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Finché l’ultimo grappolo non è 
in cantina la valutazione fina-

le della stagione è ovvio che non si 
può fare, tuttavia un trend è possi-
bile individuarlo e Celestino Ga-
spari, fondatore e anima di Zýmē 
nel cuore della Valpolicella, non ha 
dubbi: “È un’annata abbondante, 
poiché la vite fino a inizio agosto è 
stata ben gestita. Il clima - prosegue 
con l’occhio da grande esperto che 
scruta costantemente ciò che acca-
de tra i filari - è stato favorevole sia 
per la vegetazione, sia per il frutto”. 
È dunque pensabile che, quando si 
tirerà la riga finale, “ci sarà qualche 
quintale in più per ettaro rispetto 

all’anno scorso, frutto di un acino 
ben nutrito e di una pianta che resta 
in equilibrio”. Dunque, in estrema 
sintesi, “vendemmia ottima con un 
buon rapporto quantità/qualità”. 
Eppure, al viticoltore che unisce 
grande passione, know how impor-
tante e un profondo rispetto per la 
natura e i suoi ritmi, i buoni segni 
che giungono dall’annata non lo 
tranquillizzano, poiché il mercato 
sta dando informazioni di segno 
contrario. “Per quanto riguarda la 
Valpolicella - spiega - il mercato è in 
flessione anche per il prodotto sfuso. 
Ciò significa che - evidenzia - c’è ab-
bondanza, ovvero che ci sono scorte 
in magazzino”. E non perché il 2017 
sia stata una gran stagione, anzi, è 
passata alla storia per essere stata 
“scarsa”, con produzioni contratte 
anche del 40 per cento per ettaro. E 
allora com’è possibile che alle soglie 
della nuova annata vi siano riser-
ve tali nelle cantine da far flettere il 
prezzo di vendita?
“La natura propone stagioni diffe-
renti e la mia filosofia è che bisogna 
convivere con questa peculiarità e ri-

spettarla - considera Gaspari -: se un 
anno c’è meno prodotto, ce n’è meno 
e basta, non si corre a riempire le 
cantine pescando da altrove rispetto 
ai propri territori. Evidentemente, 
però, non tutti la pensano allo stesso 
modo”. 
E così la flessione dei ricavi con cui 
pare debbano fare i conti i produt-
tori dopo aver chiuso la vendemmia 
getta un’ombra su un processo di 
crescita costante che la Valpolicella, 
per esempio, ha avuto ininterrotta-
mente dal 1990. “Il timore che que-
sto processo importante possa cede-
re o fermarsi c’è”, esplicita Gaspari 
che in questi quasi trent’anni ha visto 
le Cantine passare da una cinquanti-
na a circa 400 e gli ettari coltivati a 
vigneto in Valpolicella da 3 mila agli 
8 mila attuali. Tra questi numeri che 
affollano la Dop c’è chi il viticoltore 
lo fa da una vita e con una mission 
chiara e solida e anche chi ha colto 
l’onda. Sotto la lente di Gaspari, che 
con il marchio Zýmē ha una produ-
zione per il 60% a denominazione 
regionale (Igp) e per il restante 40% 
Valpolicella Dop, finisce soprattutto 

la produzione dei blend, non sem-
pre rispettosa della Denominazione. 
L’osservazione è semplice: “Miscela-
re le uve con il blend storico Valpo-
licella facilita il processo di copiatu-
ra”, sostiene Gaspari. Un fenomeno 
che poi si riverbera sugli scaffali di 
negozi e supermercati, dove “arriva 

prodotto a un costo che non giu-
stifica un processo”. Tra le grandi 
cantine sociali e i piccoli produttori 
a livello familiare, il profilo azienda-
le che rischia di rimetterci di più “è 
quello che sta in mezzo e al quale, 
in generale, occorre ascrivere l’aver 
fatto e fare la qualità della Valpoli-
cella Dop”. Come se ne esce? “Dico 
spesso che noi produttori della Val-
policella dovremmo volerci più be-
ne - risponde il fondatore di Zýmē 
-, poiché è così che si protegge il 
prodotto, lo si esalta e lo si sostiene”. 
Nella filosofia aziendale di Gaspari 
ciò significa che “ogni anno si fa ciò 
che la vigna  consente di fare”, sin-
tetizza efficacemente l’imprenditore 
che, per altro, in bottiglia porta solo 
una parte minoritaria della sua pro-
duzione per continuare a mantenere 
alta la qualità del vino legato al no-
me Zýmē, mentre la restante quota 
esclusa dall’imbottigliamento è de-
stinata alla vendita all’ingrosso. 
Si tratta di scelte che hanno a che fa-
re “con una scuola di vita” prima che 
con logiche imprenditoriali e che 
per questo “si devono portare avanti 
nelle annate positive e in quelle che 
lo sono meno. Altrimenti - conclu-
de - si rischia di risultare incoerenti 
con la propria filosofia di lavoro, che 
è soprattutto una filosofia di vita”. 
Per ulteriori informazioni visitare il 
sito www.zyme.it.

