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Trasformare un visitatore curioso in un cliente fedele e
possibile con strategie semplici e autentiche. Dalle cantine
italiane emergono tecniche concrete: il welcome drink come
acceleratore di empatia, la narrazione gastronomica che genera
desiderio d’acquisto, e il racconto del vino come strumento di
condivisione emotiva. Esperienze reali raccolte durante
percorsi formativi di Wine Meridian.

C’'e un momento preciso, durante le visite in cantina, in cui
il turista smette di essere un ospite curioso e diventa un
potenziale acquirente. Capire quando avviene questa
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trasformazione, e come accompagnarla, € una delle competenze
piu preziose che un’azienda vitivinicola possa sviluppare.

Ne sono convinta da tempo, ma raramente ho avuto l’occasione
di osservarlo con tanta chiarezza come durante un recente
ciclo di formazione che abbiamo condotto per le cantine di un
consorzio. Wine Meridian lavora quotidianamente a fianco delle
aziende vitivinicole italiane: facciamo <consulenza,
organizziamo percorsi formativi, ascoltiamo storie di chi e
sul campo. Questo ruolo ci regala un privilegio raro, quello
di raccogliere testimonianze autentiche, confrontare
esperienze diverse e restituirle come patrimonio condiviso.

E esattamente quello che voglio fare con questo editoriale.
Durante le sessioni di formazione, le cantine hanno aperto i
propri archivi di pratiche quotidiane: strategie concrete nate
dall’'esperienza diretta con i visitatori. Ho chiesto loro di
condividerle senza filtri. Quello che & emerso e un quadro
lucido, pratico e, in molti casi, sorprendentemente semplice.

I1T welcome drink come acceleratore di
empatia

Una delle strategie piu semplici emerse durante il corso ¢
anche quella con 1’impatto piu immediato: offrire un calice di
benvenuto appena l’ospite varca la soglia della cantina.

Potrebbe sembrare un gesto scontato, eppure molte realta lo
posticipano, lo riservano alla degustazione vera e propria,
pensando di “non sprecare” un vino prima del momento giusto.

Il welcome drink cambia radicalmente il tono della visita.
Rompe il ghiaccio, crea immediatamente un clima di
convivialita, mette 1'ospite a proprio agio prima ancora che
inizi il racconto tecnico. Il visitatore smette di essere un
turista in ascolto e diventa un commensale accolto. E 1i, in
quel primi minuti, che si costruisce la predisposizione
emotiva all’acquisto.



La “semina” 1n cucina: vendere senza
vendere

Una delle testimonianze piu interessanti e arrivata da una
cantina guidata anche da una professionista della cucina. La
sua tecnica di conduzione delle visite e quanto di piu
naturale si possa immaginare: durante il tour, racconta 1
piatti del territorio, 1le ricette tradizionali, gli
abbinamenti della cucina locale.

Quello che a prima vista potrebbe sembrare una deviazione dal
percorso enologico e, in realta, una delle mosse commerciali
piu efficaci. Parlare del risotto al Barolo, del sugo di
selvaggina, della carne brasata significa generare
automaticamente nella mente dell’ospite un bisogno preciso: il
vino giusto per preparare quel piatto a casa. La vendita
avviene prima ancora che si arrivi alla cantina dei vini,
nasce durante la narrazione gastronomica.

Questo approccio ci insegna qualcosa di importante: le
competenze collaterali, quelle che sembrano lontane dal “core
business” del vino, possono diventare potenti acceleratori di
vendita.

Dal prodotto al momento di condivisione

Un’altra cantina ha condiviso un cambio di prospettiva che
considero particolarmente maturo: nella fase di presentazione
dei vini, il prodotto viene presentato non come un oggetto da
acquistare, ma come uno strumento per regalare un momento di
condivisione.

Non si vende una bottiglia. Si vende la cena del venerdl sera
con gli amici, il brindisi per il compleanno di una persona
cara, il momento di pausa dopo una settimana intensa. Questa
traslazione dal prodotto all’emozione e una delle tecniche di
narrazione piu efficaci nel marketing esperienziale, e
funziona ancora meglio quando viene vissuta in prima persona,



durante una visita in un luogo autentico come una cantina.

Nella stessa cantina, un altro strumento intelligente e
l'angolo dedicato alle vecchie annate. La presenza di
bottiglie datate risolve uno dei freni all’acquisto piu
diffusi: la preoccupazione di non riuscire a consumare il vino
in tempo. Vedere con i propri occhi che un vino puo affinare
in bottiglia per anni rassicura il cliente, elimina l’'ansia da
acquisto e lo rende pilu propenso a investire in quantita
maggiori.

Quello che abbiamo imparato, insieme

Ogni ciclo di formazione che conduciamo € anche un momento di
apprendimento per noi di Wine Meridian. Le strategie che ho
descritto sono semplici, accessibili, replicabili.

Per chi vuole approfondirle in modo strutturato, € disponibile
la versione in e-learning del nostro approfondimento digitale
“Convertli le visite in cantina in vendita diretta di vino”,
due ore di formazione in cui abbiamo raccolto e sistematizzato
proprio queste testimonianze: le storie delle cantine, le
tecniche che funzionano, i dati che sorprendono.

La registrazione e acquistabile qui

Punti chiave

1. I1 welcome drink rompe il ghiaccio e predispone
emotivamente il visitatore all’'acquisto fin dai primi
minuti.

2. Raccontare ricette e abbinamenti gastronomici genera nel
visitatore un bisogno concreto: il vino giusto per quel
piatto.

3. Vendere un’emozione, non una bottiglia: la cena con gli
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amici o il brindisi di compleanno convertono meglio del
prodotto.

. Le vecchie annate in esposizione eliminano l’'ansia da
acquisto e incoraggiano investimenti in quantita
maggiori.

. Le competenze collaterali - cucina, storytelling,
ospitalita — diventano potenti leve commerciali nelle
visite in cantina.



