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incremento

vendite online di

vini (in lockdown)

punti quadaqnati

dall'online quale canale

preferito d'acquisto

aumento importo

della spesa online vini

vendite vino

(in qdo)
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lafruizionedelvino
conil digitaitasting
DanieleColombo
iridartele jolomli o

Chiusol'horeca,diverseaziendevitivinicole

hannopuntatosulcanaleeCommence

conattivitàedegustazioniviawebe social

T
remila bottiglie in sei

ore. Un esordio spu-

meggiante quello di

Cantine Rossella (200 mi-

la bottiglie l'anno) nel mon-

do dell'eCommerce. L'azien-

da agricola di Santa Maria

Versa (Pv) da oltre 20 anni

si affidava esclusivamen-

te al telemarketing per la

parte commerciale. Un se-

gnale che oggi l'online non

ha fame solo di informa-

zione. Chiuso l'horeca, mol-

te aziende vitivinicole han-

no puntato su questo cana-

le attraverso iniziative origi-

nali via webesocial. PerCol-

diretti il crollo del fatturato
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è di quasi 4 cantine italiane

su 10 con un l'allarme liqui-

dità. C'è da inventare qual-

cosa.

Gli assaggi taylor made av-

vengono via Skype, Zoom

o Web. Le formule ideate

mixano in vari modi eCom-

merce e social: tutorial,

dunque puramente virtua-

li, oppure in abbinamento

assaggi e vendita. Punta a

quest'ultima l'azienda agri-

cola Cortese, nel Ragusano

(60 mila bottiglie l'anno bio

e vegan), che ha ideato il Vi-

no-à-porter, un progetto di

Francesca Negri, firma nota

del mondo del vino. "Grazie

a una telecamera -spiega il

titolare Stefano Girelli- rie-

sco afar vivere la mia azien-

da a persone che si trova-

no a km di distanza. Clien-

ti e potenziali buyer posso-

no assaggiare con me i vini

e pormi domande. Gli incon-

tri one to one ci hanno per-

messo di sostituire gli even-

ti stampa. Ora ci stiamo at-

trezzando per poter connet-

tere anche la cantina di Vit-

toria e le vigne per realizza-

re dei veri e propri tour gui-

dati virtuali".

Cantina Maeli, sui Colli Eu-

ganei, nota per il prestigio-

so Moscato Giallo Fior d'A-

rancio Colli Euganei Docg

e unica cantina al mondo a

fare cinque versioni di Mo-

scato Giallo, è stata pionie-

ra nel lanciare le degusta-

zioni online. "Siamo stati i

primi a proporle -dichiara

Elisa Dilavanzo, co-titola-

re-: dopo l'acquisto dei vini

si può fissare un appunta-

mento online su Skype oZo-

UNVEROTEST
TECNOLOGICO

Il futurodell'eCommercenel

vinosibilanceràtraVn,Ai

epackaging3D."LaVnpuò

ancoradipiùvalorizzare

il contestodivendita

einaccoppiataconl'Ai

(intelligenzaartificiale)può

ripristinaredelledinamiche

commercialichesolo

l'enotecaolacasavinicola

sannooffrire-profetizza

MatteoEsposito,ceoeco-

founderdiinVRsion,azienda

italianacheoperanell'ambito

dellavirtualizzazionedispazi

retailedelladigitalizzazione

diprodotti-.TramitelaVr

sipossonomostrarei luoghi

diproduzione,dallevigne

allecantine,amplificando

all'infinitoil concetto

diesperienza.L'AIpuò

invecetornareutilissima

nell'interpretareuna

richiestaenelsuggerireun

prodotto.Pensopoicheil3D

possavalorizzarequalsiasi

tipodipackaging".

om efare una degustazione

con la sottoscritta. Ne ho

già fatte una trentina. Cal-

Imewine, che ha registra-

to a marzo un aumento del

140%della vendita dei vini

rispetto allo stesso perio-

do dello scorso anno, pro-

pone non solo le nostre eti-

chette, ma ha deciso di ab-

binare anche la possibilità

di organizzare le nostre vi-

deo degustazioni con chi le

compra".

