilità di operare online la carta aumenta e la 
necessità di consulenti esterni, per ogni cosa e a caro prezzo, diviene imprescindibile. Sembra quasi come se si producesse 
uranio arricchito invece che un prodotto ancestrale come il vino. 

Marco Caprai 
La spedizione delle merci nei mercati emergenti registra spesso difficoltà burocratiche nelle operazioni doganali. Al 
contrario in Europa si è ormai raggiunto un livello di organizzazione efficiente che consente di accedere telematicamente 
agli uffici doganali per il rilasciano dei documenti di trasporto.

Sergio Zingarelli 
La burocrazia, sopratutto nei paesi emergenti, è un grosso scoglio. Grandi complicazioni sulla documentazione da 
presentare, tempi lunghi per svolgere le pratiche, regole che vengono cambiate di continuo. È fondamentale partire con 
una buona dose di pazienza e flessibilità.

Michele Bernetti 
Male. In pratica abbiamo una persona interna all'ufficio export che spende metà del suo tempo a sbrogliare faccende 
burocratiche. Onestamente, non si riesce a vedere la luce alla soluzione del problema. 

Alfio Cavallotto 
La burocrazia per la tenuta dei registri di cantina, dei vigneti, di commercializzazione e scarico dei vini, è pesantissima, 
ma, entro certi limiti, automatizzabile a computer. La burocrazia per l’export all'interno dei Paesi CEE con accise, bolle 
doganali, regole e leggi comunitarie, rasenta la follia! Male o malissimo anche la burocrazia per alcuni stati extra Cee. 

Marilisa Allegrini 
Le cessioni di vino all’interno della Ue sono le più problematiche perché siamo obbligati ad operare come soggetti sostituti 
di dogana. Per cui dobbiamo prenderci responsabilità che non dovrebbero essere nostre. Per le cessioni extra Ue, ogni 
Paese ha proprie norme ed è una burocrazia imposta ma che supera operando con diligenza.
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Valentina Argiolas
C’è una maggior attenzione in generale all’Italia, sia per il crescente livello qualitativo, che per i prezzi più moderati. I vini 
del Sud suscitano sempre più interesse, in particolare quelli prodotti da uve autoctone.

Gian Piero Broglia
È cambiato, soprattutto nei giovani, che cercano vini con caratteristiche precise: freschi, abbastanza fruttati e non troppo 
complessi. Credo che l’interesse verso i nostri prodotti sia sempre maggiore e possa crescere sensibilmente. 

Federico Carletti
Per quanto riguarda l’interesse dei consumatori nei confronti del vino italiano, i mercati sono cresciuti moltissimo e ormai 
il vino italiano di qualità si è fatto conoscere o inizia a farsi conoscere ovunque. C’è però da dire che senz’altro nei mercati 
tradizionali si manifesta un calo di curiosità ed i quantitativi non sono più in crescita elevata. 

Diego Cusumano 
La concorrenza è diventata orizzontale, a parità di qualità il consumatore sceglie il vino più economico. Il consumatore 
è orientato su un pragmatismo di prezzo: buona qualità a prezzo ragionevole. I concorrenti più agguerriti sono il Sud 
America, Australia, Spagna e California. 

Nicolò Incisa Della Rocchetta
È certo che la situazione dell’andamento non favorevole dell’economia possa aver influenzato i consumi di vini di fascia di 
prezzo più alta, ma non per questo pregiudicato l'attenzione che il consumatore ripone nella qualità del vino.

Laura Bianchi 
A 23 anni sono andata per la prima volta in America per affiancare i venditori. Mi ricordo un livello della ristorazione 
italiana inquietante. Oggi la percezione della qualità dei vini italiani all’estero è cresciuta considerevolmente grazie anche 
alla crescita di una ristorazione made in Italy. 

Luigi Rubino 
Il Sud Italia è emerso con grande energia, producendo vini di qualità, di fascia solare, eleganti, corposi ma morbidi, 
riconoscibili. Il Salento con Negroamaro e Primitivo ne sono un esempio. 

Mariangela Cambria 
In alcuni paesi siamo ancora molto indietro, il consumatore non è geograficamente istruito. In altri casi, invece, viene 
riconosciuto il vino del territorio. Questo è sicuramente l’aspetto positivo degli ultimi anni che fa distinguere un produttore 
da un imbottigliatore.

Michele Satta 
Oggi si percepisce ovunque una simpatia ed una stima nei confronti dell'eccellenza italiana, un desiderio di conoscenza 
degli autentici artigiani del vino e delle nostre tipicità che porta ad una maggiore disponibilità all'acquisto. 

Marilisa Allegrini 
L’interesse verso il vino italiano è in crescita nel mondo. Per due elementi: diversità delle produzioni di cui l'Italia è ricca e 
che consente di produrre vini con forte individualità; presenza e incremento della ristorazione italiana. La nostra cucina 
è apprezzata ovunque.

COME SONO CAMBIATI 
ATTEGGIAMENTO E INTERESSE 

DEI CONSUMATORI 
NEI CONFRONTI DEL VINO ITALIANO?
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DOVE È PIÙ FACILE VENDERE 
ALL’ESTERO E DOVE È PIÙ DIFFICILE?

Angelo Maci 
Più facile in Cina, dove la cultura del vino era prevalentemente francese, oggi c’è un rinnovato interesse per i vini italiani, 
considerati migliori qualitativamente e con un ottimo rapporto qualità-prezzo. Più difficile in India per gli ostacoli 
burocratici, amministrativi, religiosi e culturali.

Valentina Argiolas
Più agevole in Germania e in Svizzera, per la grande conoscenza del vino italiano. Al contrario nei cosiddetti paesi Bric, 
l’elevata tassazione e il protezionismo da parte dei governi rendono complicate le vendite.

