Vendita diretta nel vino: 5
consigli per le <cantine
italiane

scritto da Lavinia Furlani | 23 Settembre 2024

Negli ultimi anni, il modello di vendita Direct-to-Consumer
(DTC) ha assunto un ruolo sempre piu rilevante nel settore del
vino, trasformando il modo in cui i consumatori si relazionano
con 1 prodotti e i produttori.

Secondo un recente articolo di Louis Amoroso pubblicato su
Wine Industry Advisor, 1le vendite dirette stanno
rivoluzionando non solo il mondo delle vendite, ma anche
l'esperienza complessiva del consumatore, ponendo le basi per
nuove opportunita che le aziende vitivinicole non possono
ignorare.

Amoroso ha individuato alcuni spunti pratici che le aziende
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italiane possono adottare per migliorare la propria offerta e
rafforzare il legame con 1 consumatori.

1. Personalizzazione nelle vendite
dirette del vino

= Perché e importante: La personalizzazione & uno degli
aspetti piu apprezzati dai consumatori. Grazie ai dati
raccolti su precedenti acquisti e preferenze, le cantine
possono offrire esperienze su misura, come wine club
esclusivi o abbonamenti che consegnano vini selezionati
direttamente a casa del cliente.

= Come farlo: Utilizza strumenti di analisi per capire
meglio le preferenze del cliente e offrire consigli
mirati. Proponi offerte speciali basate sui loro gusti e
crea un’esperienza unica che 1i invogli a tornare.

2. Semplificare 1l’esperienza di acquisto
nel settore vinicolo

- Perché e importante: I consumatori digitali vogliono
acquistare in modo semplice e veloce. Un sito web
difficile da navigare o un processo d’'acquisto
complicato possono allontanare anche il cliente piu
motivato.

 Come farlo: Investi in piattaforme user-friendly,
ottimizzate per il cellulare, dove 1'utente puo
completare l’acquisto con pochi clic. Un'’esperienza
fluida migliora la soddisfazione del cliente e aumenta
le probabilita di conversione.

3. Creare una comunita digitale attorno



alla vendita diretta di vino

= Perché e importante: 0ggi, i consumatori non cercano
solo un prodotto, ma vogliono sentirsi parte di una
comunita. I social media e l’email marketing non sono
piu solo strumenti di vendita, ma canali per raccontare
la storia del tuo brand e coinvolgere i clienti in modo
autentico.

- Come farlo: Condividi contenuti che mostrino il dietro
le quinte della produzione vinicola, il territorio, e
1’impegno che metti nel creare il tuo vino. Organizza
degustazioni virtuali e interazioni online per mantenere
vivo l’'interesse e trasformare i clienti in veri e
propri ambasciatori del brand.

4. Trasparenza e fiducia nella vendita
diretta di vino

- Perché e importante: In un mondo digitale, la fiducia e
tutto. I consumatori vogliono sapere esattamente cosa
stanno acquistando, quanto pagheranno e quando
riceveranno il prodotto. La trasparenza nelle
informazioni riduce le incertezze e facilita 1’acquisto.

= Come farlo: Offri descrizioni dettagliate dei prodotti,
prezzi chiari e politiche di spedizione semplici.
Rispondi velocemente alle domande e risolvi eventuali
problemi in modo proattivo. Questo non solo migliorera
la soddisfazione del cliente, ma rafforzera 1la
reputazione del tuo brand.

5. Innovazione continua per la vendita
diretta

- Perché e importante: Le tecnologie e le preferenze dei



consumatori cambiano rapidamente. Le aziende che
adottano soluzioni innovative riescono a rimanere
competitive e a offrire esperienze moderne e
coinvolgenti.

- Come farlo: Sperimenta con degustazioni innovative,
intelligenza artificiale per suggerimenti personalizzati
e modelli di abbonamento che consegnano prodotti
esclusivi direttamente ai clienti. Questi strumenti
possono aiutarti a creare una relazione piu stretta e
duratura con il consumatore.

Leggi anche: Vendita diretta, la sfida piu complessa per il
vino italiano

La vendita diretta non riguarda solo 1’'incremento delle
vendite, ma anche la costruzione di relazioni forti e durature
con i1 consumatori. Ogni azienda vitivinicola italiana, e in
particolare quelle con una forte componente enoturistica,
dovrebbe prendere in considerazione queste strategie per
offrire esperienze sempre piu personalizzate e innovative.
Investire nel digitale e nell’'innovazione e o0ggi una scelta
necessaria per rimanere competitivi in un mercato in continua
evoluzione.
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