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La tecnologia è artificiale. Il vino anche.

Il vino è l'artefatto più antico dell'umanità.
La tecnologia è solo l'ultimo dei suoi artefatti.

Quante delle tecnologie che usate ogni giorno in cantina 
esistevano vent'anni fa?

L'enologo che trent'anni fa controllava a occhio il colore del mosto oggi 
usa uno spettrofotometro. Il viticoltore che annusava l'aria per decidere 
quando trattare oggi consulta un modello predittivo. Il commerciale che 
girava con un taccuino oggi ha un CRM in tasca.

Montalcino non importa la Silicon Valley — la precede.

L'heritage non è l'opposto dell'innovazione: è il punto di partenza da cui 
si misura ogni salto in avanti. Chi innova nel vino non tradisce la 
tradizione: la prolunga con strumenti nuovi.

📷
Fotografia:

Vigneto storico con mani

che lavorano la terra.

Contrasto antico/moderno.



Il settore vitivinicolo nell'era 
della sovrabbondanza di dati

Il problema non è la mancanza di dati. 
È la loro frammentazione.

Un consumatore di vino premium oggi interagisce con 
una cantina attraverso 8-12 touchpoint prima 
dell'acquisto: social media, e-commerce, fiere, ristoranti, 
wine club, newsletter, visite in cantina, recensioni online, 
app di rating.

Dieci anni fa i touchpoint erano 2-3. Il cliente era 
visibile. Oggi è ovunque — e proprio per questo non lo si 
vede più.

I dati sono dispersi: 

- il Gestionale sa cosa ha comprato, 
- l'E-Commerce sa cosa ha cercato, 
- il Social Media manager sa cosa ha commentato, 
- il Responsabile hospitality sa cosa ha chiesto 

durante la visita. 



Uno strumento risolve 
un problema puntuale 
(es. un sito e-commerce 
per vendere online). 

Un'infrastruttura 
cambia la struttura del 
business: come si 
produce, come si vende, 
come si comunica, come 
si decide.

La tecnologia digitale non è un canale: È un'infrastruttura.
Nodo 1 — Tecnologia digitale

Distinzione fondamentale: Strumento vs. Sistema



Il digitale nel vino oggi:
● E-commerce diretto (DTC): non solo un canale di vendita, ma una fonte di dati sul 

comportamento d'acquisto
● Tracciabilità di filiera: dalla vigna alla bottiglia, il dato è garanzia di autenticità
● Direct-to-consumer: la cantina parla con il cliente finale senza intermediari

Esempio: una cantina toscana ha trasformato la propria logica di vendita 
semplicemente integrando il gestionale di cantina con il proprio e-commerce. 

Non ha cambiato il vino — ha cambiato il modo in cui lo conosce chi lo compra.

La tecnologia digitale non è un canale: È un'infrastruttura.



Il vigneto connesso: dalla vigna al dato
Raccogliere → Selezionare → Trasformare

In vigna oggi:

● Sensori di umidità, temperatura, radiazione solare su ogni parcella

● Stazioni meteo IoT che inviano dati in tempo reale

● Immagini satellitari e da drone per il monitoraggio vegetativo 
(NDVI)

● Precision viticulture: trattamenti mirati metro per metro, non a 
tappeto

Il vignaiolo esperto ha sempre fatto questo — a occhio, con l'esperienza, 
parcella per parcella. 

La tecnologia non inventa un mestiere nuovo: Scala un Mestiere Antico

La vigna genera dati → il dato diventa informazione → 
l'informazione diventa decisione migliore.



Cos'è davvero un CRM nel 2026?
Non è un foglio Excel con Nomi e Telefoni. 

È il sistema che permette a una cantina di ricordare ogni 
interazione con ogni cliente e costruire relazioni più 
profonde.

Il cliente del vino non compra una bottiglia. 

Compra una storia, un'identità, un'appartenenza.

Dall'artigiano che conosce 50 clienti per nome, alla cantina 
che ne conosce 5.000 con la stessa intimità.

CRM: non un database. 
Una memoria relazionale.
Nodo 2 — CRM

📷
Illustrazione:

Interfaccia CRM stilizzata

con profilo cliente vino

(nome, acquisti, preferenze,

ultima visita in cantina).

Domanda: quante cantine conoscono davvero i propri migliori 100 clienti?
Chi sono, cosa bevono, quando comprano, perché tornano, cosa li ha delusi, cosa li ha entusiasmati?



Dal contatto al cliente: il valore del dato relazionale
Dato transazionale: 
cosa ha comprato, quando, quanto ha speso

Dato relazionale: 
perché ha comprato, cosa cerca, come vuole essere trattato

Il primo lo ha chiunque abbia un gestionale. Il 
secondo lo ha solo chi ha un CRM pensato.

Cosa cambia con un CRM relazionale attivo:
● Segmentazione reale: non tutti i clienti sono uguali, non 

tutti vogliono la stessa cosa

● Personalizzazione: la comunicazione giusta al momento 
giusto (non spam a tutti)

● Lifetime Value: il valore di un cliente non è una bottiglia, è 
una relazione lunga anni



Il Cliente del vino 
Non vuole essere raggiunto. 
Vuole essere coinvolto.

