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Il  settore  vinicolo  statunitense  affronta  una  crisi  senza
precedenti: tra inflazione galoppante e calo della domanda, il
tradizionale  sistema  di  vendita  all’ingrosso  vacilla
pericolosamente. In questo articolo prendo in esame le visioni
e le provocazioni lanciate dal podcast di VinePair: il modello
Direct-to-Consumer è davvero l’unica ancora di salvataggio per
le cantine o è un’utopia riservata a pochi marchi d’élite?

Il  mondo  del  vino  statunitense  sta  vivendo  una  crisi
d’identità che va ben oltre la semplice fluttuazione delle
vendite. Al centro del dibattito c’è il sistema a tre livelli
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(Three-Tier System), un pilastro che per quasi un secolo ha
regolato il mercato USA, ma che oggi sembra non essere più in
grado  di  proteggere  chi  il  vino  lo  produce.  Nell’ultima
analisi del VinePair Podcast, le voci di Adam Teeter (co-
fondatore e CEO di VinePair), Joanna Sciarrino (Direttrice
editoriale di VinePair) e Zach Geballe (sommelier, educatore e
giornalista)  hanno  sviscerato  un  malessere  profondo:  il
rischio che la vendita all’ingrosso diventi un lusso che molti
non possono più permettersi.

La “trappola della terra di mezzo”
Uno  dei  punti  più  caldi  della  discussione  riguarda  la
sopravvivenza  delle  cantine  che  non  sono  né  giganti
industriali né piccolissime realtà di nicchia. Adam Teeter è
stato  categorico  su  questo  punto,  evidenziando  come  i
distributori americani stiano perdendo interesse per chi sta
nel mezzo: “I distributori oggi vogliono solo due cose: o i
marchi  giganti  che  garantiscono  volumi  enormi  e  profitti
facili,  o  i  marchi  ‘trofeo’  che  danno  prestigio  al  loro
portfolio.

Le  cantine  che  si  trovano  nel  mezzo  sono  quelle  che
soffriranno  davvero,  perché  non  hanno  né  la  scala  né
l’esclusività estrema per forzare la mano ai grossisti.”

L’illusione del DTC
Se  l’ingrosso  fallisse,  la  risposta  sembrerebbe  scontata:
vendere direttamente al cliente. Ma è davvero così semplice?
Zach  Geballe  ha  sollevato  un  dubbio  fondamentale  sulla
scalabilità di questo modello, avvertendo che il passaggio
totale al DTC potrebbe essere un’arma a doppio taglio: “Il
problema è che non puoi costruire un’intera industria solo sui
wine club e sulle tasting room. L’ingrosso è un gioco di
volumi;  se  lo  abbandoni  completamente,  rinunci  alla
possibilità di essere scoperto da un nuovo consumatore che
ordina un bicchiere di vino in un ristorante a tre stati di



distanza.  Senza  l’ingrosso,  la  tua  crescita  ha  una
potenzialità  molto  bassa”.

La  morsa  dei  costi  e  il  silenzio  del
mercato
La sfida non è solo logistica, ma strettamente finanziaria.
L’inflazione ha colpito ogni fase della filiera, ma il prezzo
finale è bloccato da una domanda debole. Joanna Sciarrino ha
sottolineato la frustrazione dei produttori che vedono i loro
margini ridursi all’osso senza poter reagire: “Le cantine sono
intrappolate: i costi di produzione salgono, ma non possono
alzare i prezzi perché la domanda è ai minimi storici. In
questo contesto, i canali a basso margine come l’ingrosso
diventano semplicemente insostenibili. Molte aziende si stanno
rendendo  conto  che  vendere  tramite  i  distributori  oggi
significa, in pratica, non ottenere alcun profitto”.

Verso un nuovo equilibrio: cosa accadrà
ora?
L’analisi di VinePair suggerisce che non assisteremo a un
abbandono  totale  e  improvviso  della  vendita  all’ingrosso,
quanto piuttosto a una selezione naturale piuttosto brutale.
Il rapporto tra cantine e distributori si è “deteriorato”
perché gli obiettivi non sono più allineati: il distributore
cerca  l’efficienza  logistica,  il  produttore  cerca  la
sopravvivenza  del  marchio.

Quali saranno le conseguenze?

Consolidamento:  i  grandi  distributori  diventeranno
ancora più selettivi, concentrandosi su pochi brand ad
alta rotazione.
Ritorno  al  locale:  le  cantine  medie  dovranno
probabilmente ridurre le proprie ambizioni nazionali per
concentrarsi su mercati regionali dove possono gestire



direttamente la relazione.
Digitalizzazione  forzata:  il  DTC  non  sarà  più
un’opzione, ma la base necessaria per coprire le perdite
generate dai canali tradizionali.

Se la relazione tra cantine e grossisti dovesse deteriorarsi
ulteriormente,  l’intero  ecosistema  del  vino  subirebbe  una
trasformazione  radicale.  Potremmo  assistere  a  una
polarizzazione del mercato: da una parte vini industriali a
prezzi stracciati gestiti da grandi conglomerati, dall’altra
vini “boutique” accessibili solo tramite abbonamenti esclusivi
o visite in cantina. Il rischio concreto negli Stati Uniti è
che il vino diventi un prodotto meno accessibile, non solo per
il prezzo, ma per la sua effettiva reperibilità.

La sfida per il futuro non sarà solo produrre qualità, ma
trovare  un  nuovo  equilibrio  nel  sistema  distributivo  che
permetta  alle  medie  imprese  di  sopravvivere  senza  essere
soffocate dai costi della filiera tradizionale. Una sfida non
solo economica ma culturale. Il vino deve decidere se restare
una  commodity  accessibile  a  tutti  o  trasformarsi
definitivamente  in  un  bene  esperienziale  venduto  quasi
esclusivamente “alla porta della cantina”.

Punti chiave:

L’inflazione  crescente  unita  a  una  domanda  stagnante1.
rende  i  canali  a  basso  margine,  come  l’ingrosso,
economicamente  insostenibili  per  i  produttori.
Il sistema a tre livelli sta subendo una trasformazione2.
che  penalizza  drasticamente  le  aziende  di  medie
dimensioni.
La  vendita  Direct-to-Consumer  (DTC)  offre  margini3.
superiori ma presenta limiti strutturali invalicabili in



termini di volume e visibilità globale.
Il mercato rischia una polarizzazione estrema tra grandi4.
gruppi  industriali  e  piccolissime  realtà  di  nicchia,
svuotando la fascia media di qualità.
Il rapporto tra cantine e distributori necessita di una5.
rinegoziazione profonda: i grossisti devono evolvere da
semplici logisti a veri partner di brand.


