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La perdita di mio padre fu ovvia-
mente molto dolorosa ma ci costrinse 
a prenderci delle responsabilità che 
ovviamente hanno forgiato la nostra 
vita. In questo, certamente fummo 
aiutati dagli stessi valori che nostro 
padre e nostra madre ci trasmisero 
fin da piccoli: abnegazione, sacrificio, 
passione per il lavoro e per le persone 
che lavorano con noi” . 

Su che cosa vi siete concentrati, entrando 

in azienda? E come l’avete sviluppata negli 

anni successivi?

“ èicordo bene uno dei miei primi 
viaggi in Toscana. Partivo da Manfre-
donia ben presto per arrivare lì ad un 
orario decente. Trovavo ad attender-
mi l’imprenditore seduto in azienda a 
leggere il giornale. Con lui contratta-
vamo il prezzo, essendo spesso trat-
tato anche con una certa suficienza, 
data soprattutto la mia giovane età. 
DopodichĚ loro rivendevano il nostro 
olio a ſ-ƀ volte il prezzo che lo paga-
vano. In quel momento pensai che 
non poteva essere così. 

Da lì quindi iniziò la riorganiz-
zazione dell’azienda, sia dal punto 
di vista produttivo, sia dal punto di 
vista commerciale. Innanzitutto co-
minciammo l’imbottigliamento, in 
modo da trattenere in azienda il più 
alto valore aggiunto possibile. Quel-
le scelte ci diedero ragione. Andando 
avanti negli anni, così, pian piano, ci 
afermammo prima sui mercati na-
zionali, poi sui mercati esteri. Oggi 
siamo presenti in vari Paesi e a livello 
nazionale nella piccola, media e gran-
de distribuzione” .

Dal racconto che fai si capisce che alla 

base delle scelte fatte c’è anche una 

grande capacità intuitiva. È così?

“ Certamente l’intuizione ę una 
componente importante per un im-
prenditore. Ma da sola non basta. È 
solo una delle varie componenti. Io 
penso che un fattore fondamentale 
sia la determinazione con la quale 
si perseguono gli obiettivi che ci si 
pone, unita ad una grande forza di vo-
lontà che per me ę una vera e propria 
virtù. Poi ę chiaro che c’ę bisogno di 

tante altre cose: la salute per esem-
pio, senza della quale ovviamente 
non si potrebbe fare molto, ma anche 
la capacità di saper far tesoro delle 
sconfitte che nella vita ci possono in-
segnare tanto” .

Prima parlavi della vostra presenza 

sui mercati nazionali ed esteri. Ma che 

cos’è per te il mercato e come lo si può 

“aggredire”?

“ Quando penso al mercato lo pen-
so sempre come un oceano immenso e 
di fronte ad un oceano non si può es-
sere una diga, non ce la faresti a con-
tenerlo; occorre invece essere come 
un guscio di noce, con la capacità di 
sapersi adattare alle varie situazioni 
e saper trovare la propria strada. Io 
penso che nel mondo da un certo pun-
to di vista c’ę spazio per tutti. Occorre 
ovviamente saperlo trovare, con de-
terminazione e spirito di adattamen-
to. Per quanto ci riguarda, la nostra 
espansione ę avvenuta a cerchi con-
centrici: prima il territorio locale, il 
Gargano, col quale da subito ci siamo 
misurati, poi l’Italia, poi l’estero. 

Ma questa non può essere una re-
gola. Ciascuno può avere uno sviluppo 
diverso. Per questo occorre essere un 
guscio di noce. Non si può program-
mare tutto” .

Negli ultimi anni avete rafforzato 

anche la vostra presenza nella parte 

produttiva agricola, coprendo tutta 

la filiera. Perché avete operato questa 

scelta?

“ Il nostro percorso ę stato un per-
corso al contrario. éiamo partiti dal-
la commercializzazione per arrivare 
alla produzione primaria. Questo ci 
consente di poter seguire meglio tut-
ta la catena della produzione, anche 
se, devo dire, abbiamo sempre avuto 
ottimi rapporti con i produttori che 
da anni ci conferiscono il prodotto. 
Presidiare la filiera è oggi un fattore 
fondamentale proprio per essere più 
competitivi sui mercati” .
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