“Materie prime sempli-
ci, genuine, selezio-

nate con cura. Ma non sono 
solo queste a rendere speciali 
i nostri prodotti. Ci sono an-
che la passione, la tradizione, 
la tecnologia, le persone. Tutti 
ingredienti fondamentali del-
le nostre produzioni”, raccon-
ta Alessandro Chiarini, diret-
tore commerciale di Pastificio 
Avesani.
“Apparentemente sembrano 
affermazioni quasi banali, in 
realtà non è così”, sottolinea 
il direttore dell’azienda che, 
nata agli inizia degli anni Cin-
quanta, ha saputo svilupparsi 
seguendo strategie mirate 
che hanno condotto a una 
crescita costante nel tempo, 
sino a raggiungere l’attuale 

produzione di circa 15 mila 
quintali di tortellini e pasta 
fresca. “Nel 1951 - ricorda 
Alessandro Chiarini - Ugo e 
Jole Avesani aprirono il loro 
laboratorio artigianale di pa-
sta fresca e ripiena nel quar-
tiere di San Zeno, nel cuore di 
Verona. Insieme a 30 operai, 
ogni giorno producevano ma-
nualmente i prodotti che ve-
nivano distribuiti freschissimi 
in giornata ai negozianti, in 
sacchetti di carta”. Nel corso 
degli anni l’azienda si è evolu-

ta, è cresciuta, e da una decina 
di anni occupa la sede produt-
tiva di Bussolengo. Lo stabili-
mento è dotato di impianti di 
avanzata concezione e vanta 
un elevato standard igienico 
sanitario, che ha permesso a 
Pastificio Avesani di ottenere 
e di rinnovare regolarmente le 
certificazioni Ifs e Brc. 
“Nel corso del 2017 - prose-
gue il direttore commercia-
le - l’azienda ha superato per 
la prima volta la quota di 16 
milioni di euro di fatturato, in 
linea con il trend di crescita 
significativa degli ultimi anni. 
Interessante la performance 
dell’export, che vale il 10% dei 
ricavi, e che segna una cresci-
ta più sostenuta. Presidiamo 
- specifica - tutti i mercati 
dell’Unione Europea, nonché 
alcuni mercati extra Ue, quali 
Hong Kong e i Paesi Arabi”.
Il Pastificio Avesani è dunque 
nato come attività di famiglia. 
A guidare l’evoluzione sono 
rimaste costanti invariabi-

li nel tempo l’attenzione e la 
tradizione per la pasta fresca 
“fatta in casa”, la passione per 
l’artigianalità, le cose buone e 
gli ingredienti migliori. 
Tanto che, per offrire un pro-
dotto fresco sempre di più alta 
qualità, in azienda, nel 2018, 
sono state introdotte nuove 
linee produttive, tra cui quella 
dedicata a una sola pastoriz-
zazione. Pasta fresca ripiena, 
come tortellini e ravioli, pasta 
fresca all’uovo, come taglia-
telle e lasagne, sono oggi tra i 
fiori all’occhiello del Pastificio 
Avesani. 
“La nostra è una produzione 
- afferma Alessandro Chia-
rini - che onora la tradizione 
culinaria italiana, con tutti i 
sapori unici del nostro Paese, 
valorizzando i prodotti del 
territorio. Oltre ai prodotti 
tradizionali affianchiamo an-
che la ricerca di nuovi sapori, 
in linea con i trend di con-
sumo moderno”. Ecco allora 
giungere sulle tavole degli ita-

liani “ripieni particolari per 
soddisfare queste esigenze, 
prodotti biologici, prodotti 
dedicati ai vegetariani, pro-
dotti dedicati a differenti gusti 
alimentari. 
Non abbiamo paura di osare 
nuove ricette, perché abbia-
mo alle spalle una storia e 
un’esperienza molto signifi-
cative. Queste ci permettono 

di testare nuove tendenze, 
che poi diventano nuovi pro-
dotti”. Per soddisfare i rin-
novati gusti dei consuma-
tori, il Pastificio Avesani è 
impegnato nello sviluppo di 
“linee di prodotti biologici e 
vegetariani, perché crediamo 
che questi macrotrend siano 
particolarmente significativi 
e quindi riteniamo di dover 
rivolgere la nostra attenzione 
a questi contesti. L’esperien-
za - spiega - ci porta da un 
lato ad analizzare e a com-
prendere il presente, e dall’al-
tro a immaginare il futuro. 
Pensiamo che l’affermazione 
costante della qualità costi-
tuisca e costituirà sempre 
la base indispensabile sul-
la quale fare leva per essere 
vincenti sul mercato. Come 
accennato, se la tradizione è 
un driver del presente e del 
futuro di queste categorie di 
prodotti, dunque la nostra 
cura sarà sempre altissima 
proprio su di essi, che sono 
il core business dell’azienda. 
Affianco a ciò - conclude il 
direttore commerciale di Pa-
stificio Avesani - puntiamo 
e punteremo sulle gamme in 
linea con i trend di consumo 
attuali e futuri”.
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Vendemmia ottima in Valpolicella
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Celestino Gaspari
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PASTIFICIO AVESANI

Pasta fresca ripiena, tendenza e tradizione
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