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Stark durch Größe
Die italienischen Genossenschaftskellereien haben das Jahr 2020 mit einem Plus von einem Prozent 
gut überstanden. Die Kooperativen entwickeln sich jedoch sehr unterschiedlich.

Caviro ist unter den zehn größten Genossenschaften Italiens der Betrieb mit dem größten Zuwachs im vergangenen Jahr

4
23  Kooperativen mit einem ge-
meinsamen Geschäftsumfang 
von 4,9 Mrd. Euro sind im Wein-
bereich unter dem Dachverband 
Alleanza Cooperative Agroali-

mentare vereint. Sie vereinen 58  Pro-
zent der italienischen Gesamtproduk-
tion. Die Analyse von Nomisma-Wine 
Monitor stützt sich auf Daten, die bei 
Kellereien verschiedener Größe erho-
ben wurden und die zusammen 51 Pro-
zent des Gesamtumsatzes der Koopera-
tiven erwirtschaften. 

Das zarte Plus von einem Prozent ist 
dem Anstieg der Verkäufe im LEH (+6%, 
IRI-Daten, 2021) und im Export (+3%) 
zuzuschreiben. Bei 41  Prozent der Ge-
nossenschaften ist der Umsatz gesun-
ken, 34 Prozent konnten ihn stabil hal-
ten, ein Viertel generierte Wachstum. 

Die Gesamtzahl ist allerdings vor al-
lem dem Wachstum der großen Struktu-
ren zu verdanken. Unterteilt man die Er-
gebnisse auf Betriebe mit einem Umsatz 
über und unter 25 Mill. Euro wird klar: 
Bei 47 Prozent der Kellereien unter der 
Schwelle gab es Verluste, jedoch nur bei 
24 Prozent, die über 25 Mill. Euro lagen. 
27 Prozent der Kleineren haben Einbu-
ßen von über 15 Prozent zu verkraften, 
wovon nur 6 Prozent der Größeren be-
troffen sind. 

Wachstum generierten 30  Prozent 
der stärkeren Strukturen, aber immer-
hin auch 23 Prozent jener unter 25 Mill. 
Euro. Ganz nah liegen die beiden Ein-
heiten beim Zuwachs von über 15 Pro-
zent beieinander, 6 Prozent bei den Kel-
lereien mit über 25 Mill. Euro und 5 Pro-
zent bei den anderen. 

Horeca stürzt ab, Export über Ni-
veau. Unabhängig von der Größe haben 
95 Prozent der Genossenschaftskellerei-
en Einbrüche im Horeca-Kanal zu ver-
zeichnen und starke Rückgänge (–44%) 
im Groß- und Einzelhandel. Der itali-
enische Markt verliert im Gesamtbild 
13  Prozent, aber die Schere zwischen 
den Betrieben unter und über 25 Mill. 
Euro Umsatz geht weit auseinander. 

»Über« macht 92  Prozent Plus im 
LEH, wächst 100 Prozent online, verliert 
7 Prozent im Direktverkauf und 37  im 
Groß- und Einzelhandel. »Unter« schafft 
nur 31 Prozent Wachstum im LEH und 
65  im E-Commerce, sackt jedoch um 
26 Prozent beim Direktverkauf ein und 
um 58 Prozent im Groß- und Einzelhan-
del. Der Online-Bereich macht insge-
samt nur knapp 1 Prozent der Verkäufe 
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aus, der Löwenateil entfällt auf den LEH 
mit 59 Prozent. 

Über die Entwicklung des Exportge-
schäftes sind die Genossen besonders 
stolz. Während Italiens Gesamtexport-
wert um 2,4 Prozent gesunken ist, haben 
die Kooperativen um 3 Prozent zugelegt 

– trotz der Schwierigkeiten im Fasswein-
handel. Aber das ist ausschließlich den 
Strukturen mit einem Geschäftsergebnis 
von über 25 Mill. Euro zu verdanken, die 
dem Rückgang von 43 Prozent bei »Un-
ter« ein Plus von 25 Prozent entgegen-
setzen konnten. 

Wine Monitor hat die Anteile der ver-
schiedenen Auslandsmärkte analy-
siert. Die Verkäufe bei den internatio-
nalen Hauptabnehmern USA, Deutsch-
land und GB krachten bei den kleineren 
Genossenschaftskellereien jeweils um 
48, 55 und 29 Prozent ein, während die 
über 25 Mill. Euro umsetzenden Kolle-
gen die Ergebnisse in den USA und in 
GB stabil halten und in Deutschland so-
gar um 7 Prozent erhöhen konnten. 

