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Jeune pays vinicole, le Brésil devient expert en cenotourisme. Et les wineries ne lésinent

pas sur les moyens pour proposer aux visiteurs des expériences hors du commun.

AVINICOLA
GOES, la visite se
weut ludigque,

les touristes étant
méme invités a
fouler les raisins.

avisite débute dansla
perplexité ; « 500 em-
pleyés pour 100 hec-
tares » assure Augusto,
souriant guide de Casa
Valduga Winery & Bento Gongalves,
au sud du Brésil. Avons-nous mal
entendu ? Non. Augusto confirmeles
chiffres. Est-ce parce que la cave
achéte de grandes quantités de rai-
sins qu'il faut vinifier ? Non. Lexpli-
cation est tout autre : bon nombre de
salariés sont dédies al'senotourisme
et font de la visite de la cave une
experience hors du commun. « Notre
domaine regait 220000 visiteurs par
an, dont 80 % viennent du Brésil, les
autres d'Argentine, d'Uruguay, du
Portugal.. » justifie Aiugusto.

La déambulation se poursuit dans
les cawes au son de chants grégoriens.
Partout, tronent des portraits des
ancétres depuis la fondation de l'en-
treprise en 1875 par des immigrants
italiens. Ce temple familial est depuis
longtemps une destinationde voyage :

le puide raconte comment la grand-
mére Maria Valduga accueillait les
visiteurs en leur préparant repas et
hébergement. D'autres groupes avec
guides parcourent les caves,
visionnent des films sur l'épopée Val-
duga, se photographient dans les
vignes de cabernet-sauvignon pres
des esplanades prévues pour d'im-
mensasréceptions. Vignes et pelouses
sont taillées méticuleusement.

Les groupes sont véhiculés dans
desremorgues de tracteur aménagées
jusgu'au restaurant Maria Valduga,
orne de foudres. Le wifi est facile
d'accés ; tout est fait pour assurer le
confort du visiteur gui peut publisr
sur Instagram ses selfiss, assurant
ainsila promotion de la maison.

Uneboutique présente la produc-
tion de la winery : ses effervescents
vieillis de 4 4 36 mois encave, & partir
de & €le col, mais aussi des vins tran-
quilles, notamment un gewurgtrami-
ner sec et discret 2022 3 19 €, un
cabernet franc 2018 a 6 €, un tannat

2020 a 27 €, des coolers au jus de
raisin... Comme dans une maison de
famille, d'innombrables photogra-
phies et souvenirs sont disposés entre
les bouteilles du magasin. Mais Casa
Valduga n'est pas un panthéon. Len-
treprise se veut moderne et respec-
tueuse de l'environnement. Augusto
nous expligue comment « le domaine
irrigue avec l'eau de pluie collectée et
expérimente des méthodes de pulvé-
risation électrostatique permettant
de réduire de 50 % la quantité d'eau et
de produits phytesanitaires »,

Parc d'attractions viticole

Mille kilométres plus au nord, &
proximité de Sdc Paulo, autre
ambiance : Vinicola Goes n'est pas un
musée familial, mais plutdt un parc
dattractions. Les cing caisses enre
gistreuses alignées dans la boutique
de wins impressionnent. « ][ ¥ o des
week-ends avec 20000 visiteurs 'En
moyenne, de 5000 a 6000 par week-
end et 250000 paran_Ici onvend 5 %

des 7 millions de bouteilles gue l'on
produit. » Soit 350 000 bouteilles.
Vinicola Goesbéneficie dunbassinde
30 millions de citadins gui ont soif
d'évasion, pour une journée quiss doit
d'étre bien remplie. Dans ce pays
sature de voitures, ou les déplace-
ments sont interminables, bouger
pour une demi-journée n'aurait pas
de sens. « On veut montrer le vin aux
Brésiliens, c'est un peuple quitravaille
dur et s'amuse fort. On va construire
urthdtel » annonce Clandic Goes, gua-
trierme génération, qui a développé la
vigne dés 1995,

Ce domaine privilégie les balades
en remorgue de tracteur commentées
au micro (16 €£), Ala saison des ven-
danges, les visiteurs peuvent vivee
une «expérience » de cueillette
ludique et presser les raisins avec les
pieds au son d'une tarentelle endia
blée. Lentreprise emploie 250 per-
sonnes, dont 120 pour accueillir les
visiteurs : guides, chauffeurs, plusle
personnel des trois restaurants, deux
cafétérias et de la boutigue de glaces.

