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L’enoturismo italiano cresce – 15 milioni di visitatori e 3
miliardi  di  euro  nel  2024  –  ma  molte  cantine  faticano  a
trasformare l’esperienza in acquisto. Raccontare il vino e
venderlo sono competenze distinte, e sulla seconda si investe
poco.  La  soluzione  passa  dalla  formazione  professionale,
trattando la vendita come una skill misurabile, non un talento
spontaneo.

Chi ha visitato una cantina italiana almeno una volta nella
vita conosce la sensazione magica che si respira: qualcosa che
nessuna  brochure  riesce  a  restituire  davvero  e  che  il
visitatore  porta  con  sé  anche  quando  è  già  risalito  in
macchina.

Eppure,  mentre  il  visitatore  è  ancora  lì,  ancora  dentro
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quell’atmosfera, accade qualcosa di curioso. Il racconto si
chiude,  la  degustazione  finisce,  e  la  transizione  verso
l’acquisto rimane sospesa. A volte per imbarazzo. A volte per
abitudine. A volte perché nessuno ha mai lavorato su quel
passaggio  come  su  una  competenza  specifica,  da  costruire,
allenare e misurare.

Provate a fare questa domanda a chi lavora nell’accoglienza di
una cantina italiana: “Qual è l’obiettivo di una visita?”.
Nella maggior parte dei casi la risposta arriva in fretta e
suona più o meno così: far vivere un’esperienza autentica,
trasmettere  la  storia  della  famiglia,  far  capire  il
territorio.  Tutte  risposte  giuste.  Però  tutte  risposte
incomplete.

Perché l’obiettivo di una visita è anche che il visitatore
esca  con  qualcosa  in  mano.  Non  solo  un  ricordo,  ma  una
bottiglia, un abbonamento, una prenotazione per la prossima
volta. Qualcosa di concreto che trasformi quell’ora e mezza in
un rapporto che continua.

Visitando  cantine  ho  visto  tanta  poesia  e  personale
appassionato, ma quando è l’ora di concretizzare ci si blocca.
Non voglio criticare il lavoro svolto, ma porre l’attenzione
su un pattern che si ripete in ottica di miglioramento.

L’enoturismo italiano è oggi riconosciuto come uno dei più
desiderati  al  mondo.  I  dati  lo  confermano:  15  milioni  di
visitatori in cantina nel 2024, 3 miliardi di euro di spesa
generata, uno scontrino medio in crescita nelle aziende più
strutturate. Il mercato internazionale chiede Italia, e non
smette  di  farlo.  Eppure,  in  una  percentuale  difficile  da
quantificare ma impossibile da ignorare, tutta questa domanda
spesso non riesce a tradursi in relazione commerciale. 

La  visita  funziona.  Il  racconto  funziona.  Poi  arriva  il
momento in cui il visitatore potrebbe comprare e qualcosa si
inceppa. Non perché non ci sia volontà di vendere, ma perché



nessuno ha mai lavorato su quella transizione come su una
competenza specifica. Perché si dà per scontato che se il
racconto è bello, la vendita seguirà da sola. Non è così.

C’è una distinzione che vale la pena fare con chiarezza: saper
raccontare e saper vendere sono due competenze diverse. La
prima  riguarda  la  capacità  di  trasmettere  un’identità,  di
costruire  un’emozione,  di  creare  un  legame.  La  seconda
riguarda la capacità di leggere il momento, di fare la domanda
giusta al momento giusto, di trasformare un “che bello” in un
“lo prendo”. Le cantine italiane hanno lavorato molto sulla
prima. Pochissimo sulla seconda.

Il paradosso è che proprio l’autenticità che rende speciale
l’accoglienza italiana può diventare, in certi casi, un freno.
Quando l’esperienza è genuina, non performativa, costruita su
una relazione vera tra la cantina e il suo ospite, il momento
della  vendita  rischia  di  sembrare  un’intrusione.  Come  se
proporre un acquisto tradisse qualcosa della purezza appena
vissuta. La vendita non è il contrario dell’autenticità: ne è
la conseguenza naturale, quando si lavora bene. Chiedere a un
ospite  di  tornare,  di  portare  a  casa  una  bottiglia,  di
iscriversi a una mailing list, non tradisce l’esperienza ma la
prolunga.

La risposta si chiama formazione. Una formazione che parta da
dove ognuno è, non da dove vorremmo che fosse. Chi sa già
raccontare bene ha bisogno di strumenti diversi rispetto a chi
arriva da un percorso più tecnico e non ha ancora trovato il
ritmo dell’accoglienza. La formazione deve mettere al centro
le competenze da costruire, non i contenuti da trasmettere.

Infine, bisogna trattare la vendita per quello che è: una
competenza professionale che si impara, si allena, si misura.
Non un talento innato che hai o non hai. Non qualcosa di cui
vergognarsi. Una parte integrante e legittima del lavoro di
chi fa accoglienza in cantina.



L’enoturismo italiano ha tutte le condizioni per essere uno
dei più forti al mondo ma manca ancora, in molti casi, la
capacità di trasformare tutto questo in un risultato economico
consapevole.

Colmare  quel  gap  richiede  lavoro.  Richiede  umiltà  nel
riconoscere che la passione non basta. E richiede la volontà
di  investire  sulle  persone  che  quell’esperienza  la
costruiscono  ogni  giorno,  una  visita  alla  volta.

Perché alla fine, anche il vino più buono del mondo ha bisogno
di qualcuno che sappia anche venderlo.

Ti sei perso il nostro approfondimento sulla vendita diretta?

Puoi acquistare la registrazione:

CLICCA QUI

Punti chiave

Raccontare e vendere sono competenze diverse: le cantine1.
italiane eccellono nella prima, trascurano la seconda.
La transizione verso l’acquisto è il momento critico2.
dell’enoturismo: spesso sospesa per abitudine o mancanza
di formazione.
L’autenticità dell’accoglienza italiana può diventare un3.
freno se il momento della vendita viene vissuto come
un’intrusione.
La  vendita  diretta  va  trattata  come  una  competenza4.
professionale: si impara, si allena e si misura.
La formazione mirata è la risposta concreta per colmare5.
il gap tra esperienza vissuta e risultato economico.
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