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prendere dei dati o valutarli per hont

el ellicacia. Ad pgempio: prendendo i
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port, allrimenti sona buttati via, Con
'|Ilr"1l' nan lild'll i ilr' bl' b inlis IMprese
nan ~Elr"- I'r‘llllf"l'ﬂ acerdere o t[ll1'-ll aimnm
Illl.'.l "‘-lllJ i |\“ e ViarT ||||1' [EEA ] r'||||,"_':_'|.||||Iu
allenzione sui eritert i premiabilith
valutazioni it controlli a |H~--|4':|||||i_
RN |r.1 '|'r'|||r1'!'1' |-r}| i |1|_||‘||.||'||u'il"‘!.'.“‘]ll:I

i |Il" l'|||-1l|-. diie il &

Terranova

L'esperienza lra la terra ed |

S
™

Terranova:.

C.da S.Sivestro 457/C - 91025 Marsala (TP) ITALY
Tel/ Fax +39 0923 990606 - +39 0923 Q?D?Eﬁ
www.fratellteranova.com | e ==
info@froteliteranova.com |68

Piva / CF 00077080810 | ==




Vinitaly 2015 [Enolitech - Stand E2)
presentazione

CATALOGO 2015

RENOIR HOME

ACGES

Renolr 5ri

Via Lambardia, 65

46049 Volta Mantovana MN - Italy
Tel, « 37 0376 801454

Fax +3% 0374 802931

E-mail: infol@renpirsrl.com
Partita IVA/Vat 02129540205

RENOIR

wine packaging

“Siamo 10 un epoca di :_‘||-|a.||u?'r|.r.|.|-m-
= continua = ¢ conta pif la vendita che
..| _i':”‘i'].'l"ll' " TR “ll FELR [?I.L1--'.-
semhra essere 1l contrano, Siamo ahi-

||r-|lilll'l|r|_ ma |||-||._'| l.l'r|||ll._l nomn o
la eaviamo I||||'||||| |||,"]'|r" =1, 1 UM
dell’export sono positivi: ma si tratta di
i onda chie pol stiamo solamente ca-
valeando, mentee dovreno essere pii
bravi ad aumentame o portala™,  *Ci
sono lanti ot do goardare dell’expon
e lante dicolomie, come jossero lacee
di un’ cubo. C¢ Fexport del vino in
bottighiato e dello sfuso. che diventa
commodity (e a farne il preseo & il con-
sumatore); ¢'i Pexport del vino basic ¢
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mincia ¢ non he ampia possibilitg di in-
vestimenle, ding di puntare a1 mercali
a noi affini per consumi e stli i vita,
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