Investitionen in USA und Deutsch-
land. Das Panel der Umfrage äußerte 
sich auch über die vielversprechendsten 
Märkte, auf denen zukünftig investiert 
werden sollte. Es durfte mehrere Märk-
te nennen. Mit 76 Prozent der Stimmen 
liegen die USA erwartungsgemäß vorn, 
aber das von Wine Monitor oft als rück-
läufiger Markt bezeichnete Deutsch-
land konnte sich mit 41 Prozent auf dem 
zweiten Platz behaupten, gefolgt von 
China (35%), Japan (33%), GB (30%), 
Russland (22%), Kanada (22%), Schwe-
den (15%), Schweiz (11%) und überra-
schenderweise Frankreich mit 7 Prozent. 

Die beste Strategie, um das Auslands-
geschäft anzukurbeln, ist für 67  Pro-
zent der Befragten die Geschäftspart-
ner physisch wieder zu treffen, die klas-

sische Dienstreise. 41 Prozent setzen auf 
E-Commerce, 24 auf die Präsenz in den 
Social Media, 20 Prozent halten Online-
Seminare geeignet, 17 Prozent Werbung 
(Online, Presse, TV, Radio) und 9 Pro-
zent ziehen auch Rabatte und Promoti-
onsaktivitäten in Betracht.  

Langfristige Ziele. Um die Wettbe-
werbsfähigkeit langfristig zu verbes-
sern, setzen die beiden Gruppen über 
und unter 25 Mill. Euro Umsatz unter-
schiedliche Prioritäten. Der Ausbau der 
Vertriebskanäle (Multi-Channel) erlangt 
zwar mit 56 Prozent den größten Kon-
sens, aber diese Prozentzahl kommt zu-
stande, weil 71 Prozent der größeren Be-
triebe diese Option favorisieren. 

Als zweitwichtigste Aufgabe betrach-
ten immerhin 52 Prozent »ein nachhal-
tiges Unternehmen« zu werden, die-
se Zahl wird mit 77 Prozent Zuspruch 
ebenfalls von den umsatzstärkeren Ge-
nossen gepusht. Bei der Diversifizie-
rung der Exportmärkte sieht es ähnlich 
aus. Die Großen drängen zu 71 Prozent 
darauf, insgesamt kommt das Panel aber 
nur auf 52 Prozent. 

Die kleineren Kellereien heben den 
Durchschnitt hingegen in zwei ande-
ren Punkten. 39  Prozent wollen eine 
stärkere territoriale Prägung der Wei-
ne vorantreiben, im Schnitt sind es nur 
34 Prozent. Eine bessere Preispositionie-
rung, selbst auf Kosten der Menge, ga-
ben 27 Prozent der umsatzschwächeren 
Kellereien als Ziel an, in der Gesamtwer-
tung fällt dieser Punkt auf 23 Prozent.

Fusionsprozesse beschleunigen. 
»Die Krise und die durch die Pandemie 
herbeigeführten Veränderungen haben 
gezeigt, wie wichtig es für einen genos-
senschaftlich organisierten Betrieb ist, 
über eine gewisse kritische Masse zu 

»Wir möchten uns im Voraus 
bewegen und heben die Latte 
für die biologische Produktion 
noch einmal an« 
Giuseppe Bursi,  
Cantine Settesoli
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verfügen. Angesichts der gezeigten Er-
gebnisse könnte der Fusionsprozess, der 
schon seit langem in unserer DNA an-
gelegt ist, beschleunigt werden«, erklär-
te Luca Rigotti während der Online-Prä-
sentation der Studie. Der Präsident der 
Trentiner Gruppe Mezzacorona ist als 
Koordinator des Weinsektors in der All-
eanza nicht nur der ranghöchste Wein-
genossenschaftler Italiens, sondern er 
wurde im Frühjahr 2021 auch zum Prä-
sidenten der Arbeitsgruppe Wein in-
nerhalb der Copa-Cogeca in Brüssel 
ernannt. 

Die Copa-Cogeca ist der Zusammen-
schluss der beiden großen landwirt-
schaftlichen Dachorganisationen in der 
Europäischen Union. Copa ist der euro-
päische Bauernverband, Cogeca der EU-
Dachverband der landwirtschaftlichen 
Genossenschaften. Der 57-jährige Jurist 
ist der erste Italiener, der den Weinsek-
tor dieser stärksten repräsentativen In-
teressenvertretung in der europäischen 
Landwirtschaft führt. 

