Mercato vino USA: sono 1
giovanli 11l vero problema?
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Il mercato vinicolo USA é& in crisi, ma puo trasformarsi. Le
vendite calano, 1 giovani non bevono come le generazioni
passate e il vino fatica a competere con nuove tendenze.
Eppure, il suo potenziale e enorme: biologico, naturale, senza
zuccheri. Serve un cambio di strategia. Scopriamo come
conquistare 1 consumatori del futuro.

I1 settore vinicolo statunitense sta affrontando una fase di
grande incertezza. I1 calo delle vendite di vino negli ultimi
quattro anni, il drastico ridimensionamento della vendemmia
2024 e la progressiva riduzione della superficie vitata
pongono interrogativi sul futuro del comparto. Tuttavia,
esperti come Rob McMillan, autore del report “State of the
Wine Industry” per Silicon Valley Bank, vedono in questa crisi
un’opportunita di trasformazione: “Le caratteristiche del vino
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sono perfettamente allineate ai valori dei giovani
consumatori, ma bisogna trovare nuove modalita per
coinvolgerli”.

La recente chiusura della storica Newton Vineyard, decisa da
LVMH dopo gli incendi del 2020, rappresenta un simbolo di
questa difficile transizione. Il colosso francese ha ritenuto
che 1 costi di ricostruzione fossero insostenibili nel
contesto attuale, un segnale del ridimensionamento strategico
che sta colpendo 1’intera industria.

I dati di IMPACT Databank mostrano un quadro preoccupante:
dopo la crescita del 4,33% nel 2020, le vendite di vino negli
Stati Uniti hanno registrato un calo costante, con una
flessione stimata del 2,4% nel 2024. La pandemia ha
inizialmente spinto i consumi, ma ha poi creato una
sovrapproduzione e un eccesso di scorte ancora presenti nelle
catene distributive.

I1 declino, tuttavia, non € iniziato con il Covid-19. Gia dal
2015 la crescita del settore era rallentata, passando dal
5,19% a meno dell’l% annuo tra il 2016 e il 2019. Un segnale
premonitore & stato il calo delle vendite dei vini a basso
prezzo a partire dal 2017, parzialmente compensato
dall’aumento della fascia premium. 0ggi, la contrazione
colpisce quasi tutte le fasce di prezzo, evidenziando una
trasformazione profonda nelle abitudini di consumo.

Il principale responsabile di questa crisi & il cambiamento
generazionale. I Baby Boomers, da sempre grandi consumatori di
vino, stanno riducendo 1 loro acquisti con 1l’'avanzare
dell’eta. La Generazione X, numericamente inferiore, non
riesce a compensare questa perdita. I Millennials e la Gen Z,
pur essendo aperti a nuove esperienze, non stanno adottando il
vino in massa come le generazioni precedenti.

Leggi anche — Secondo i giovani il vino manca di “energia
culturale”
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Negli anni ’80, il mercato vinicolo statunitense aveva vissuto
una crisi simile con il passaggio dalla Greatest Generation ai
Baby Boomers. All'epoca, la scoperta dei benefici del vino per
la salute aveva favorito una ripresa. 0ggi, pero, la
situazione & diversa: il vino deve competere con un’offerta di
bevande senza precedenti, dai cocktail pronti ai seltzer
aromatizzati, fino alle alternative a base di THC e kombucha.

Secondo McMillan, le caratteristiche del vino 1o rendono un
prodotto perfetto per le nuove generazioni: “vegetale,
naturale, senza zuccheri aggiunti, spesso biologico: tutti
elementi in linea con i valori dei giovani consumatori”.
Tuttavia, il settore deve ripensare le proprie strategie per
catturare la loro attenzione.

Un primo passo € rendere il vino piu accessibile. Le nuove
generazioni consumano in contestli diversi rispetto ai Boomers:
meno cene formali, piu aperitivi, serate tra amici e momenti
di relax. I produttori dovrebbero chiedersi: come rendere il
vino adatto a queste occasioni? Formati alternativi, packaging
piu accattivante e strategie di comunicazione innovative
possono fare la differenza.

Un altro aspetto fondamentale e il prezzo. I giovani
consumatori non hanno lo stesso potere d'acquisto dei loro
genitori. Le aziende vinicole devono interrogarsi su quali
fasce di prezzo siano realmente sostenibili per 1 nuovi
acquirenti e adattare la propria offerta di conseguenza.

La crisi attuale non durera per sempre. Il vino ha
attraversato secoli di cambiamenti e continuera ad adattarsi.
La domanda chiave non & se il settore vinicolo sopravvivra, ma
come si preparera alla ripresa. Le aziende che sapranno
evolversi, senza rinnegare le proprie radici, saranno quelle
che guideranno il futuro del vino.



Punti chiave:

1. I1 mercato del vino USA e in declino — Dal 2020 le
vendite calano costantemente (-2,4% nel 2024), con una
riduzione della superficie vitata e chiusure di aziende
storiche come Newton Vineyard.

2. I1 problema e generazionale — I Baby Boomers, principali
consumatori di vino, stanno diminuendo i loro acquisti.
Millennials e Gen Z, invece, non adottano il vino come
le generazioni precedenti.

3. Il vino fatica a competere con nuove bevande — Seltzer,
cocktail pronti e alternative alcoliche (kombucha, THC
drink) attraggono i giovani, offrendo esperienze piu
immediate e accessibili.

4. Le caratteristiche del vino sono in linea con i valori
dei giovani - Naturale, biologico, senza zuccheri
aggiunti. Ma serve una comunicazione piu efficace e
nuovi formati adatti alle loro occasioni di consumo.

5. Le aziende devono cambiare approccio — Prezzo, packaging
e contesto di consumo vanno ripensati. Il futuro del
vino dipende dalla capacita di innovare senza perdere
identita.



