
SANDRO BOSCAINI

«Masivuole crescere
conalleanze
trasimili»

di CARLO CINELLI 1 1

Il presidentedelgruppochehareinventato

il granderossodellaValpolicellaracconta

pianiestrategiedopola trimestralemigliore

di sempre.Rosso?Nonsiamoscalabili

BSAONSDCARIONI

MASI, AZIENDE«INCANTINA»
. AGGREGAZIONIAMICHEVOLI

MILANOEVENEZIA?PERCHÉNO
di CARLO CINELLI

androBoscaininon èuomodana-

S
sconderelapolveresottoil tappe-

to. Edunquenonharemorenel ri-

spondere subito sullacontesatralui, Mi-
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ster Amarone, e un altro campione del

Triveneto,Renzo Rosso: «L M& A tanto

per fare è facile e nelmondo c è di tutto.

Perònon basta dire compriamo .Biso-

gna avere delle strategie compatibili. In

Masi la maggioranza ha la sua strategia

percrescere. Del resto, lofacciamodapiù
di250anni ». Boscainisintetizzainquesti

termini il confronto conMister Diesel.

Ilnocciolo è stato: come crescere? Rosso

vuole costruire un polo del lusso. A feb-

braio ha costituito «BraveWine », la sca-
tola per il suo rosso di Marostica, per la

partecipazione nella siciliana Benanti e
nella Josetta Saffirio (Langhe).Il patron

di Diesel attraverso Red Circle Invest-

ments, era entrato nel 20, in piena pan-

demia, nel capitale di Masi Agricola con

il 5% — è quotata dal 2015 sul Aim, ora

Euronext Growth Milan, ed è l unica

azienda di vini premiumdel settore —.
Inpocomenodi 24mesiRosso è salito al

10 per cento. La famigliaBoscainil ha vi-
sto arrivare sulmercato, poiametà dello

scorso anno ha rinnovato e reso più
stringente il pattosul 75% che lega San-

dro ai fratelliBruno eMario. Strada chiu-

sa. (L aveva riconosciutol industriale

dellamoda tre anni fa: «SandroBoscaini

è eccezionale,ha freschezza e velocità

mentale veramenterara »).

La scalatina diRosso èfinita con accuse

sulla governance, respintealmittente, le

dimissioni dal board, sostituito dalla
moglie Arianna Alessi, e l addio del pre-

sidente dei sindaci, Cristiano Agogliati,

elettonella lista diminoranzadei Rosso.

Al Gazzettino, qualche settimana fa, Bo-

scaini l avevadettochiaro:« Chi vuolesta-

re con noi deve capire che viene in un

ambiente che ha già una sua linea ed è

evidenteche non possiamo esserescala-

ti. Non abbiamo mai ceduto una delle

nostre quote, il fondo Alcedo a suo tem-

poentròcon un aumentodi capitale. Og-
gi abbiamo unmigliaiodi piccoli azioni-

sti, molti dall estero. E poi c è l Enpaia,

che pochigiornifa ha portato la sua quo-

ta dal 5%al 6% comprandosulmercato ».
(en passant, con il Masi Investor Club, il
gruppo è entrato nella categoria degli

emittenti di titoli diffusi) .

Detto della baruffa veneta, Boscaini —
ha appenapresentatouna trimestrale coi

fiocchi e vedremo poi perché,ma basta

considerare che i ricavisono in crescita

del 30% sul 2019, primadel Covid— non

si sottraeal tema di fondodell interopia-

neta del vinomade in Italy: come fa a cre-

scere un sistema e delle imprese spesso

piccole e frammentate, con margini an-

cora ridottirispettoai concorrenti,come

puntualmente segnala R& S Medioban-

ca,e migliaia di referenze e varietà di vi-

no,32milacodicidiversi, perdareunnu-

mero-monstre?

IlmodelloMasi è quellodelle «aggrega-

zione amichevoli », ricorda il Patriarca,

sostenuto dal suo amministratoredele-

gato, FedericoGirotto. Ilquale rincara, ri-
cordandole «lineeprodotto create inca-

sa», (o meglio, in cantina) che a fianco

della strategia di omnicanalità e avvici-

namentodirettoaiclienti (e turisti)spin-

gono ricavi, margini e utilimettendoli al

riparo nelle fasi incerte come l attuale.

