
PROPOSTEE TESTIMONIANZE DALLA IV EDIZIONE
DEL WINE TECH SYMPOSIUM DI DIVINEA

AI eBig data
perunmarketingefficace

La costruzionedi relazioniefficaciconi clientièla basedellosviluppodelmodernomarketing
vinicolo:siasulmercatochenell’accoglienzadicantina.LacentralitàdelCrm(CustomerRelationship
Management)perprofilarei clientieottimizzareladinamicarelazionale.Unireaccoglienzaevendita

diretta.Lepotenzialitàdell’Intelligenzaartificialeanchein questoambito

di FRANCESCACIANCIO

la tecnologiae il “dato”in unsettoreche inve-

ce fa leva sulleemozioni.Comesi risolvequesto

apparentecontrasto?Nascondendola tecnolo-

gia e utilizzandolain manieraintelligentedice

MassimoGianolli, amministratoredelegato
deLaCollina dei Ciliegi,aziendavitivini-

cola in Valpantena:“Ci siamo concen-

trati subito sull’enoturismo - spiega

l’ad – preoccupandocidellabellezzae
dellafunzionalitàdeglispaziattrezzati
contecnologienascostealla vista.Poi,

abbiamoutilizzato da subito il Crm,

S
e portare turisti, visitatori, wine-
lover in cantinarimane unodegli
obiettivi principali dei produttori
di vino – almenodi quelliche cre-

dono nell’enoturismo– non è più
sufficientefare leva sulla promozioneclassica
(vedi allavoceinserzioni,passaparola,articolidi
giornale,socialnetworkgestiti in manieraama-

toriale) permigliorareleperformanceturistiche
di un’aziendavinicola, ma serveuna regia in
gradodi lavoraresuidati,o megliosui Big data
generatidaidiversipubblicicheentranoin con-

tatto conlacantina(sianoessiacquirentidivino,
turisti, curiosiche accedonoal sito o ai social
dell’azienda,ecc.).Nell’ambitodell’applicazione
delmarketing,questidati aiutano le aziendea

prenderedecisionisullestrategiedi prodottida

commercializzare,doveesportaree, soprattutto,
achi ecomevendere.Lavorononfacilemadove
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lemodernetecnologieinformatichepotrebbero
offrire un supportopreziosoanchenel mondo
delvino, la cui diffusionerimane frenata,però,
dalnonalto tassodi conversionetecnologicadel
settore.Daqui l’importanzadi giornatedi divul-

gazione suquestitemi, comequellaorganizzata
dall’impresatecnologicaDivineacon la IV edi-

zione delWineTechSymposium,quest’annode-

dicato, tra lealtrecose,all’Intelligenzaartificiale

e al modellodirect to consumernel mondodel
vino.

Emozioni etecnologia,versouna nuova
relazione grazieal Crm
Se l’ossaturadel mondo vitivinicolo italiano è

fatta di aziendemedio/mediopiccolea condu-

zione familiare,c’è dadomandarsiin chemodo
latecnologiaarrivi a questerealtàecomepossa

impattarepositivamente.Unesempiocalzanteè
quellodell’enoturismodi futuragenerazione.Fa-

bio Galanti,co- founder & businessdevelopment

Divinea,evidenziacomesiaproprio ladimensio-
ne ridotta e il contattodiretto con laproprietà,
a generare,nel casodi molte aziendeitaliane,
l’interessedi visitatori e winelover: piccoloe
familiareè spessosinonimodi accuratezzaedi
passione.Questarelazioneimmersivaeautenti-

ca,tuttavia,nonsempresi concludeconuna rac-

colta dati sul visitatore,cherappresenterebbero,
invece,un patrimoniopreziosoper le attivitàdi
marketing.Questo“tesoretto”va letto, gestito,

elaboratonelmodocorrettoal fine di valorizzar-

lo al megliomava,prima di tutto,raccolto.
Questolavoro si riassume in tre consonanti

