I 5 livelli per sapere se 1l
tuo enoturismo sta davvero
funzionando: 11 stai
superando tutti?

scritto da Lavinia Furlani | 3 Novembre 2025

L’enoturismo di successo non si misura solo dal numero di
visitatori. Questo articolo rivela 1 cinque livelli
fondamentali che ogni cantina deve padroneggiare: qualita
della gestione, comunicazione dei valori, monetizzazione,
recensioni digitali e fidelizzazione. Un approccio strutturato
per trasformare gli ospiti occasionali in clienti fedeli.

L’altro giorno mi sono trovata a riflettere su quello che
considero il vero cuore dell’enoturismo moderno. Nonostante le
cantine pensino si tratti di aprire le porte e aspettare che 1
turisti arrivino (un errore comune), l’enoturismo efficace ha
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una struttura precisa: cinque livelli che devono funzionare
come gli ingranaggi di un orologio svizzero.

IT primo livello: la qualita prima della
quantita

Le cantine mi chiedono quasi sempre la stessa cosa: “Come
facciamo ad avere piu visitatori?” Ma questa € la domanda
sbagliata. La domanda giusta e: “Stiamo gestendo perfettamente
quelli che abbiamo gia?” Perché solo quando padroneggi 1’arte
di gestire dieci persone, puoli pensare di gestirne cento.

Una cantina con cui collaboriamo regolarmente questa estate mi
ha raccontato di aver ospitato numerosi eventi di grande
richiamo: aperitivi con centinaia di partecipanti, musica dal
vivo, calici venduti al momento. Numeri eccellenti, atmosfera
perfetta. Eppure, scavando piu a fondo, emerge una domanda
scomoda: quanti di quei visitatori sono usciti sapendo davvero
cosa rappresenta quell’azienda? Quanti hanno colto l'essenza
dei suoi vini, la filosofia che guida ogni scelta produttiva,
la storia che si cela dietro ogni etichetta?

La risposta, temo, e scoraggiante. La maggior parte era 11 per
l'evento in sé, 1'’aperitivo, 1'atmosfera, il sottofondo
musicale. Motivazioni legittime, per carita, ma 1’opportunita
di costruire una relazione duratura, di creare valore al di la
del momento, e andata perduta.

Eppure la soluzione sarebbe stata semplice: due parole a meta
serata, un microfono, un momento di pausa. “Ragazzi, vedo che
vi state divertendo. Noi siamo l’'azienda X, questa e la nostra
storia, questo e il titolare che ha passato la serata in
cucina a preparare le vostre bruschette.” Non serve molto,
serve essere strategici.

I1T secondo livello: 1’Interiorizzazione



dei valori

Non basta che la gente sappia il tuo nome. Deve capire chi
sei, cosa rappresenti. Ma bada bene: devi comunicare due
valori, massimo tre, durante le visite. Quelli che ti
definiscono, che ti distinguono dalla concorrenza e
soprattutto quelli che una persona €& in grado di ricordare
anche a distanza di tempo. Se dopo una visita da te un turista
non sa rispondere a “Perché dovrei scegliere proprio voi?”,
hai fallito il secondo livello.

I1 terzo livello: la monetizzazione

Qui entriamo nel concreto. L’esperienza deve tradursi in
vendita. Non necessariamente immediata (un ordine futuro va
benissimo) ma ci deve essere un ritorno economico tangibile.
L’enoturismo non & beneficenza, €& business. Un business che
puo e deve essere redditizio.

IT quarto 1livello: il passaparola
digitale

Le recensioni sono il nuovo passaparola, lo sappiamo tutti ma
spesso ce ne dimentichiamo. Ormai tutto si muove sui canali
digitali. Una recensione positiva vale piu di mille brochure
patinate. Ma per ottenerla devi chiederla, devi spiegare
perché e importante, devi facilitare il processo.

Il quinto livello: la fidelizzazione

Questo e il Santo Graal dell’enoturismo. Trasformare un
visitatore occasionale in un cliente fedele. Ma per farlo il
cliente deve sapere chi sei, come contattarti, perché dovrebbe
acquistare da te. Le aziende devono costruire una relazione
nel tempo, non limitarsi ad un incontro estemporaneo.

Come imprenditori, bisogna essere brutalmente onesti quando si
analizza il proprio business enoturistico. Non si tratta di



una critica distruttiva, ma di un’analisi necessaria per
evolversi. La verita e che pochissime aziende riescono a
padroneggiare tutti e cinque i livelli contemporaneamente. E
normale, non bisogna sentirsi inadegquati. Ma bisogna esserne
consapevoli, perché solo dalla consapevolezza nasce il
cambiamento.

Punti chiave

1. Qualita gestionale prima: gestire perfettamente 10
visitatori e piu importante che averne 100 senza
strategia

2. Comunicare massimo tre valori distintivi durante le
visite per essere ricordati nel tempo

3. Monetizzazione e &essenziale: ogni esperienza
enoturistica deve generare un ritorno economico
tangibile, immediato o futuro

4. Recensioni digitali valgono piu di mille brochure: vanno
richieste attivamente e facilitate

5. Fidelizzazione richiede relazioni: trasformare
visitatori occasionali in clienti fedeli e il vero
obiettivo dell’enoturismo



