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Il wine shop rappresenta un momento decisivo per il fatturato
della cantina, ma cassa e vendita d’impulso restano spesso
sottovalutate.  Piccole  azioni  di  visual  merchandising,  dai
gadget in cassa alle confezioni regalo esposte, alzano il
valore  dello  scontrino.  Anche  atmosfera,  ordine  e  musica
giocano  un  ruolo  strategico  nella  conversione  finale  del
cliente.

Trasformare una splendida degustazione in una vendita richiede
molta più tecnica di quanto si creda. Quante volte, visitando
le vostre cantine, ho notato questa precisa dinamica.

Quando l’ospite si alza dal tavolo e si dirige verso l’uscita,
entra in una fase di vulnerabilità commerciale, ed è proprio
in  questo  corridoio  invisibile  che  si  decide  il  tasso  di
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conversione della vostra accoglienza. 

Applicare  strategie  chiare  di  up-selling  e  cross-selling
attraverso il visual merchandising può sollevare il valore
medio  del  vostro  scontrino  di  almeno  il  15%.  Parliamo  di
azioni pensate e immediate che partono dalla gestione degli
spazi fisici, tralasciando le vecchie teorie astratte.

Spesso mi trovo a confrontarmi con i produttori su questo
aspetto: il bancone della cassa viene erroneamente vissuto
come  un  semplice  punto  di  servizio  amministrativo.
Rappresenta, al contrario, il momento esatto in cui stimolare
l’ultimo acquisto d’impulso.

Fare riquadro evidenziato per questo paragrafo:

Ricordate  la  dinamica  dei  supermercati,  con  le  gomme  da
masticare  posizionate  proprio  vicino  al  nastro
trasportatore?  Esporre  strategicamente  sul  bancone  piccoli
gadget, come dei cavatappi con il logo, trasforma l’attesa per
la fattura in una concreta opportunità di aggiungere valore
allo scontrino.

Fate un calcolo rapido: se posizionate un cavatappi da 5 euro
in cassa e riuscite a venderne uno per ogni dieci scontrini
giornalieri, in un anno generate una certa somma di fatturato
extra.  Un  risultato  ottenuto  con  il  minimo  sforzo,
semplicemente offrendo al cliente un suggerimento visivo nel
momento più propizio.

C’è  un  altro  potenziale  inespresso  che  riposa  nei  vostri
listini cartacei: le confezioni regalo e i bundle. Proporre
uno sconto per l’acquisto di una cassetta da tre bottiglie è
un’ottima iniziativa, ma tenerla nascosta in un foglio di
carta depotenzia totalmente il suo fascino. 

Le confezioni regalo devono essere esposte fisicamente, già
pronte  all’uso,  con  un  cartellino  che  indichi  in  modo
cristallino il prezzo e il vantaggio dell’offerta. Il cliente



compra con gli occhi. Vedere un kit già preparato, magari due
bottiglie di vino affiancate al vostro olio, solletica il
desiderio  di  fare  un  regalo  o  di  portarsi  a  casa  una
selezione,  abbattendo  la  barriera  mentale  della  richiesta.
L’esposizione  innesca  il  bisogno  prima  ancora  che  il
consumatore  debba  formularlo.

Infine,  esploriamo  l’insidia  più  sottile  dell’esperienza
retail:  l’atmosfera  sensoriale.  Abbiamo  visto  cantine  con
reparti produttivi immacolati presentare wine shop dove la
polvere si accumula sugli scaffali più bassi, inviando un
messaggio  di  trascuratezza.  Allo  stesso  modo,  la  scelta
musicale viene spesso gestita con superficialità. Scegliere
canzoni  italiane  famose  e  cantabili  distrae  il  cervello
dell’acquirente,  allontanandolo  dal  focus  sulla  scelta  dei
prodotti. Il neuromarketing insegna che serve un sottofondo
lounge, discreto e lineare, capace di far sentire l’ospite
accolto senza competere con la vendita. L’ordine, la pulizia e
una  stimolazione  sensoriale  calibrata  compongono  un
vocabolario silenzioso che dice al cliente: sei in un luogo di
eccellenza, fidati di noi.

Un  ottimo  calice  non  è  spesso  sufficiente  a  chiudere  la
vendita e il vero salto di qualità avviene quando si inizia a
progettare l’acquisto in modo scientifico, guidando l’ospite
in quell’ultimo, decisivo corridoio verso l’uscita.

Trascurare  l’esposizione  fisica  dei  bundle  o  l’acustica
dell’ambiente significa disperdere fatturato prezioso. Curare
la tattilità delle confezioni, governare le percezioni sonore
e  strutturare  la  cassa  come  un  innesco  per  gli  acquisti
d’impulso traccia la linea di demarcazione tra un’ospitalità
puramente  affettiva  e  una  divisione  retail  capace  di
massimizzare i profitti. L’accoglienza crea la connessione, la
tecnica commerciale firma lo scontrino.

Vuoi trasformare il tuo wine shop in una vera macchina da
vendita? Scopri il corso dedicato al visual merchandising e



impara le tecniche pratiche per aumentare lo scontrino medio
della tua cantina:

CLICCA QUI

Punti chiave

Il  bancone  cassa  diventa  un  punto  strategico  per1.
stimolare acquisti d’impulso dell’ultimo minuto.
Un gadget economico esposto in cassa genera fatturato2.
extra con il minimo sforzo.
Le confezioni regalo esposte fisicamente aumentano le3.
vendite rispetto ai listini cartacei.
L’atmosfera sensoriale, tra pulizia e musica, guida le4.
percezioni e le scelte d’acquisto.
La  tecnica  commerciale  trasforma  l’accoglienza  in  un5.
reale aumento del fatturato.
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