che sonopoi l’acronimodi Crm,CustomerRe-

lationship Management,lo strumento– come
specificaGalanti– che si occupadel lavoroda
fare prima e dopola visita di un appassionato

in cantina. È la parte “ fredda”dell’esperienza
enoturistica,perchécometale viene percepita

ovvero un sistema professionaleper gestire i
clienti.E unrisultatoentusiasmantelo abbiamo
ottenutoconil Cluben Primeur:adoggi,grazie
allaprofilazionedeinostriclienti e stakeholder,

abbiamovendutoottantasettebotti diAmarone
Ciliegioe tra gli acquirentici sonodiversino-

stri azionisti,chesonodeiveri e propri ambas-

sador delprodotto.Perottenerequestirisultati
è necessarioutilizzarela tecnologiapergestire
eprofilarele relazioni”.L’imprenditorehascelto

di dedicareda subito tante energieall’enoturi-
smo eallo studiodeidati. “Io sonoun maniaco
dei dati,ma non ho mai dimenticato il valore
umano.–haspiegatoGianolli-. La tecnologiaci
deveassolutamenteessere,ma nonsi deveve-

dere, dobbiamocreareun legameprofondocon

le personechevisitano l’aziendaeacquistanoil
nostrovino.Noi abbiamodecisodi valorizzarelo
stile di vita italiano e la percezionedell’Italiaa
livello mondiale:siamopartiti daqui per lano-
stra propostaenoturistica,sfruttandoil vantag-

gio competitivocheha il nostroPaeserispettoal
restodelmondo.Su LinkedIn,invece,raccontia-

mo l’idea delvino comeinvestimento:questoè
statovincenteanchegrazieall’utilizzo deidati
che,tra lealtrecose,ci hannopermessodi sele-

zionare diecibig spenderalmondoacui stiamo
facendopropostetailor madeche spazianodal
filareal packagingdellabottiglia”.
AncheMasiAgricola,per rimanerenella terra
dell’Amarone,puntasuwine clubede-commer-

ce: “Avereunavocazionedigitale– spiegaJorik
Zanardi,headof wine retail & digital manager
– vuoldire organizzareal meglioi flussie sfrut-

tare la tecnologiapercreareemozioni.Unesem-

pio in Masiè l’uso dellarealtàaumentataportata
in un tino giganteche offreal visitatorela pos-

sibilità di vivere l’esperienzadella creazionedi

unvino,dalla vendemmiaalla
bottiglia”.L’uso intelligente

delCrmhapoipermesso
all’azienda della Val-

policella di progetta-

re l’apertura di wine
bar in piazzestrate-

giche come Mona-

co, Zurigo e Cortina,
individuando i target

adeguatialla proposta
commerciale.

Il modello D2C
e l’importanza del fattoresostenibilità
In unmomentononfacileperil mondodelvino,
con difficoltàdi mercatoe uncalo deiconsumi
in atto, Matteo Ranghetti,co- founder e ceodi

Divinea,cita le paroledelpresidenteUIV, Lam-

berto Frescobaldi:“Per far frontealla trasforma-

zione delladomandaserveun drasticocambio
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di mentalità dapartedei produttori”.Trale so-

luzioni – seppurnondicerto l’unica– c’è,secon-

do Ranghetti,quelladell’accoglienzafinalizzata
alla vendita diretta.Ciò garantisceun incasso
veloce,unguadagnoaprezzopienoe lacrescita
dell’awarenessaziendale:“ Permolte aziende–
spiegaRanghetti- l’accoglienza in cantinaequi-

vale ancoraauna perditadi tempo epoi c’è il
timoredi andarein conflittoconla filiera distri-
butiva classica.In realtàunclientefidelizzatoin

azienda,chiederàlostessovino al ristoranteeil
ristoratorea suavoltasaràspintoachiederneal-

tro al distributoreche si rivolgeràalproduttore
pernuoviordini.Allabasedi entrambele moda-

lità c’è lacostruzionedi unrapportosaldocon il

cliente finale”.
Gli strumentidigitali possonodiventarepotenti
alleati dell’offertaenoturistica,settorechevale
complessivamente2,5 miliardi di euro l’anno
(fonte:“XVII RapportoCittàdelVino”) e sonocirca
14milioni i turisti legatial settore(fonte:“ XVII

