
Il profilo di Italian
Wine Brands a dieci
anni dalla quotazione
in Borsa
Italian Wine Brands Spa, gruppo
quotato sul mercato Euronext
Growth Milan di Borsa Italiana,
ha approvato a inizio febbraio
alcuni dati preliminari consolidati
sul 2024, con vendite business
pari a complessivi 401,8
milioni di euro ed Ebitda Adj
superiore a 50 milioni di euro.
La differenza, rispetto al 2023,
è spiegata dal riposizionamento
dei prezzi di mercato a valle di
un biennio caratterizzato da
elevata inflazione. Significativo il 

miglioramento del mix di prodotto con una crescita dei ricavi dei Top brands
del 9,7% a volume e del 9% a valore.
In un contesto globale caratterizzato dal rallentamento dei consumi, a cui
non ha fatto eccezione il vino, la strategia di IWB di sviluppare l’offerta
di vini premium, essere presente in maniera diversificata in tutti i canali
distributivi, proseguire l’espansione territoriale delle vendite e incrementare il
portafoglio clienti nei mercati già serviti, ha consentito al Gruppo di mantenere
sostanzialmente stabili i volumi di vendita a conferma di un costante percorso
di crescita a partire dalla quotazione, quando il fatturato era di soli 140 milioni di
euro. In parallelo alla crescita dei Top brands si mettono in evidenza: la crescita
dei ricavi nel canale Horeca caratterizzato da una maggiore incidenza dei
prodotti di fascia premium; l’incremento dei ricavi realizzati sulle piattaforme
digitali pur in un contesto di mercato ancora in flessione; il canale wholesale che
ha supportato la tenuta dei consumi con una diminuzione dei prezzi unitari resa
possibile da una rilevante diminuzione dei costi dei fattori produttivi.
La crescita del fatturato dei Top brands, unita all’efficace razionalizzazione
industriale e societaria realizzata nel corso dell’esercizio e all’ottimizzazione
dei processi di acquisto, ha consentito di raggiungere come anticipato un
Ebitda Adj superiore a 50 milioni di euro, con una marginalità di circa il 12,5%,
che rappresenta un record storico per il Gruppo e consente di guardare con
fiducia e ottimismo alle prospettive future. La generazione di cassa si mantiene
eccellente nel range storico del 50-55% dell’Ebitda Adj, consentendo una
riduzione della posizione finanziaria netta di circa 26,8 milioni di euro rispetto al
31 dicembre 2023.
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con al suo interno tutti gli stabilimenti di produ-
zione e tutte le vendite B2B; e Giordano Vini Spa,
che ha all’interno anche Svinando, dedicata alle
vendite B2C in tutta Europa. Rimangono ovvia-
mente tutte le controllate estere”.
I vantaggi competitivi della quotazione
A dieci anni dalla quotazione, il bilancio è deci-
samente positivo, ed è principalmente grazie a
due aspetti, individuati da Alessandro Mutinelli.
“Il primo riguarda le acquisizioni: quando ab-
biamo bussato alla porta degli imprenditori non
abbiamo offerto solo soldi, ma anche la parteci-
pazione azionaria in Italian Wine Brands. L’altro
è di standing nei confronti dei partner commer-
ciali: essere in Borsa vuol dire essere costante-
mente sotto la lente di ingrandimento, e quindi
trasparenti, e questa è senza dubbio un’enorme
forma di garanzia. Oggi siamo una vera public
company quotata e rispondiamo del nostro ope-
rato a migliaia di investitori. A differenza dei
fondi di private equity che hanno come obiet-
tivo la rivendita con profitto dell’azienda in un
orizzonte di breve termine, noi garantiamo un
assetto proprietario molto più stabile, proprio
per la frammentazione del nostro capitale, pur
essendoci un nocciolo di controllo costituito
dagli imprenditori che sono entrati nel nostro
capitale con le acquisizioni. Una formula che
garantisce la prevalenza di logiche industriali su
dinamiche puramente finanziarie, quindi più in
sintonia con uno sviluppo equilibrato dell’azien-
da su orizzonti di medio-lungo periodo”. Quelli
di natura economica, però, non sono gli unici
aspetti importanti per IWB, che al centro, 

come non sempre capita, mette la gestione del
capitale umano. Un aspetto fondamentale, an-
che se - come ricorda Mutinelli - non dovrebbe
essere necessaria la quotazione in Borsa, ma
basterebbe solo il buonsenso che non tutte le
aziende dimostrano di avere. “Siamo una public
company sempre più managerializzata, in cui le
persone vengono scelte per la propria
competen- za. In Cda abbiamo l’obbligo di
garantire le quote rosa e le diverse fasce di età,
che credo siano buo- ne pratiche
indipendentemente dalla loro ob- bligatorietà,
così come la presenza di consiglieri indipendenti
dagli azionisti e dalla società, a cui sono
demandate alcune decisioni all’interno del Cda.
Le pratiche Esg, inoltre, ci pongono degli
obiettivi di natura ambientale e di responsabi-
lità sociale nei confronti sia dei soci e dei dipen-
denti che di tutto l’ambiente e della comunità.
Da questo punto di vista le società quotate sono
più avanti delle altre”. Dal punto di vista
economico va sottolineata l’assoluta attenzione
all’aspetto finanziario, al- tro aspetto importante
pensando a quante im- prese del settore siano in
stress da questo punto di vista. “Per una società
quotata la generazione di cassa è fondamentale:
gli investitori investo- no solo se si è in grado di
garantire un ritorno, al- trimenti il denaro si
sposta altrove. Programma- zione a lungo
termine vuol dire compiere uno sforzo collegiale
di guardare al di là del muro, uscire dalle zone di
comfort, per capire la con- correnza e prevedere
dove andrà il mercato, e per farlo ci vuole il
lavoro congiunto di tutti i com- parti
dell’azienda. “Un piano strategico ben fatto deve
indicare una chiara rotta per garantire uno 




