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uinta generazione impe-

gnata nel mondo del vino,

Marcello Meregalli & alla
guida della societd monzese leader
per la distribuzione di vino e spirits
con crescita a doppia cifra e fatturato
di 80,6 milioni di euro nel 2021.
Numeri da record per festeggiare il
passaggio a spa delle due societa Giu-
seppe Meregalli e Meregalli Spirits a
fine 2021. Un anno d’espansione per
I'azienda nata nell’800 come mescita
di vino e poi rivendita all'ingrosso
per arrivare negli anni 60 a prende-
re la forma che ha oggi sulle fonda-
menta del Convento della Monaca di
Monza, resa immortale dal Manzoni.
Uno sviluppo costante nella direzio-
ne gia segnata delle acquisizioni e di
consolidamento dei mercati esteri:
Svizzera, Parigi e Principato di Mo-
naco, dove la richiesta si concentra su
prodotti di fascia medio-alta.
La via dell'espansione porta soprat-
tutto in vigna con I'acquisizione di
quote nelle cantine partner per rin-

saldare il legame tra le parti. «At-
tualmente abbiamo quote in Francia-
corta, Friuli, Toscana e Piemonte»,
racconta Corrado Mapellj, direttore
generale e member of board di Grup-
po Meregalli, «ed & uno schema che
potremmo sviluppare anche in futu-
ro. Il distributore deve essere consa-
pevole degli aspetti produttivi e vi-
ceversa condividere tutti gli aspetti
della filiera e le logiche del mercato, &
il tipo di collaborazione che abbiamo
col nostri principali partner e solo
cosi & possibile portare poi al clien-
te finale il servizio, il prodotto, che
esige per poter essere competitivo».
Al centro nella filosofia di Meregalli
resta sempre il rapporto, in enoteca
con il cliente diretto cosi come con i
partner e la rete vendita del Gruppo
competente e affidabile. «La qualita,
oggi, ¢ fondamentale», sottolinea
Mapelli, «il consumatore & evoluto,
consapevole ed esigente, oltre al pro-
dotto cerca consulenza, affidabilita,
professionalita, serietd, velocita e




Da sinistra, in senso
orario, Marcello
Meregalli (a destra)
col direttore generale
Corrado Mapelli,

la tenuta Fertuna

in Toscana, e tre

dettagli della sede
storica di Gruppo
Meregalli che, dagli
anni 60, sorge sulle
fondamenta del
Convento della
Monaca di Monza.

precisione, in tutte le fasi di una trat-
tativa, dalla selezione all’acquisto, dal
consumo al back office».

La relazione & essenziale persino
nell’acquisto online che, con il perio-
do di lockdown, ha avuto una cre-
scita esponenziale. La virata digitale
ha trovato il Gruppo Meregalli gia
pronto. «Abbiamo sempre investito
in informatica e digitale», dice Ma-
pelli, «e questa predisposizione si
e rivelata ancora pit fondamentale
visti i cambiamenti che questi anni
hanno portato al mercato». La pan-
demia ha cambiato il settore Horeca:

ha dato slancio a un rapporto anche
digitale coi professionisti del settore.
E premiato i prodotti di fascia alta.
Premium, come quelli di Meregalli.
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