L'evoluzione dell'engagement:
• Ieri: Broadcasting — la cantina parla, il cliente ascolta (pubblicità, fiere)

• Oggi: Conversazione — il cliente vuole partecipare, commentare, appartenere

Gli strumenti dell'engagement moderno nel vino:
● Community digitali e wine club con contenuti esclusivi

● Esperienze ibride (phygital): il digitale prepara, accompagna e 
prolunga l'esperienza fisica

● Narrazione autentica: non storytelling patinato, ma accesso reale 
alla vita della cantina

📷
Fotografia:

Community/wine club in azione

— persone in cantina con

smartphone, o schermata

di gruppo social esclusivo.

Caso: una cantina familiare ha costruito una community digitale di 3.000 membri con un tasso di 
conversione all'acquisto del 35% e un tasso di ritorno del 60%. 

Nessun investimento pubblicitario — solo contenuto autentico e relazione costante.



Ogni touchpoint digitale è un dato in più nel CRM. 
Ogni dato in più è una relazione più profonda.

Phygital: Quando l'esperienza digitale potenzia quella fisica

Non sostituzione, ma amplificazione: Il digitale prepara, accompagna e prolunga l'esperienza fisica.

Nodo 3 — Engagement digitale

La Tecnologia non sostituisce l’esperienza:
La rende più umana, memorabile e continua.



Il Customer Journey 
Phygital di un Enoturista

PRIMA — Scoperta online, contenuti 
social, prenotazione digitale 
dell'esperienza

DURANTE — Realtà aumentata in 
cantina, QR code in vigna con dati della 
parcella, degustazione guidata con app

DOPO — Storytelling post-visita, offerte 
personalizzate, NFC sulla bottiglia che 
racconta la storia del vino acquistato



Un precedente storico: 

La Fillossera e il Portinnesto Americano.

Quando la fillossera devastò i vigneti europei, il settore 
accettò un innesto 'artificiale' — radice americana, vitigno 
europeo. 

Un atto di delega consapevole a un sistema che non si 
controllava del tutto, ma che risolveva un problema reale. 

Oggi lo consideriamo normale.

L'agente AI è lo stesso tipo di salto.

L'agente AI è il cantiniere digitale: 
esegue, apprende, riferisce.

📷
Immagine evocativa:

Innesto portinnesto (foto storica)

accostata a icona agente AI.

Due epoche, stesso gesto

di delega consapevole.



L'agente AI è il cantiniere digitale: esegue, apprende, riferisce.

Cos'è un agente AI (in termini accessibili):
Non è ChatGPT. Non è un chatbot. È un 
collaboratore digitale che:
● Riceve un obiettivo (non un comando puntuale)
● Decide autonomamente i passi per raggiungerlo
● Esegue azioni concrete (invia email, aggiorna il 

CRM, genera report)
● Apprende dai risultati e migliora nel tempo
● Riferisce all'umano, che mantiene il controllo 

strategico

La domanda chiave: chi decide cosa fa 
l'agente? 

L'agente amplifica, non sostituisce.
AI Agent
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Nodo 4 — Intelligenza Artificiale



Agenti AI nel vino: 
Da supporto a sistema operativo
Casi d'uso reali o prossimi:
● Agente che gestisce le relazioni con gli importatori: monitora 

ordini, anticipa riordini, segnala anomalie, prepara 
comunicazioni personalizzate

● Agente che personalizza la comunicazione per segmento: 
wine club vs. horeca vs. distributore, con tono e contenuto 
diversi

● Agente che monitora la reputazione online: raccoglie 
recensioni, segnala criticità, suggerisce risposte

● Agente che supporta l'enologo: analizza dati di cantina, 
confronta annate, segnala deviazioni

Limiti da non ignorare: allucinazioni, bias nei dati, 
necessità di supervisione, costi.

📷
Schema a 3 colonne:

'Cosa fa l'umano'

'Cosa fa l'agente'

'Dove si sovrappongono'

Con esempi concreti

per il settore vino.



Tecnologia, CRM, Engagement, AI 
Quattro strati di uno stesso artefatto

Livelli sovrapposti di una infrastruttura relazionale.

Strato 1 — Tecnologia digitale: l'infrastruttura che 
raccoglie e connette

Strato 2 — CRM: la memoria che organizza e dà senso

Strato 3 — Engagement: la conversazione che crea 
valore

Strato 4 — Agenti AI: l'intelligenza che scala e 
automatizza

Il vantaggio competitivo non nasce dal singolo 
strumento. Nasce dall'integrazione.

Quanti di voi hanno i quattro strati attivi e connessi?



L'artefatto tecnologico più potente 
resta il giudizio umano
● Il vignaiolo che capisce i dati è più forte di quello che li 

subisce.

● Il commerciale che usa il CRM con intelligenza costruisce 
relazioni che durano.

● La cantina che coinvolge il cliente crea appartenenza, non 
dipendenza.

Il futuro del vino è fatto da persone che sanno usare gli 
strumenti senza esserne usate.

La tecnologia è artificiale. Il vino anche.

Entrambi sono artefatti — prodotti dell'intelligenza umana 

L'artificiale non si oppone al naturale. Lo completa.



Cosa cambia da domani nella vostra cantina?

Quale dei quattro strati (tecnologia, CRM, engagement, 
AI) è il più debole nella mia realtà?

Qual è il primo dato che potrei raccogliere meglio — 
senza investimenti — già dalla prossima settimana?
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