Senzaperderegripsulmercato,affronta-

to in oltre 140 Paesinelmondo ai quali è

destinato più del 75% del vino prodotto.

« Certoche ci guardiamo intorno — ri-

badisceBoscaini— ma ilnostromodello
è Canevel, rilevata qualche anno fa, che

da quando è con noi ha raddoppiato il

fatturato e conla sua identitàprosecchi-

sta è distribuito oggi in più di 40 Paesi

rispetto alla pressoché totale vendita in
Italia nelmomento dell acquisto.Perché

l idea è: simili con simili. E ce ne sono,

ma mica tanti disponibili ad aggregarsi.

Lo abbiamo fatto in precedenza per i
marchiBossiFedrigotti eSeregoAlighie-

ri» . Marchi all altezza, dunque, e non per

unaquestionediblasone,maperchésul-

la strategia policentrica e premiumMasi

ha costruito i suoi successi.
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I risultati si sono visti nei numeri, nel-

l ultimoeserciziocomenellatrimestrale.

Lorola chiamanola « botticella » ( èripro-

dotta nel graficoin pagina) emostraco-
me rispetto al consueto «blend » azien-

dale,che storicamente vede laripartizio-

ne Top-Premium-ClassicWines attestar-

si su livelli medi pari a 25%-50%-25%, i
contidel 2022 come anche del primo tri-
mestremostrano unacrescitadella com-

ponente premium: i top wines sono al

momento il 30% del fatturato, comehan-

no segnalato gli analisti di Equita che do-

po «il miglior trimestre di sempre» la-

sciano stime e target invariati sul titolo,

ma evidenzianospazi di crescitadei rica-

vi edel fatturato. Ancheperché sivedran-

no nel corsodell eserciziogli effetti delle

«politiche di repricing a doppia cifra »

segnalate da Girotto. L aumento dei listi-

ni, insieme alla forza del canale horeca

(hotel, bar, ristoranti) continuano a bi-

lanciarela debolezza dell off trade, ossia

digrandedistribuzione e retailper iquali

le previsioni, per il vino come per altri

settori, sono incerteperla secondametà

dell anno.

In un mareincerto, e tenendo ferma la

barra sull idea di tenere vicinimarchio e

consumatori, a Boscaini e Girotto brilla-

no gli occhi dinanzi all ultima provoca-

zione:perché,se iMasiWine Barda Cor-

tinaal Lago di Garda fino alla Maximi-

lianstrasse di Monaco, danno tanta sod-

disfazione non c è ancora una boutique

dell amarone a Milano? «Milano e Vene-

zia— spiega Boscaini— sono la nostra

aspirazione, ma vafattaperbene. Nelpo-
stogiustoe conilgiustopartner.Loscou-

ting è, senza premura, sempre in corso» .

Perché alla fine, nelle aziende come in

montagna,servonopassi lunghiebendi-

stesi. MisterAmarone nel suo libro per le

250 vendemmie («Amarone e oltre » ,

Egea editrice)ha messo bene in chiaro

l orizzonte ampio della casa vinicola e

della famiglia.Ha ricordato, per esem-

pio, chealla finedel 21unamissionedel-

la Statale diMilano conla Sovrintenden-

za di Verona ha accertatonel sitopreisto-

ricoalle Colombare di Negrar, attiguoai

tenimentiMasi, lapresenza di resti d uva

di 6.300 anni fa.« Oragli archeologi sono
alla ricerca delle prove del suo utilizzo

per produrre l antenato dell Amarone»,

ha scritto. Poiha aggiuntoche infamiglia
è da poco arrivato un nipotino, il primo
della nona generazione dei Boscaini. Si

chiama Sandro Junior.
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1772
Laprima vendemmia

DellafamigliaBoscaininei

vigneti del «Vajodei Masi» ,

nellaValpolicellaClassica

1978
Sesta generazione

SandroBoscainidiventa

presidente, ruolo che

ricopre ancora oggi
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2015
La Borsa

MasiAgricolasi quota

sull’Aim, ora Euronext

Growth Milan

Al vertice

Sandro
Boscaini,

84,

settima
generazione

alla

guida
di Masi Agricola
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