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I Wine Club non sono più solo un canale di vendita, ma un
asset strategico per la fidelizzazione e la costruzione di una
community. Un nuovo corso di formazione sul Wine Club è stato
pensato  per  le  cantine  che  vogliono  ottimizzare  questo
strumento attraverso modelli di successo, analisi dei dati e
casi studio pratici per generare valore economico e un legame
duraturo con i clienti.

I  Wine  Club  rappresentano  oggi  molto  più  di  una  semplice
strategia  commerciale:  sono  un  potente  strumento
per  fidelizzare  i  clienti  e  costruire  una  comunità
solida attorno al proprio brand. In un mercato sempre più
competitivo,  dove  la  relazione  diretta  con  il  consumatore
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diventa  un  vantaggio  incolmabile,  dotarsi  di  un  club  ben
strutturato non è più un’opzione, ma una necessità strategica.
Significa creare un ecosistema di valore, un po’ come quello
che le api creano in vigneto, dove la loro presenza non solo
favorisce l’impollinazione ma è un indicatore di biodiversità
e  salute  ambientale,  valori  sempre  più  apprezzati  dal
consumatore  attento.

Comprendere  le  dinamiche  che  governano  un  Wine  Club  di
successo  è  fondamentale  per  ogni  azienda  che  desideri
investire sul proprio futuro. Non si tratta semplicemente di
gestire una lista di contatti a cui inviare offerte, ma di
coltivare  un  rapporto  esclusivo,  offrendo  esperienze,
contenuti  e  vantaggi  che  possano  trasformare  un  cliente
occasionale in un vero e proprio ambasciatore del marchio.
Questa logica permette di superare il modello del tradizionale
e-commerce, che si basa spesso su una transazione singola, per
approdare  a  un  modello  relazionale  che  genera  continuità
economica.

Per  rispondere  a  questa  esigenza,  nasce  il  percorso  di
formazione  “Focus  Wine  Club”,  un  appuntamento  pensato
specificamente  per  le  cantine  che  vogliono  valorizzare  il
proprio club o crearne uno dalle fondamenta. L’obiettivo è
chiaro: fornire gli strumenti pratici per trasformare questa
risorsa in un motore di crescita sostenibile. Durante il corso
verranno illustrati modelli vincenti, strumenti di analisi dei
dati e casi studio concreti, offrendo ai partecipanti una
visione chiara delle migliori pratiche del settore.

L’incontro  sarà  un’occasione  unica  per  approfondire  come
costruire un club che non solo venda vino, ma che generi
valore  e  lealtà  nel  lungo  periodo.  Si  tratta  di  un
investimento sulla risorsa più preziosa per ogni cantina: la
relazione  con  i  propri  clienti.  Attraverso  un  approccio
analitico e operativo, i partecipanti impareranno a definire
una strategia su misura, a monitorarne le performance e ad
adattarla per massimizzare i risultati, assicurando così un



futuro prospero e stabile alla propria azienda.

Dettagli del corso

Data: giovedì 19 febbraio
Orario: dalle 14.00 alle 18.00
Modalità: digitale su Zoom

Punti chiave

Evoluzione  strategica:  il  Wine  Club  come  strumento1.
evoluto per superare la logica del semplice e-commerce e
creare una relazione stabile con il cliente.
Formazione mirata: il corso si concentra su strumenti2.
concreti come modelli vincenti, analisi dei dati e casi
studio per un’applicazione immediata in azienda.
Obiettivo di crescita: lo scopo è trasformare il Wine3.
Club in un motore di continuità economica, generando
valore tangibile per la cantina.


