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ILTITOLARE DELLA CANTINA DI BIBANO DI GODEGA DI SANT'URBANO

«S1lamo grandi grazie all’exporty

Sandro Bottega non & preoccupato dai possibili dazi americani: «Slogan da campagna elettorale»

GIORGIO BARBIERI

e esportazioni
rappresenta-

no il 90% del
nostro fattura-

to. L’internazionalizzazione,
che abbiamo avviato nel
1987, per noi & infatti un
aspetto fondamentale. Siamo
ben presenti in Nord Ameri-
ca, in Germania e in molti mer-
cati asiatici che sono in forte
crescita. Difrontealle proble-
matichedi questi anni guarda-
re all’estero & stato molto im-
portantey. Parola di Sandro
Bottega, titolare dell’omoni-
ma cantina di Bibano di Gode-
gadiSant’Urbanofondatanel
1635, che fail punto sullo sta-
to di salute di un settore che,
come molti altri, € esposto al-
le turbolenze geopolitiche.
Turbolenze che perononhan-
noimpeditoallacantina trevi-
giana di raggiungere risultati
estremamente lusinghieri:
Bottega prevede infatti di
chiudere il 2024 a 96 milioni
di ricavi, con un + 7% rispet-
toal 2023.

«E ovvio che come impren-
ditore sono preoccupato da
questo clima di continua in-
certezzay, aggiunge Bottega,
«tuttaviamisentoinvecetran-
quillo per quanto riguarda la
questionedei daziche potreb-

bero essere introdotti dalla
nuova amministrazione ame-
ricana. Un conto € un annun-
cio in campagna elettorale
per cercare di raccogliere pitt
voti possibili, un conto poi &
introdurli davvero. Vedre-
mo». Le parole spesso utilizza-
te dal nuovo presidente Do-
nald Trumpriflettono unaten-
denza generale dei Paesi a in-
centivare il consumo di vini
locali. «Nel nostro settore in-
fatti la globalizzazione sta fa-
cendo sempre piil spazio alle
diverse nazionalizzazioniy,
aggiunge Bottega, «tuttavia
cisonoPaesi in forte espansio-
ne come I'India che iniziano
ad avere un’ampia classe di
consumatori di vini di quali-
tan.

ComeinCanadadove, spie-
gaBottega, si deve essere pre-
senti nel mercato con un alto
livello qualitativo. «Sono cul-
turalmente pitt vicini all’Euro-
pa», aggiunge I'imprenditore
trevigiano, «al contrario degli
statunitensi che sono posizio-
nati alivelli piti bassi. Gli Sta-
ti Uniti sono infatti un Paese
difficile, dove la filiera molto
lungafacrescere moltoil prez-
zo di unabottiglia: quella che
in Italia avrebbe un prezzoin
una fascia tra i 6 e gli 8 euro,
negli Stati Uniti si aggirereb-
be sui 12 dollari». Un aumen-

to che adesso potrebbe essere
ulteriormente  influenzato
dai dazi annunciati da
Trump. «Vedremoy, sostiene
Bottega, «un conto sono le
promesse dacampagnaeletto-

rale, un conto sonoifatti».

Eovvio chele tensioni inter-
nazionali, a partire dalla guer-
ra in Ucraina per arrivare a
quellain Medio Oriente, han-
noripercussioni anche nelset-
tore enogastronomico. L'U-
craina era un mercato dove
prima dell’invasione della
Russia Bottega esportava 150
mila bottiglie all’'anno, ora so-
no ovviamente molte meno.
La guerra in Medio Oriente
poi sta avendo ripercussioni
sui principalimarchidelsetto-
re come il Prosecco, ma non
solo. «Sicuramente I'impatto
& negativo e comporta critici-
ta nelle nostre esportazioni
verso Israele ma non soloy,
sottolinea, «nei Paesi del Gol-
fo siamo presenti da trent’an-
niesperimentiamo unacresci-
tadicircail 10%all’anno. Ov-
viamente non si parla ancora
di cifre esorbitanti, ma & evi-
dente che sono mercati in
espansione. Va tenuto pero
contocheil consumo pro capi-
te di bevande alcoliche, per
ovvimotivireligiosi, € bassoe
non ha paragoni con il no-
stroy.

E a dieci anni dal debuttoa

bordo della nave da crociera
Cinderella del gruppo Viking,
il Prosecco Bar ¢ diventato il
fenomeno internazionale. Da
quel primo locale, Bottega ne
hainfatti aperti altri 35 in va-
rie zone del mondo per un gi-
ro d’affari di 37 milioni di eu-
ro che si aggiungono ai ricavi
dell’azienda agricola, ancora
una voltain crescita. I Prosec-
co Bar sono rivisitazioni in
chiave moderna delle antiche
osterieveneziane, locali—pre-
senti per lo pit1 all’interno dei
grandi aeroporti — dove bere
un buon bicchiere di vino e
consumare un “cicchetto”.
«La nostray, spiega 'impren-
ditore, «é una sfida internazio-
nale che ci aiuta ad essere
maggiormente presenti in
ogni angolo del mondo. Ora,
sempre all’interno dei mag-
giori aeroporti, apriremo un
Prosecco Bar a Madrid, dove
andremo a misurarci in una
terra dove lo spumante spa-
gnolo & molto considerato.
Sbarcheremoli coninostri vi-
ni e, soprattutto, con il Botte-
galGold, il nostro Prosecco di
eccellenza. Andremo quindi
a Nizza che, grazie alla vici-
nanza con Montecarlo, vanta
iclienti piti spendenti, e anco-
ra a Basilea, centro finanzia-
rio di estrema importan-
Zay.—
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Lecolline del Prosecco tra Conegliano e Valdobbiadene

«Cisono Paesiinforte «NeiPaesiarabi

espansione come del Golfo siamo
I'India che iniziano presenti da trent'anni
ad avere un'ampia e sperimentiamo
classe diconsumatori  unacrescitadicirca

“& divinidiqualita» i1 10% all'anno»

Inalto Sandro Bottega, sopra Iimbottigliamento del Prosecco Gold
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