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Partendo dal caso del Sauvignon Blanc di Marlborough (Kim
Crawford), tra i bianchi più venduti negli USA, l’articolo
riflette  su  cosa  renda  un  vino  davvero  vincente  oggi.  Il
successo nasce dall’allineamento tra stile e aspettative del
mercato, coerenza nel tempo e posizionamento di prezzo. La
comunicazione aiuta, ma non sostituisce la qualità.

Un recente articolo di Wine Spectator che riporta il caso del
Sauvignon Blanc di Kim Crawford, prodotto a Marlborough, tra i
bianchi più venduti negli Stati Uniti. 1,7 milioni di casse
vendute ogni anno negli USA. Più che una storia da imitare, è
uno  spunto  utile  per  interrogarsi  su  quali  siano  oggi  le
condizioni  concrete  che  trasformano  una  bottiglia  in  un
fenomeno commerciale.
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Il primo elemento, spesso dato per scontato, è il prodotto.
Non in senso generico, “è buono”, ma in senso strategico: è
buono per quel mercato? Ha le caratteristiche stilistiche che
il target si aspetta? È coerente con il posizionamento di
prezzo? Risponde a un bisogno preciso? Nel caso del Sauvignon
Blanc  di  Marlborough  la  risposta  è  sì.  Profilo  aromatico
riconoscibile, freschezza costante, immediatezza gustativa. È
un vino nato per intercettare un pubblico che cerca intensità
aromatica, bevibilità e affidabilità.

Uno  degli  errori  più  grandi  che  si  commettono,  quindi,  è
quello di non analizzare il prodotto in relazione al mercato.
Senza  questo  passaggio  si  rischia  di  investire  in
comunicazione  senza  aver  prima  verificato  se  il  prodotto
possieda davvero le caratteristiche richieste dal pubblico che
si vuole intercettare. Il successo commerciale nasce quindi
dall’allineamento tra qualità tecnica, stile, posizionamento
corretto e coerenza nel tempo.

Questo però non significa che basti “costruire” uno stile
adatto al target. La comunicazione, da sola, non compensa un
vino  mediocre.  Un  prodotto  può  essere  perfettamente
posizionato  e  raccontato  bene,  ma  se  nel  bicchiere  non
mantiene una promessa qualitativa reale, il consumatore non
torna. La coerenza stilistica funziona solo quando poggia su
una  base  solida:  materia  prima  sana,  precisione  tecnica,
equilibrio gustativo. In altre parole, il vino deve essere
prima di tutto buono, non solo corretto o riconoscibile.

La risposta, quindi, a quali sono le ricette per un vino di
successo, sono nuove domande che dobbiamo porci: qual è il
mercato  di  riferimento?  Qual  è  la  strategia?  Si  vuole
intercettare un pubblico ampio, che cerca rassicurazione e
riconoscibilità? Oppure un pubblico più attento? Non esiste
una sola ricetta del successo. Esistono modelli diversi.

Una  cosa  resta  imprescindibile:  la  qualità  deve  essere
centrata rispetto al posizionamento scelto.



Pensare  che  basti  raccontare  bene  un  vino  per  venderlo  è
un’illusione. Ma pensare che basti fare un grande vino senza
chiedersi per chi lo si sta facendo è altrettanto rischioso.
Il  vino  di  successo  oggi  non  è  semplicemente  quello  più
comunicato  né  quello  più  tecnico:  è  quello  che  riesce  a
coniugare visione produttiva, coerenza strategica e capacità
di intercettare un pubblico reale.

Punti chiave

Prodotto + mercato: il vino deve essere “giusto” per1.
target, stile atteso e prezzo coerente.
Riconoscibilità:  profilo  aromatico  chiaro,  freschezza2.
costante, bevibilità e affidabilità guidano le scelte.
Coerenza  nel  tempo:  promessa  nel  bicchiere  mantenuta3.
sempre, altrimenti il consumatore non torna.
Comunicazione non basta: il racconto non compensa un4.
vino mediocre o qualitativamente incostante.
Strategia prima di tutto: modelli diversi, ma qualità5.
centrata sul posizionamento scelto.


