
DI ANNA MARIA CASTELLO 

È tra i nomi più conosciuti 
del Chianti classico. Ep-

pure anche Rocca delle Macìe, 
azienda agricola familiare con 
quasi 50 anni di storia sulle 
spalle, si trova adesso a fare 
i conti con un’emergenza mai 
vista. Il blocco delle attività 
e la restrizione degli sposta-
menti colpisce l’attività con 
sede principale a Castellina in 
Chianti, dove, nel 1973, Italo 
Zingarelli, produttore cinema-
tografico di tanti grandi film, 
da C’eravamo tanto amati di 
Ettore Scola a Lo chiamava-
no Trinità, acquistò la tenuta 
«Le Macìe». «Siamo orientati 
soprattutto sulla vendita ai ca-
nali tradizionali, come risto-
ranti, enoteche, bar, alberghi», 
racconta Sergio Zingarelli, 
seconda generazione a capo 
dell’azienda e vicepresidente 
del consorzio Chianti Classi-
co. «Per noi lo stop ha signifi-
cato un cambiamento radicale 
di passo e sta pesando molto 
sul fatturato». Le vendite sono 
quasi sparite, alcuni clienti non 
pagano, altri aspettano la fine 
dell’incertezza.
Nel contesto imposto dal Covid-
19, a patire maggiormente sono 
i produttori di fascia più alta. Si 
tratta dei nomi più pregiati dei 
calici nostrani, quelli più sele-
zionati e conosciuti anche fuo-

ri dall’Italia. Al contrario, chi 
commercializza i propri prodotti 
attraverso i canali moderni, vale 
a dire i supermercati e la grande 
distribuzione, si trova meno in 
difficoltà se non addirittura av-
vantaggiato da un incremento 
delle vendite, in particolare nelle 
fasce più basse di prezzo.
«Continuiamo nelle nostre at-
tività. Per esempio, abbiamo 
un costante scambio di contatti 
con la nostra forza vendite e con 
la platea dei nostri importatori 
all’estero» prosegue Zingarelli. 
Allo stesso tempo il marchio è 
anche molto attivo sui social me-
dia e sui canali online. «È anche 
un modo per raggiungere nuova 
clientela. Siamo attivi su diverse 

piattaforme di e-commerce del 
vino. È un canale importante 
nel quale gli ordini sono in cre-
scita, anche se non abbastanza 
da riequilibrare il forte calo di 
vendite».
Tra le iniziative spunta anche 
qualche nuova idea. Per esem-
pio, quella di organizzare delle 
degustazioni di vini a distanza, 
via web. «E’ un modo per far-
ci conoscere e per continuare 
a tenere alta l’attenzione sulle 
nostre specialità che non sono 
soltanto nei vini». L’azienda è 
anche impegnata nell’ospitalità 
con l’attività ricettiva e le varie 
iniziative sul territorio. E’ sem-
pre stata un punto di riferimento 
per l’area del Chianti Classico. 

Offre la possibilità di visitare 
cantine e vigneti, e di degustare i 
vini in abbinamento a piatti tipi-
ci presso il ristorante di proprie-
tà. Conta inoltre su diverse altre 
tenute, da Sant’Alfonso, Riserva 
di Fizzano e Le Tavolelle nel-
la zona del Chianti Classico, a 
Campomaccione e Casamaria in 
Maremma, nella zona del Mo-
rellino di Scansano. 
Il Chianti classico è tra i calici 
più celebrati anche all’estero. 
Dei quasi 20 milioni di giro 
d’affari totalizzato lo scorso 
anno da Rocca delle Macìe, 
una buona parte (70%) è stato 
realizzato all’estero. «Stati Uni-
ti e Canada sono i canali su cui 
siamo più presenti e che genera-
no più ritorni», conclude il ma-
nager. «Anche questi due Paesi 
stanno patendo il virus, tuttavia 
i meccanismi di chiusura sono 
meno restrittivi e ci danno un 
po’ di ossigeno». (riproduzione 
riservata)

Zingarelli (Rocca delle Macìe): Da Usa e Canada, pur in emergenza, arriva un po’ di ossigeno

HORECA E TURISMO PER RIPARTIRE
Dallo stop a ristoranti e hotel, colpiti i produttori di fascia alta

Sergio Zingarelli, titolare di Rocca delle Macìe, e famiglia

«In fondo siamo fortu-
nati: abbiamo la cam-

pagna che non si ferma, il 
lavoro da portare avanti e 
la possibilità di passeggiare 
nelle vigne, che non è po-
co». È con ferma positività 
che Alessandra Felluga 
affronta questo particolare 
momento generale di so-
spensione e attesa. Un at-
teggiamento che rispecchia 
il carattere dell’imprendi-
trice a capo dall’azienda 
Castello di Buttrio, 26 et-
tari di vigneti, un’osteria 
e un hotel di charme sulle 
colline dei Colli Orientali 
del Friuli: piedi per terra, 
consapevolezza e obiettivo 
puntato verso un costante miglioramento. Una positività che 
non significa non vedere i problemi: «La parte dell’ospitalità 
è ferma, così come il mercato della ristorazione e delle piccole 
enoteche: bisogna aspettare, con pazienza. Per altri aspetti, 
però è anche un momento giusto per muoversi: per verificare 
alcuni processi interni all’azienda, per esempio, o affronta-
re in maniera più organica e costruttiva il complesso mondo 
dell’online e dei privati». Sfide nuove per Castello di Buttrio, 
tradizionalmente rivolta all’alta ristorazione e la distribuzione 
internazionale di alto livello. «Avevamo attivo un e-shop sul 
nostro sito già da prima dell’emergenza», racconta Felluga, 
«ma non andava moltissimo. Invece gli ultimi tempi hanno 
dimostrato una volta di più che è un mondo verso il quale 