Puntano alla promozio-

ne Tedeschi (Valpolicel-

la), Venturini Baldini (Emi-

lia-Romagna), Monteverro

e Marchesi Mazzei (Tosca-

na), che organizzano degu-

stazioni di gruppo o one to

one con wine influencer in

diretta Skype con gli eno-

logi o i proprietari delle ri-

spettive Cantine. Il format

sta avendo successo. Viene

proposto anche da Cantina

della Volta, La-Vis e dall'A-

zienda Agricola Abrigo, 100

mila bottiglie in conversio-

ne bio. Quest'ultima, situa-

ta a Diano d'Alba nel cuo-

re delle Langhe, è nota per

i suoi eleganti Barolo, Bar-

baresco, Nebbiolo, Barbera

d'Alba. "Abbiamo coinvolto

giornalisti edegustatori, ma

non escludiamo di poter uti-

lizzare questo format per un

target differente, ad esem-

pio la nostra rete vendita e

i nostri clienti attuali e po-

tenziali, in Italia e all'este-

ro -fa sapere il titolare Gio-

vanni Abrigo-. Il vino rimane

un prodotto legato alla figu-

ra del produttore: il contat-

to umano, la vicinanza fisi-

ca e la frequentazione del-

le cantine e dei vigneti so-

no elementi imprescindibi-

li alla comunicazione. Tut-

tavia, facendo di necessità

virtù, penso che sia dimo-

strato che strumenti come

quello utilizzato siano utili

a promuovere la conoscen-

za. La maggior parte delle

enoteche si stanno organiz-

zandocon l'onlinee ilcanale

crescerà".
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Videoricette e abbinamen-

ti ai vini delle cantine: l'im-

portanza èfare rete. Farere-

te tra cantine e horeca pro-

ponendo video carichi di

contenuti e suggerimenti. È
questa un'altra opportuni-

tà del digitai. Valentina Ab-

bonaè titolare della cantina

Marchesi di Barolo, azien-

da che produce 1,6 milioni

di bottiglie l'anno (il 45% ri-

mane sul territorio italiano)

quasi esclusivamente in ho-

reca.Vini di punta i Barolo e

Barbera. "Abbiamo tutti vo-

glia di non lasciarci anda-

re. SuFacebooke Instagram

facciamo dirette con enote-

cari nostri clienti o somme-

lier (organizziamo anche se-

minari educational e lezioni

online) con degustazioni vi-

deo. Per esempio con il wi-

ne bar InBarcaTo di Torino.

©
Online è possibile
realizzare dei veri e

propri tour guidati
virtuali

E pubblichiamo videoricet-

te di ristoratori amici, pro-

poste step by step, con ab-

binamenti a un nostro vi-

no. Tra questi Eugenio Bo-

er, che ha proposto il Bric

Amel Langhe Bianco Doc e

Langhe Nebbiolo Docdi Ca-

scina Bruciata, nostra pic-

cola cantina bio a Barba-

resco." Anche Casa Pala-

din, azienda che raggrup-

UN 2019POSITIVO
PER L'EXPORT (+3,2%)

Nel 2019 l'export di vini italiani ha
raggiunto i 6,4 miliardi, con una cre-
scitadel 3,2% sul 2018(dati Osserva-

torio del Vino di Unione Italiana Vi-

ni-Ismea subase Istat). A trainare le
esportazionisonogli spumanti (+8%di

vendite).Il Prosecco,in particolare,to-
talizza il 65% dell'intero exporta volu-
medel comparto con +21%in quantità
e +16% a valore. Secondouna stima

di Wine Monitor, l'Osservatorio di
Nomisma, nel 2019siamocresciuti ne-
gli Usa (4,2%),Russia(12%)e Francia

(6%),dove si èaperto un mercatointe-
ressante,a sorpresa,peril Prosecco.In

negativoinvecel'export con Germania
(-3,6%),eCina (-1,9%)dove l'Australia
hascalzatola Francia comeprimo par-
tnercon un peso del 35%. Funzionano

gli accordidi libero scambio:Giappone
+15,6%eCanada+5,4%.

Cisaplast,daoltre 50anni Leadernella protezionedel freddo.