Und er hat Recht, der Fusionsprozess, 
der in den letzten Jahren schon zu kom-
plexen Strukturen wie ViVo Cantine und 
Vitevis in Venetien oder Emilia Wine in 
der Emilia-Romagna führte, wurde in 
Italien weiter beschleunigt.

Erfolg über Marktsäuberung. Die 
Cantina Valpantena im Valpolicella ist 
das jüngste Beispiel. Nachdem die Kel-
lerei bereits 2019 die Cantina Colli Mo-
renici inkorporiert und sich im gleichen 
Jahr auch 25 Prozent Anteile an der his-
torischen Veroneser Kellerei Montresor 
gesichert hatte, fusionierte sie im Früh-
ling 2021 mit der Cantina di Custoza. 

Die beiden Genossenschaften ver-
schmolzen zur Cantine di Verona. Unter 
dem neuen Namen vereinen sie einen 

Umsatz von 65 Mill. Euro, 300.000 Dop-
pelzentner Traubenmaterial, und sie 
können auf ein Vermögen von 30 Mill. 
Euro zurückgreifen. Valpantena und 
Custoza ergänzen sich. Valpantena stellt 
zu 70 Prozent Rotweine her und braucht 
für die Märkte mehr Weißwein, bei Cus-
toza ist die Situation exakt umgekehrt. 

Das klingt nach einem perfekten Paar, 
aber ist die Lage kompliziert. In der Her-
kunft DOC Custoza hat sich die Durch-
schnittsqualität der Weine, vor allem die 
des Custoza Superiore, stark verbessert, 
aber das Image klebt noch an den bil-
ligen Einstiegsqualitäten. Das Konsor-
tium fordert die Custoza-Produzenten 
zwar auf, nur hochqualitative Weine als 
DOC Custoza zu zertifizieren und den 
Rest der Weine in IGTs oder der DOC 
Garda unterzubringen, aber dieser Pro-
zess muss beschleunigt werden. 

Die Kellerei Valpantena will den Ruf 
der gesamten DOC heben, um mit dem 
Custoza bessere Chancen auf den Märk-
ten zu haben. »Die Kellerei Custoza ist 
technisch sehr gut ausgestattet, aber in 
den Weinbergen brauchen die Mitglie-
der mehr Unterstützung. Wir haben zu-
sätzlich einen jungen Agronom einge-

stellt, der die Weinbauern zu einem hö-
heren Qualitätsbewusstsein und mehr 
Präzision anleitet. Das Problem sind die 
Weine, die auch von privaten Herstellern 
offen verkauft werden, weil sie gewisse 
Qualitäten nicht unter ihrer Marke ver-
treiben wollen. Wir müssen den Markt 
säubern und diese Weine aufkaufen. 
Das werden wir nach der nächsten Ern-
te tun«, erklärt Marco Degani, der Direk-
tor und Önologe der Cantina Valpantena. 

Darüber hat er sich bereits mit der 
zweiten Kooperative verständigt, die auf 
dem Territorium der DOC Custoza tätig 
ist, die Cantina di Castelnuovo del Gar-
da zieht mit. Sie zählt zu den Kellereien, 
die sich zum Verbund Vitevis zusam-
mengeschlossen haben. Innerhalb der 
Welt der Winzergenossenschaften pas-
siert wesentlich mehr Kooperation zur 
Verbesserung der Qualitätsstandards als 
öffentlich wahrgenommen wird. 

Vorreiter im Biobereich. Das Enga-
gement der Genossen im Bereich des 
nachhaltigen und biologisch zertifizier-
ten Anbaus belegt eine interne Umfrage 
der Alleanza Cooperative vom Juni 2021. 
In unterschiedlichen Regionen wurden 
Winzergenossenschaften verschiedener 
Größen befragt, die gemeinsam mehr 
als 70 Prozent des Gesamtumsatzes von 
4,9 Mrd. Euro auf sich vereinen. 

Demnach stellen bereits 61  Prozent 
der Kooperativen Biowein her. 51  Pro-
zent der Kellereien produzieren im Rah-
men nachhaltiger Zertifizierungsstan-
dard, sie wenden vor allem das nationale 
SQNPI – Sistema di Qualità Naziona-
le Produzione Integrata des Landwirt-
schaftsministeriums an (53%), oder sie 
folgen den Normen von Equalitas (19%) 
und VIVA (15%). 