Federico Carletti 
Più facile nei paesi del nord Europa e in particolare nelle Repubbliche Baltiche. Più difficile lì dove ancora il vino italiano 
non è conosciuto. Riscontro una certa difficoltà nei paesi mediterranei, alle prese con la crisi economica e finanziaria. 

Nicolò Incisa Della Rocchetta
Resta più semplice vendere nei Paesi che hanno un carico di dazi d’importazione più bassi e meglio ancora se accompagnati 
da un’economia fiorente. Ciò di cui, però, i produttori di vino italiano beneficiano è il marchio “Made in Italy” che ha un 
appeal molto forte soprattutto sulle nuove generazioni. 

Laura Bianchi 
Ho trovato più facilità lì dove è presente un tessuto culturale già predisposto. Chi è capace di distinguere la qualità è 
anche disposto a pagarla: in Belgio, Giappone e USA si possono trovare grandi sommelier che sono riusciti a far capire al 
consumatore che può godere di un nostro vino a prezzi molto più accessibili dei cugini francesi. Difficile? Cina e Russia! 

Carlo Schiopetto
Il mercato americano, nonostante la crisi, rimane il canale distributivo di riferimento, seguito dalla Germania. I mercati 
più difficili sono quelli dove la tassazione rimane proibitiva, oppure quelli dove la cultura del vino di qualità è ancora tutta 
da farsi, come in una grossa fetta dei mercati asiatici. 

Gaetana Jacono 
Ci sono alcuni paesi come Usa, Germania, Canada dove esiste una maggiore propensione all’acquisto dei vini italiani, 
aiutati dall’amore per la nostra cucina. Mercati difficili sono la Russia, per una complicata burocrazia che impedisce la 
nascita di nuovi importatori e l'India per tasse di importazione altissime. 

Achille Boroli
Per noi italiani è più facile posizionare i nostri prodotti nei paesi dove esiste già una cultura della ristorazione italiana. 
Mi riferisco a quei paesi dove in passato ci sono stati forti flussi di migrazione italiana, come gli Stati Uniti ed il Canada. 

Alfio Cavallotto 
I paesi più difficili sono la Russia (per problemi doganali), il Canada (monopoli di stato), la Cina e molti stati del Sud 
America per problemi di registrazioni. 

Eugenio Fontana 
Penso soprattutto nei paesi asiatici. Per aziende medio piccole come la nostra la complessità è data dalla richiesta delle 
quantità e diventa quindi necessario educare gli importatori asiatici alla cultura del vino di qualità.
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UN ANEDDOTO LEGATO 
AL VOSTRO RAPPORTO CON L’ESTERO

Michele Tessari 
A Dallas un cliente ad un tasting si avvicina al banco d’assaggio e chiede “A Soave please, but white not red”. Ecco, il 
nostro compito dovrà essere quello di lavorare sulla formazione e sull’educazione culturale, per provare a colmare il gap 
di conoscenza che caratterizza spesso l’utenza enogastronomica.

Piero Mastroberardino
Resto sempre favorevolmente impressionato quando mi imbatto, in Paesi lontani, in consumatori che mostrano un alto 
grado di conoscenza dei nostri vini d’Irpinia, in particolare quando trovo wine lovers che si lanciano in commenti sulle 
caratteristiche dei nostri Taurasi o Fiano di Avellino nelle diverse vendemmie.

Achille Boroli 
Di tono decisamente negativo l’esperienza vissuta in Russia durante una cena di gala, quando ho visto servire il mio 
Villero in splendidi bicchieri di cristallo… riempiti di ghiaccio!

Federico Del Bianco 
Ad Hong Kong ero ad una cena con i più importanti giornalisti di vino della città e abbiamo deciso di abbinare i vini 
di Masottina, e in particolare gli spumanti come Conegliano Valdobbiadene, ai loro cibi tradizionali. La facilità di 
abbinamento è stata una felice scoperta.

Alessandro Boido 
Venticinque anni fa un cliente ristoratore belga a cui fu proposto il mio Moscato d’Asti lo assimilò alla… pipì! Quello 
stesso cliente oggi ne consuma un pallet l’anno per i suoi ricevimenti. Insomma, mai perdersi d’animo.

Antonio Gallegati 
Di recente abbiamo partecipato ad una degustazione organizzata a Londra dal nostro importatore e siamo rimasti 
piacevolmente colpiti nel trovare un nostro vino inserito nella carta dei vini di uno dei ristoranti più importanti della 
City.

Gaetana Jacono 
Una storia non negativa ma buffa, riguarda il Cerasuolo di Vittoria. Fui “accusata” di aver fatto un rosato troppo scuro 
e intenso da un consumatore tedesco tanti anni fa, che in realtà aveva in testa il Cerasuolo d'Abruzzo! Oggi sorrido 
pensando a quanta strada abbiamo fatto fare al nostro vino in termini di fama e conoscenza nel mondo.

Michele Bernetti
In più occasioni ho dovuto spiegare che il "Verdicchio dei Castelli di Jesi" nulla aveva a che fare con "Jesus", Gesù, ma 
era il semplice nome della città marchigiana. Credo dia l'idea di quanto sia difficile, talvolta, comunicare il nostro lavoro.

Mariangela Cambria 
Quando ho iniziato questo lavoro era difficile dover spiegare ai miei consumatori esteri che la nostra azienda non faceva 
Nero d’Avola. Ovunque andassi riconoscevano l’azienda in Sicilia ma non sull’Etna. Era piuttosto sconfortante!

Rino Sottimano
Una meravigliosa degustazione con i nostri vini in un'enoteca in centro a New York, con più di 50 persone: tutti 
appassionati e grandi conoscitori delle Langhe, una verticale fino agli Anni Ottanta... 


