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Il  mercato  vinicolo  statunitense  affronta  una  nuova
consapevolezza: il nuovo report DTC 2026 di Sovos evidenzia un
crollo storico del 15% nelle vendite dirette al consumatore ed
un prezzo medio a bottiglia salito alla cifra record di 56,78
dollari. Tra inflazione, scorte invendute e nuove abitudini di
consumo, le cantine americane si preparano a una radicale
trasformazione per sopravvivere.

Il settore vinicolo degli Stati Uniti si trova oggi di fronte
a un paradosso economico che sta ridefinendo le regole del
mercato. Da un lato, il vino non è mai stato così costoso;
dall’altro, i consumatori non ne hanno mai acquistato così
poco attraverso la vendita diretta. Secondo i dati emersi dal

https://www.winemeridian.com/mercati/analisi-report-vino-dtc-vendita-diretta-stati-uniti-2026/
https://www.winemeridian.com/mercati/analisi-report-vino-dtc-vendita-diretta-stati-uniti-2026/
https://www.winemeridian.com/mercati/analisi-report-vino-dtc-vendita-diretta-stati-uniti-2026/


2026 Direct-to-Consumer (DTC) Wine Shipping Report, curato da
Sovos  ShipCompliant  in  collaborazione  con  Wine  Business
Analytics, il 2025 è stato l’anno più difficile dell’ultimo
decennio e ha portato alla luce una fragilità strutturale che
molti speravano fosse solo passeggera.

Un calo senza precedenti
Il dato che più colpisce gli analisti è la flessione record
del 15% nel volume delle spedizioni DTC registrata nel corso
del 2025. Si tratta del calo più rilevante mai tracciato dal
report, un segnale inequivocabile che il “periodo d’oro” delle
vendite dirette — esploso durante la pandemia — ha subito non
solo una brusca frenata, ma una vera e propria inversione di
tendenza.

Questa  contrazione  non  risparmia  quasi  nessuna  regione,
colpendo duramente anche le aree più blasonate e prestigiose.
Il mercato si sta scontrando con un mutamento delle abitudini
di consumo, influenzato da una maggiore attenzione alla salute
(che  spinge  verso  una  riduzione  dell’alcol)  e  da  una
disponibilità di spesa sempre più erosa dall’inflazione.

Il  cortocircuito  DTC:  meno  vendite,
prezzi più alti
Mentre i volumi crollano, il valore unitario del prodotto
continua a salire, ma non per una crescita della domanda,
quanto  per  la  necessità  delle  cantine  di  coprire  i  costi
operativi  e  logistici  in  aumento.  Il  prezzo  medio  di  una
bottiglia di vino statunitense ha raggiunto la cifra record di
56,78 dollari.

Questo fenomeno, spesso definito come premiumisation, sembra
aver raggiunto un punto di rottura. Sebbene l’aumento dei
prezzi abbia parzialmente attutito l’impatto finanziario del
calo  dei  volumi,  non  è  stato  sufficiente  a  compensare  la
perdita complessiva. Il consumatore americano, pur disposto a



pagare per la qualità, sta diventando estremamente selettivo,
riducendo drasticamente la frequenza degli acquisti e degli
abbonamenti ai “wine club”.

Le radici della crisi
I risultati che emergono sono il frutto di un mix di fattori:

Costi di logistica e materiali: l’aumento delle tariffe1.
di spedizione e del packaging ha spinto i prezzi al
consumo verso l’alto.
Eccesso di inventario: molte cantine si ritrovano con2.
scorte  invendute,  derivanti  da  annate  precedenti
prodotte  in  un  clima  economico  più  favorevole.
Concorrenza di altri settori: le bevande alternative,3.
dai cocktail pronti al consumo (RTD) ai prodotti a basso
contenuto alcolico, stanno sottraendo quote di mercato
al vino tradizionale.

Una sfida esistenziale per le cantine
Per anni, il modello Direct-to-Consumer è stato l’ancora di
salvezza per le piccole e medie aziende vinicole americane,
permettendo loro di bypassare la distribuzione tradizionale e
mantenere margini più elevati. Tuttavia, il report di Sovos
evidenzia come questo canale sia ora saturo e sotto pressione.
Non è più sufficiente “produrre un buon vino e spedirlo”; le
aziende devono oggi ripensare radicalmente il modo in cui
interagiscono con il cliente, ad esempio attraverso:

maggiore trasparenza sui prezzi,
personalizzazione dell’offerta,
narrazione  più  empatica  e  vicina  ai  valori  del
consumatore moderno.

Questi sono solo alcuni degli strumenti indispensabili per



sopravvivere a questa fase di profonda correzione del mercato.
Il  2025  ha  lasciato  in  eredità  un  settore  vinicolo
statunitense più snello, ma anche più incerto. La sfida per il
futuro non sarà solo vendere una bottiglia a 57 dollari, ma
convincere  un  pubblico  sempre  più  disincantato  che
l’esperienza  racchiusa  in  quel  calice  vale  ancora  il
sacrificio  economico  richiesto.

Punti chiave:

Il canale delle vendite dirette (DTC) USA ha registrato1.
nel 2025 un calo record del 15% nei volumi spediti.
Il prezzo medio per singola bottiglia ha raggiunto il2.
massimo storico di 56,78 dollari, segnando un aumento
forzato.
La strategia della premiumisation non è più sufficiente3.
a compensare la drastica riduzione degli acquisti da
parte dei consumatori.
L’eccesso  di  scorte  invendute  e  l’aumento  dei  costi4.
logistici  stanno  mettendo  a  dura  prova  la  stabilità
finanziaria delle cantine.
Il  settore  deve  confrontarsi  con  un  cambiamento5.
generazionale e una crescente concorrenza da parte di
bevande alternative.