Marchio di riferimento per la refrigerazione a livello internazionale,Cisaplastcon i suoi sistemi di

chiusura per banchifrigoriferi aduso commerciale, portacomfort ed efficienza in migliaia di punti

vendita in tutto il mondo.Venite a scoprire tutta la nostra gamma prodotti ele ultime novità2017.
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52
hi vino in cantina

(Italia (M/2020)

30%
consumatori che

hanno ridotto

consumo di vino

(in lockdown)

14%0

consumatori che

hanno aumentato

consumo di vino

(in lockdown)

pa 4 cantine, Castello Bo-

nomi in Franciacorta, Ca-

stelvecchi in Chianti Classi-

co, Bosco del Merlo e Pala-

din in Veneto e Friuli, per un

totale di un milione di bot-

tiglie, gioca questa carta.

"Da metà marzo su Insta-

gram e Facebook promuo-

viamo i nostri vini con vi-

deoricette abbinate ai no-

stri vini -fa sapere il titola-

re Roberto Paladin-. Abbia-

mo coinvolto nostri clienti

horeca per la loro realizza-

zione. Il ristorante Pascoli di

Milano ha realizzato ravio-

li di cinghiale con gambero

al vapore abbinato al nostro

Franciacorta Brut CruPerdu;

La Baia, a Fregene, ha abbi-

nato il nostro rosé Francia-

corta 100% Pinot Nero. Stia-

mo contattando anche al-

cuni chef stellati". Cresce la

distribuzione attraverso le

piattaforme specializzate.

Fioccano promozioni sulle

spese di spedizione dai pro-

pri siti eCommerce. Tra que-

ste La Montina, fra le azien-

de storiche della Francia-

corta, che le ha azzerate. E

ha attivato una chat diret-

ta inserita sull'eCommerce,

per comunicare istantane-

amente con la cantina. Di-

verse aziende si appoggia-

no da anni su piattaforme

per veicolare meglio i pro-

pri vini. I dati registrano un

aumento di richieste. "Col-

laboriamo con Tannico, Vi-

no75 e CallmeWine -fa sape-

re Diego Bosoni, che segue

la parte commerciale dell'a-

zienda di famiglia Cantine

Lunae, la prima della Liguria

per volumi e pluripremia-

GIOVANNIABRIGO
TITOLAREDI

AGRICOLAABRIGO

VALENTINAABBONA
TITOLAREDIMARCHESI

DIBAROLO

ROBERTOPALADIN
TITOLAREDI

CASAPALADIN
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ta per il Vermentino-. Regi-

striamo aumenti di vendi-

ta del 10%. Chiedono anche

bottiglie di un certo livel-

lo, non avendo la spesa del-

la cena del ristorante o del

weekend. Abbiamo poten-

ziato poi la comunicazione, i

canali sociale web in un mo-

mento in cui mancano i rap-

porti diretti fondamentali

nel nostro mondo". La con-

ferma da Casa Paladin. "Nel

mese di marzo le vendite, in

generale, sono raddoppia-

te rispetto allo scorso anno.

Sono molto apprezzati i no-

stri Franciacorta di nicchia,

i Chianti. Acquistano anche

per coccolarsi in quarante-

na". "Da tempo ormai colla-

boriamo con Tannico-fa sa-

pere Abbona- con cui abbia-

mo confermato le condizio-

ni di inizio anno. E la part-

nership in questo periodo

ha visto una crescita. Si ven-

dono più facilmente i vini di

fascia media e in alcuni ca-

si il target si è un po'alzato".

Consegna a domicilio tutti i

giorni in 30 minuti, gratuita

(sopra i 24 euro) e alla giusta

temperatura di servizio è la

formula vincente ideata da

Winelivery. "In questo pe-

riodo -spiega Andrea Anti-

nori, co-founder- riceviamo

decine di contatti al giorno,

ci stanno chiamando sia pic-

coli produttori che grandi

realtà da tutta Italia. Le abi-

tudini di consumo dei clien-

ti di Winelivery, in genera-

le, sono cambiate: da un la-

to è aumentata la frequenza

degli ordini; al tempo stes-

so anche il carrello medio ha

avuto un rialzo".
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