Von den Kellereien, die noch ohne 
Zertifizierung herstellen, haben 80 Pro-
zent die Absicht, die Standards in Zu-
kunft anzuwenden. Die Vorteile der Zer-
tifizierung im Bereich der Nachhaltig-
keit liegt für 55 Prozent der Befragten 
nicht allein in der tendenziellen Absatz- 
und Wertsteigerung. 

Die freiwillige Einhaltung der Normen 
stellt für sie einen Mehrwert dar, weil er 
neben dem Umweltbewusstsein auch ei-
nen starken Zusammenhalt der Mitglie-

Umsatz 2020 
in Mill.€

Umsatz 2019 
in Mill.€

+/- in %

Cantine Riunite & Civ* 581,3 608 –4,4

Gruppo Caviro** 361,9 328,8 10

Cavit*** 209,7 191,4 9,6

Gruppo Mezzacorona 193,6 186,6 3,7

La Marca Vini & Spum. 152,9 140,6 8,7

Terre Cevico 127,3 132,5 –3,9

Cantina di Soave 120,8 136 –11,2

Collis Veneto Wine Gr. 104,8 109 –3,8

ViVOCantine 101,1 107,5 –6

Cantine Ermes 89,3 88,2 5

Gesamt Top 10 2.042,70 2.028,60 0,70

Die 10 größten Genossenschaften 
Italiens: Nicht immer gewinnen die 
Stärksten

*Konsolidiertes Ergebnis inklusive der Umsätze der Gruppo Italiano Vini 
von 393,2 Mill.€ 2020 und 408,8 Mill. € 2019, ** Konsolidiertes Ergebnis, 
bestehend aus dem Bereich Wein (69%) und den Umsätzen der 
Kreislaufwirtschaft , ***Seit dem 1.1.2020 konsolidiert Cavit vollständig Casa 
Girelli, Cesarini Sforza Spumanti und Glv

Quellen: Top Ten Italien 2021 WEINWIRTSCHAFT,   
Report Mediobanca Juli 2021

»Die Kellerei Custoza ist technisch 
sehr gut ausgestattet, aber in den 
Weinbergen brauchen die Mitglie-

der mehr Unterstützung«
Luca Degani,  

Direktor und Önologe Cantina Valpantena
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der beweist, was hauptsächlich ausländi-
sche Einkäufer honorieren. Das ehren-
hafte Bestreben der Genossen könnte 
allerdings mehr Transparenz vertragen. 
Bisher veröffentlichen nur 22  Prozent 
Nachhaltigkeitsbilanzen. 

Mehr bio als biozertifiziert. Die Canti-
ne Settesoli auf Sizilien beginnt mit die-
ser Ernte einen ambitionierten Weg. Für 
die Fachhandels- und Gastronomielinie 
»Mandrarossa« wurden auf den bereits 
biozertifizierten Flächen Winzer ausge-
sucht, die bereit sind dem Projekt »Alta 
Qualità Bio« zu folgen. 

»Wir möchten uns im Voraus bewe-
gen und heben die Latte für die biologi-
sche Produktion mit eigens entwickelten 
strengeren Richtlinien noch einmal an, 
um die Qualität der Trauben zu erhö-
hen und die Bodenbelastung zu verrin-
gern. 30.000 Kontrollen führen wir da-
für im Jahr durch. Wir haben insgesamt 
940 Hektar im biologischen Anbau, und 
von 110 Weinbauern sind bisher 78 be-
reit, dem neuen Projekt zu folgen«, in-
formiert Giuseppe Bursi, der Präsident 
von Settesoli. Womöglich kann man sich 
schon auf der Vinitaly 2022 von der Qua-
lität der Superbio-Weine überzeugen.

Die italienischen Winzergenossen-
schaften rüsten sich generell für die 
starke, internationale Nachfrage nach 
Bioweinen – auch im Fassweinbereich. 
51  Prozent der Kellereien sind schon 
dabei, den Bioweinanteil der Produkti-
on weiter zu erhöhen, 18 Prozent wer-
den es in den kommen zwei/drei Jahren 
tun. Der erwartete Wettbewerbsvorteil 
wird greifen, wenn nicht nur die Men-
ge, sondern auch die Qualität der Bio-
weine steigt. Das weiß man sicher nicht 
nur auf Sizilien.  VERONIKA CRECELIUS

»Der Fusionsprozess, 
der schon seit langem in 

unserer DNA angelegt ist, 
könnte beschleunigt 

werden«
Luca Rigotti,  

Mezzacorona
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