Macallan: La distilleria che
non ti fa entrare
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Macallan ha trasformato la visita alla propria distilleria 1in
Speyside 1in un prodotto di lusso a tutti gli effetti.
Prenotazione obbligatoria, experiences a livelli crescenti,
brand ambassador formati come nell’hotellerie a cinque stelle
e bottiglie vendute solo in loco costruiscono un modello
esclusivo. Alcune di queste leve strategiche restano
applicabili, con investimenti molto piu contenuti, anche dalle
cantine italiane.

- N

Nella campagna di Speyside, sopra il fiume Spey, c’eé un
edificio che nessuno definirebbe una distilleria a prima
vista. Cinque cupole erbose emergono dal terreno come colline
artificiali. I1 tetto e coperto di fiori selvatici scozzesi.
Sotto, una griglia di legno curvo sostiene senza colonne una
struttura di cemento e vetro. E stato inaugurato nel 2018. Ha
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vinto il RIBA National Award 2019 e numerosi altri premi
internazionali. Ospita la distilleria del Macallan, e non ¢
concepito per essere visitato : e concepito per essere
desiderato.

Duecento anni per arrivare a questo

La storia comincia nel 1824 e per oltre un secolo, Macallan
resta una distilleria di medie dimensioni, apprezzata
soprattutto dai grandi blender industriali che compravano il
suo whisky per usarlo nei loro assemblaggi.

I1T momento della trasformazione arriva negli anni Ottanta,
quando la dirigenza fa una scommessa controcorrente: smettere
di vendere il proprio whisky ai blender e concentrarsi solo
sul single malt.

Trent’anni dopo, quella scommessa ha prodotto uno dei brand
piu valutati del mondo. Una bottiglia Macallan del 1926,
venduta all’asta nel 2023, ha raggiunto oltre due milioni di
sterline. Ma il vero salto strategico non e nelle aste &
nell’aver capito che il prodotto di lusso, per continuare a
essere tale, ha bisogno di un tempio.

IT primo filtro: 1la prenotazione
obbligatoria

La lezione piu immediata del modello Macallan comincia prima
ancora di entrare. Non si arriva alla distilleria e si compra
un biglietto sul posto. 0Ogni singolo accesso, anche solo per
lo shop, richiede una prenotazione online. Non & arroganza: e
posizionamento.

I1 messaggio implicito di questa scelta e chiaro. Il tempo di
visita al Macallan €& un bene scarso, non un servizio
disponibile. Chi vuole quel tempo lo deve pianificare,
prenotare, meritare. Questo semplice filtro trasforma il
visitatore casuale 1in visitatore intenzionale, e cambia



radicalmente la disposizione psicologica di chi arriva. Non
entri per curiosita: entri perché hai voluto entrare.

I1 secondo filtro: le experiences a
livelli

Una volta prenotato, il visitatore deve scegliere il livello
di esperienza. Macallan non offre “il tour”. Offre una gamma
articolata di experiences con prezzi crescenti e contenuti
differenziati.

Le Private Experiences, su richiesta, partono da 2.000
sterline in su e si adattano a gruppi ristretti di VIP con
tour completamente personalizzati.

I1T personale come 1infrastruttura
invisibile

Chi guida 1le experiences di Macallan sono brand
ambassadors formati con background specifici in marketing di
lusso, hospitality premium e conoscenza tecnica del whisky.
Molti hanno il WSET Whisky Diploma, la certificazione piu alta

del settore. Alcuni hanno lavorato prima in hotel a cinque
stelle, gioiellerie di lusso, atelier di moda.

I1T livello di attenzione al cliente e deliberatamente da hotel
a cinque stelle: nomi ricordati durante tutta la visita,
welcome personalizzato all’ingresso, follow-up post-visita.
Nessun visitatore € anonimo, nessuno €& un numero.

Bottiglie che si comprano solo qui

L’elemento commerciale piu raffinato del modello Macallan e
la Distillery Exclusive. Sono bottiglie riempite direttamente
dagli alambicchi di Easter Elchies, disponibili solo allo shop
della distilleria.

L'effetto commerciale di questa scelta e potente. Il



visitatore che compra una Distillery Exclusive non compra solo
una bottiglia, compra la prova di essere stato 1i. E il
souvenir di lusso definitivo. E costa 200-400 sterline, con
margini molto alti per il produttore.

Cosa 1l vino italiano puo i1mparare, cosa
non puo copilare

IT modello Macallan non e replicabile integralmente.
L’investimento economico e nell’ordine delle centinaia di
milioni, la scala del brand supporta operazioni che pochissimi
produttori al mondo possono permettersi. Ma le leve
strategiche sono trasferibili anche a scale molto minori.

La prenotazione obbligatoria come filtro di posizionamento: si
applica a qualsiasi cantina.

La stratificazione delle experiences a livelli distinti: si
applica a qualsiasi cantina. Basta immaginare tre percorsi
diversi con prezzi crescenti e contenuti differenziati. Il
visitatore che sceglie il livello base sa che esiste il
livello premium e il desiderio residuo & gia un asset.

La formazione hospitality del personale: & 1'investimento piu
sottovalutato. Un brand ambassador formato vale dieci
operatori tecnici. Non serve solo conoscere il vino serve
saperlo raccontare come si racconta un romanzo.

Le bottiglie esclusive vendute solo in cantina: potentissima
leva narrativa. Vincola 1l’acquisto alla visita fisica.
Trasforma il viaggio in parte del prodotto.Il posizionamento
visivo curato: non serve un edificio da centoquaranta milioni.
Serve un ambiente coerente, curato in ogni dettaglio, dove
ogni oggetto e ogni luce dice qualcosa del brand. Cambiare la
percezione dello stesso spazio con piccoli investimenti
scenografici pu0 cambiare radicalmente 1’esperienza.



Punti chiave

1. La prenotazione obbligatoria trasforma il visitatore
casuale in visitatore intenzionale e rende scarso il
tempo di visita.

2. Le experiences a livelli creano desiderio residuo: chi
sceglie il tour base sa che esiste un livello superiore.

3. I brand ambassador formati raccontano il prodotto come
un’esperienza, con competenze da hospitality di lusso.

4. Le bottiglie Distillery Exclusive legano l’acquisto alla
visita fisica e diventano prova tangibile
dell’esperienza vissuta.

5. I1 posizionamento visivo curato conta piu della scala
dell’investimento: coerenza e dettaglio bastano a
cambiare la percezione.