dobbiamo credere. C’è stata 
una presa di coscienza non 
solo da parte dei produttori, 
ma anche dei consumatori, 
che hanno scoperto nuovi 
canali per informarsi e as-
saggiare vini di qualità». 
Parte dei ricavati delle ven-
dite attraverso il sito, tra 
l’altro, vengono devolute 
all’Ospedale Civile di Udi-
ne: «Perché la solidarietà 
può passare anche da una 
bottiglia di vino».
Forte di questo atteggiamen-
to, è naturale che anche l’an-
nullamento del Vinitaly sia 
stato vissuto senza drammi: 
«Quando inizialmente c’era 
ancora il dubbio se cancel-

larlo o meno, io sono tra i produttori che hanno spinto per non 
farlo: era giusto così. Noi avremmo dovuto presentare la nuo-
va immagine grafica, ma lo faremo ugualmente a breve». Un 
piccolo disappunto, però, Alessandra Felluga non lo nega: «Mi 
sono dispiaciuti i continui proclami delle istituzioni sugli aiuti, 
gli zeri promessi... Perché, al dunque, si è visto ben poco. Non 
penso sia giusto». Guardando al futuro, però, torna l’apertura: 
«Sono fiduciosa. In qualche modo ricominceremo. E mi piace-
rebbe che si riprendesse in modo un po’ diverso, perché se tutto 
tornasse come prima sarebbe un’occasione persa. Andare verso 
‘il giusto’ forse è un’utopia, ma migliorare si deve sempre». 
(riproduzione riservata)

Francesco Elli

Felluga (Castello di Buttrio): La sfida oggi è saper pazientare
e saper accelerare. Per capire dove migliorarsi

La sede di Castello di Buttrio, sui Colli orientali del Friuli

Un tocco di colore e il 
calice di vino si accen-

de subito sui social e anche 
nelle vendite. È la strategia 
di Aviva, società che ha da-
to le sfumature del blu, del 
pink gold, del rosa e del 
gold al suo spumante. La 
ricetta ha funzionato e in 
un anno di attività ha por-
tato oltre 100 mila bottiglie 
vendute in Italia. A spin-
gere sulla crescita è stata 
soprattutto la strategia di 
comunicazione.
Il brand, che al momen-

to offre solo lo 
spumante, punta 
molto sui social 
e in particolare 
su Instagram.
Sono state le 
tecniche di co-
municazione di-
gitale, di nuova 
generazione e 
totalmente inno-
vative rispetto a 
quelle del mon-
do del vino più 

classico, a fare la fortuna di 
Aviva. «Sul mercato dell’e-
commerce siamo oggi i 
maggiori venditori per sin-
gola referenza» raccontano 
i due manager della casa, 
Moulay Driss El Faria 
e Fabrizio Vallongo. La 
commercializzazione on-
line è stata il motore della 
crescita nei giorni della 
crisi sanitaria.
Nella fase del lockdown, 
le vendite dello spumante 
a colori sono volate con 
un incremento del 300% 
rispetto allo stesso periodo 
dell’anno prima.
Per ora i colori sono stati 
messi tutti a servizio del-
le bottiglie di spumante. 
L’obiettivo è però quello 
di crescere anche su altre 
proposte. In cantiere c’è 
già il progetto di ampliare 
l’offerta anche ad altre ca-
tegorie, dalla birra, al vino 
rosé, al prosecco.
Continuando a puntare sul-
la forma di comunicazione 
che ha finora portato alla 
forte crescita. E che riesce 
a far nascere l’interesse an-
che nei canali tradizionali 
dell’Horeca e nella rete 
commerciale. (riproduzio-
ne riservata)

Anna Maria Castello

Il boom dello 
spumante 
spagnolo

a colori (via 
Instagram)

Alcune bottiglie di spumante Aviva
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Via Morpurgo 9
33042 Buttrio (UD)
Tel. 0432 673015

 info@castellodibuttrio.it
 castellodibuttriowines 
 Castello di Buttrio

www.castellodibuttrio.it

ETTARO SAUVIGNON RISERVA
Dal nome della vigna da cui provengono
le uve. Risultato di un accurato lavoro di 
ricerca, di analisi e di passione è un vino 
avvolgente, con un’incisiva mineralità,
intensa freschezza e piacevole sapidità.
Il lavoro dell’uomo si abbraccia a clima
e luogo dando espressione massima a questa 
varietà: un ampio ventaglio di fi ori e frutta
a pasta bianca si fondono con raffi nati 
accenni tostati e delicate note agrumate.