Producteurs sans vignes
Lucas Foppa et Ricardo Ambrosi,
deux étudiants sans vignes ni famille

« Cohtai oitali
plus de 200 000 visiterrs. »

vinicole ont egalement misé sur
l'cenotourisme dés qu'ils se sont ins-
tallés. Une stratégie quileur permetde
vendre des bouteilles allant jusqu'a
E0 € DVentrée de jeu, ils ont amenageé
un magasin luxueux et une salle de
réception-restaurant avec un jeune
chef aux fourneaux. Un écrin dans
lequel Lucas aime raconter aux visi-
teurs admiratifs cette start-up du
vin: « On s'est rencontrés d ['éeole
d'eenologie de Bento Gongalves. On
estlo géndration zérg, sans investis-
seursniaides familiales : mamére est
prof de langues et j'ai étudié le portu-
gais, l'espagnol, le frangais et l'an-
glais, » Une expertise linguistique
précieuse pour ce jeune homme de
26 ans qui communique avec les tou-
ristes. « En 2017 on a acheté cing
caisses de marselan et produit 60
bouteilles de vin, a la moin, dans la
cave de Ricardo. Ensuite, on a acheté

/81

600 kg de cabernet-sauvignon et
produit 300 bouteilles. On o créé une
étiquette nous-mémes, sur laguells
on a toul éerit. Aprés un voyage dans
la Napa Valley [Californie, Etats-
Unis], on o découvert un groupe
WhatsApp gui voulait découvrir de
nouveaux vins. A 10 € la bouteille, on
a tout vendu en 2 heures ! »

Alors qu'ils travaillent chez Moét
Hennessy & Chandon, en plein Covid,
ils poursuivent leurs propres vinifica-
tions. Sur Google Maps, ils dénichent
un magasin de marbres inutilisés, [ls
l'éguipent d'une honne isolation et le
refroidissent grace a l'energie solaire.
« On est gutonomes en energie, » s
pressent et embouteillent pour
d'autres wineries, « ce gui poie notre
coitde base. Onn'edoncpasbescinde
faireduvin bon marché. Nous sortons
60000 bouteilles par an et 20 styles
devins, doncdes petites séries et notre
objectif est de 100000 cols. On ne se
pale pas encore, c'est un investisse-
ment dlong terme. fe voudrais vinifier
dons le monde entier, méme les
hybrides!» lls n'ont toujours pas
acheté de vignes, mais continuent
dinvestir dans lenotourisme.. »

PIERRICK BOURGAULT

D LA BOUTIQUE de Casa Valduga est semée
de souvenirs familiaw:,

& ACTEUR MAJEUR de l'ornotounisme au Brésil, Casa
Valduga met en scéne Lhistoire de la famille Valduga,

© LES VINS MOUSSEUX, produits 4 80 % localement,
sont particuliérement appréciés au Brésil

D LUCAS FOPPA, jeune producteur de vin sans
vignes, a tout de suite fait le pari de |'cenotourisme.

Au Brésil, la consommation moyenne de vin est faible : 2.5 | par an et par habitant, Mais
l'intérét pour le vin saccroit depuis la pandémie. « Les Brésiliens découvrent le vin,

et pour cela Veffervescent est une bonne approche », assure Lucas Foppa, tout jeune
producteur de vin. lls sont fiers de leurs bouteilles chics d'allure champenoise & partir de
5 € Actuellement, 80 % des effervescents consommeés au Brésil sont autochtones. Pour
les vins tranquilles, l'importation (80 %) reste la régle. Les bulles ont une longue tradition
dans ce pays, avec un premier vin effervescent prime en 1913. Les petites entreprizses
utilisent la méthode traditionnelle, les grandes investissent dans des cuves closes pour la
méthode Charmat et proposent, en haut de gamme, le « long Charmat » (de 25 3 30 jours
de seconde fermentation et un séjour de 3 a 12 mois en cuve avec les levures). Désormais,
Pinto Bandeira est une appellation d'origine géographigue du Rio Grande do Sul dédiée
aux effervescents, Et que les vignerons de la planéte ne sinquidtent pas | contrairement
au saja, volailles et sucre desting a U'export, le vin est quasi intégralement bu sur place.
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