Rapporto- Osservatorio del Turismo del Vino”). Ma
cosachiedel’enoturistaalmondodelvino? Uno
dei driverin crescitanell’esperienzaenogastro-

nomica è quellodella sostenibilità.SecondoIl
RapportoTurismoEnogastronomicoe Sosteni-

bilità, elaboratodallastudiosaRobertaGaribaldi

(vediCorriereVinicolon. 35/2023),altaè l’attenzio-
ne versola tematicaambientale:per il 75% de-

gli intervistati, degustazioni,pranzi e/o cenea
basesolo di prodotti locali sonotra glielementi
determinantinella scelta.Inoltre, l’adozionedi
sistemidi raccoltadifferenziata(73%),di rispar-

mio idrico (66%),di energiadafonti rinnovabili
(66%),l’essereplasticfree(63%) ealtre condotte

greenguidanoil turista,maquesteiniziative de-

vono esserespiegateprimadellavisita.
Impegno,questo,chesiè presoil gruppoTenute
LeoneAlato,polovinicolo di Genagricolacheri-
unisce cinquecantinetra Veneto,Friuli- Venezia

GiuliaePiemonte.All’internodellarealtàazien-

dale contanotre P:“People,PlaneteProfit– spie-

ga l’ad Igor Boccardo–sonoconcettideclinatiin
esperienzereali,comelaformazionedestinataai

dipendentio il sensorecheciascunodi loroha
nel cellularee chefunzionacomealert in caso

di incidenti o nel calcolarela Carbonfootprint
e in generaleil tassodi sostenibilitàraggiunto
dall’azienda.È fondamentaleconsiderarela so-
stenibilità comeun businesse cometale deve
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passareattraversocifreenumeri”.

I Crm del futuro:
dialogo conl’AI
Seè vero che ogni im-

presa moderna ha la
necessità di adottare

un approccio sempre
più customercentric, e
quindi di esserein grado
di ascoltarei bisogni e i
desideridei suoi consumatori,ciò
dovrebbeavvenirepiù velocemen-

te grazieall’Intelligenzaartificiale.Questaèal-

meno la promessadei Crmdel futuro.È Filippo
Galantiaspiegarecomefunzionerà:“All’interno
dei siti webdelleaziendeverrà sviluppatouna

chatbot basatasull’Intelligenzaartificiale che
consentiràdi prenotareun’esperienzain canti-

na o acquistaredelvino,ridisegnandototalmen-

te la customerexperience.Inoltre, attraversoi
dati raccoltieanalizzatidal Crmsaràpossibile
ottenereunasegmentazioneancorapiù capilla-

re: i visitatoripotrannoindicareleloropreferen-

ze, adesempio,sesononeofiti o espertidi vino,
sesonogiàstati in cantina,segià conosconoil
territorio,leloropassioni,il motivodel loroviag-

gio. Attraversounatecnologiaproprietariadi Di-
vinea, basatasuAI in fasedi sviluppo,il nostro
Crmsaràin gradodi generareun’esperienzato-

talmente personalizzatache verràcondivisasia

coni visitatori checon l’addettoall’accoglienza,
chericeveràun briefla mattina dell’eventocosì
dapoterriceveregli ospitial meglio.Infine, ter-

minata lavisita,il sistemasaràin gradodipredi-

sporre unaseriedi messaggipersonalizzatiche
verrannoinviati alclientein funzionedellesue

caratteristiche,dell’esperienzache ha fatto in
cantina e delvino acquistato,cosìdaconsenti-

re al personaledi gestirela relazionepostvisi-

ta con un elevatonumero di personein forma

totalmentepersonalizzata,conun servizioalta-

mente professionalee un massivorisparmiodi
tempo”.
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