I1T mercato del vino americano
e fermo da un anno
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La crescita del 3% nasconde un calo
strutturale e la concorrenza di
nuovli prodotti e abitudini di
consumo.

I dati presentati durante la conferenza del Wine Market
Council lo scorso 25 marzo a Napa hanno rivelato un contrasto
stridente che definisce 1l’attuale transizione del settore
vinicolo statunitense. Nei 12 mesi precedenti a febbraio 2026,
le vendite di vino negli Stati Uniti sono aumentate solo del
%, un progresso minimo che maschera profonde tensioni.
Contemporaneamente, il marchio Saint Spritz e esploso da zero
due anni fa a 2,5 milioni di casse nelle ultime 52 settimane.
Questo paradosso, tra crescita generale anemica e successi
fulminei, e il fulcro della sfida che 1’industria deve
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affrontare.

I1T paradosso del mercato: <crescita
stagnante e picchi esplosivi

La modesta crescita delle vendite si inserisce in un contesto
di declino storico della domanda. Secondo 1l’'analisi di Wine
Intelligence, gia dall’inizio del 2025 il settore vinicolo USA
ha registrato un calo dell’8,7% in volume e dell’8,5% 1in
ricavi. Una tendenza negativa che ha coinvolto anche gli
spiriti, diminuiti del 6,0% in volume e del 5,0% in valore nel
secondo trimestre del 2025. In questo panorama, l’'ascesa
meteorica di Saint Spritz dimostra che nicchie di mercato
possono ancora generare volumi impressionanti, mentre il
mercato tradizionale fatica. Ulteriori insight emersi dalla
ricerca del Wine Market Council completano il quadro: solo
1'1% dei consumatori di lusso acquista una bottiglia da 100
dollari o piu settimanalmente, e il 27% dei consumatori di
vino utilizza cannabis ricreativa, segnale di una possibile
concorrenza tra categorie di consumo. Il Wine Market Council,
che celebra il suo 30° anniversario nel 2026, conduce ricerche
sui consumatori dal 1996, offrendo una prospettiva storica che
evidenzia quanto il contesto attuale sia critico.

Innovazione come risposta: dall’AI ai
nuovi brand

Di fronte a questo mercato in trasformazione, 1’industria
risponde su due fronti: l’'adozione di tecnologie avanzate e la
forza creativa di nuovi entrepreneur. L’analisi di AP News
sull’AIl sottolinea che il settore vinicolo pu0 integrare
l’intelligenza artificiale in modo efficiente per integrare il
lavoro senza sostituire la forza lavoro, ottimizzando processi
in un momento di pressione. Un esempio concreto di questa
direzione e il lancio del Treasury Innovation Engine, nato
dalla partnership tra Ideally e Treasury Wine Estates.
Definita una “capacita strategica che mette dati, insight e
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innovazione al centro di ogni decisione commerciale”, questa
piattaforma rappresenta un investimento mirato
nell’'ottimizzazione basata sui dati per navigare la
complessita del mercato.

Parallelamente, fioriscono marchi indipendenti che catturano
segmenti di consumatori trascurati dall’offerta tradizionale.
Jess Druey ne e un simbolo: ha lanciato autonomamente il brand
Whiny Baby all’eta di 24 anni, ma 1’'idea e nata due anni
prima, quando, a 22 anni, si e sentita sopraffatta e senza
ispirazione mentre comprava vino per un primo appuntamento.
Questa storia aneddotica evidenzia come 1’innovazione di
prodotto e marketing possa scaturire dall’identificazione di
bisogni emotivi e pratici non soddisfatti, creando connessioni
dirette con un pubblico piu giovane o disilluso dai canali
classici. E la risposta creativa a un mercato dove il
comportamento d’'acquisto & sempre piu frammentato e difficile
da interpretare.

Cosa significa per chi produce ed esporta

Queste tendenze strategiche si traducono in implicazioni molto
concrete per le operazioni quotidiane di produttori ed
esportatori. Il rapporto Silicon Valley Bank offre un
riscontro chiaro: nel 2025, le vendite del settore sono
diminuite del 2,0% in termini di casse e dell’l,6% in termini
di dollari. Ancora piu significativo, 1’industria ha terminato
L’anno con una compressione dei margini di profitto e livelli
di inventario piu elevati. Questo duplice fenomeno segnala
pressioni operative acute, dove costi sostenuti e stock
invenduti erodono la redditivita, rendendo insostenibile un
modello di business basato sul volume puro.

La combinazione di questi dati con 1l’analisi del Wine Market
Council sui comportamenti di consumo dipinge uno scenario
futuro impegnativo. La crescita minima del 3% non basta a
compensare il declino strutturale osservato nel 2025, né a
risolvere le tensioni sui margini. In un ambiente dove anche
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il settore degli spiriti arretra, la competizione per la quota
di portafoglio del consumatore si fa piu agguerrita.
L’'innovazione tecnologica, come 1'AI, e la nascita di nuovi
brand agili non sono quindi mere iniziative di marketing, ma
strumenti necessari per gestire 1l’inventario, comprendere 1la
domanda in tempo reale e differenziarsi in un panorama
affollato. Per gli esportatori, questo significa che l’accesso
al mercato USA richiedera sempre piu una proposta di valore
nitida e basata su dati, 1in grado di resistere alla
compressione dei prezzi.

Per produttori ed esportatori, la lezione e chiara: in un
mercato che premia agilita e creativita, innovare non e piu
un’opzione ma una necessita per garantire sostenibilita a
lungo termine. Il successo di Saint Spritz e l’ascesa di brand
come Whiny Baby dimostrano che anche in tempi di stagnazione,
opportunita significative attendono chi sa interpretare i
cambiamenti dei consumatori e investire strategicamente 1in
tecnologie avanzate. La sopravvivenza e la crescita
dipenderanno dalla capacita di bilanciare 1'efficienza
operativa, guidata da strumenti come il Treasury Innovation
Engine, con l’autenticita e la freschezza narrativa che solo
nuovi entrepreneur possono portare.



