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Introduzione

Il settore vinicolo come altri settori ….

Perché parlare di Millennial nel 
settore del vino in Italia?

In un mercato in rapida evoluzione, anche le 
aspettative e le dinamiche di consumo sono 
cambiate, e per le aziende del settore vinicolo, 
un’eccellenza italiana, la presenza digitale oltre ad 
essere vista come un canale di vendita aggiuntivo in 
crescita, diventa lo strumento principale con il 
quale valorizzare il proprio brand e comunicare 
direttamente con nuovi segmenti di consumatori su 
tutti i touchpoint a disposizione.

Diventa quindi fondamentale comprendere e 
coinvolgere i Millennial, la prima generazione 
digitalizzata ed iper-connessa, nelle diverse fasi del 
processo di acquisto, orientandoli  nella conoscenza 
e nella scelta del prodotto, raccontando la propria 
storia con i codici comunicativi dei canali sui quali 
essi interagiscono.

Il settore del vino in Italia
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La «Global Total Retail» di PwC

Ogni anno PwC realizza la «Global Total 
Retail», una ricerca a livello globale volta ad 
indagare le abitudini ed i processi di acquisto 
del consumatore online, per delineare i trend 
evolutivi che guidano il mercato. 

La Global Total Retail 2017 intervista 25.000 
consumatori online in 31 paesi, con un 
campione italiano di circa 1000 consumatori.

Di questi, 450 appartengono alla Generazione 
Y, o Millennial, tra i 18 e i 34 anni.

Il settore del vino in Italia
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Overview: Generazione Y

La Generazione Y o Millennial è la prima generazione 
iper-connessa e digitale,  con caratteristiche di 
comportamento di acquisto differenti dalle generazioni 
precedenti
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Il settore del vino in Italia; dati elaborati da PwC 
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70% 
acquistano 

meno 
bottiglie 
d'acqua

Millennial: i principali trend nel settore alimentare

I Millennial guidano e 
influenzano le 

preferenze nel settore 
alimentare

Cibo fresco, 
organico e più 

salutare

Cibo semplice e 
poco lavorato

Veloce e facile 
da preparare

Apprezzano 
cucinare e 

mangiare in 
compagnia

Supportano le 
aziende sensibili ai 

temi sociali e 
ambientali

Richiedono più 
informazioni 

riguardo i prodotti

Cibo, bevande e 
packaging 
sostenibile

78% 
vogliono 

sapere di più 
riguardo gli 
ingredienti

77% 
cercano di 
evitare il 
cibo non 
salutare

77% 
amano 

cucinare

87%
mangiano 

cibo 
fresco 

Il settore del vino in Italia ; dati elaborati da PwC
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Millennial: l’ispirazione per gli acquisti è «social»

Il settore del vino in Italia ;dati elaborati da PwC
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4 Millennials italiani su 10 utilizzano Social Media «tradizionali» come Facebook e Twitter per trarre 

ispirazione per i loro acquisti, i Social più visuali come Instagram, Snapchat, YouTube sono la 5 °

piattaforma più usata

Quale media online utilizza per trovare ispirazione per i suoi acquisti? 

42%
38%

34%

26% 23% 22%
18%

11% 9%

Social networks
(Facebook,

Twitter)

Price
comparison

websites

Multibrand
websites

Individual
retailer websites

Visual social
networks

(Instagram,
YouTube)

Blogs Mobile apps Digital press and
magazines

Emails from
brands/retailers
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Millennial: interagire con il brand per fidelizzarsi 

Il settore del vino in Italia; dati elaborati da PwC
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Le interazioni tramite Social Media avvenute con i propri brand preferiti ha portato il 61% dei millennials 

a spendere di più con tale marca e il 60% ad apprezzarla di più rispetto a quanto avrebbero fatto.

Ci sono state interazioni con i suoi brand preferiti sui social media per cui è stato invogliato a...?

61%

60%

21%

20%

18%

18%

Spend more with the brand

Endorse the brand more

Yes No I have not had any interactions
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Il settore del vino: l’interesse online è in continuo aumento

Il settore del vino in Italia;;fonte Google,dati elaborati da PwC
8

Fatto 100 il valore che indica 
la maggiore frequenza di 
ricerca del termine nel 
periodo considerato, l'Italia 
si posiziona al 6° posto, 
dopo:

1° - Portogallo (100)
2° - Spagna (88)
3° - Sudafrica (87)
4° - Nuova Zelanda (85)
5° - Australia (82)
6° - Italia (81)
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Gli utenti che hanno cercato il termine «vino bianco» e «vino rosso» hanno cercato anche le possibili 
ricette. Solamente nel caso del vino rosso c'è stata anche una frequente ricerca dell'argomento 
«caloria» per indicare l'attenzione all'aspetto salutare. 

Il termine «vino» ha avuto un progressivo aumento nelle ricerche dei consumatori

Presenter
Presentation Notes
Picco di xmas in evidenza – sostenere le vendite online con mrktg   - come ad esempio scaloppina per il primo e brasato e risotto per il secondo. 
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Crescono i consumi dei Millennial

L’impatto dei Millennial sui consumi 
del settore vinicolo è in rapida crescita, 
rappresentano quasi un terzo del 
mercato in Italia e la metà in Europa, in 
aumento il segmento Donna
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32%

25%
+13% 
consumi
YoY 2014

+12% 
consumi
YoY 2014

46%

54%

Il settore del vino in Italia; dati elaborati da PwC

Presenter
Presentation Notes
Il dato Milanese sullo scorso anno è un'età di frequentanti i corsi compresa tra i 25 e i 38 anni (che diventa invece dai 25 ai 50 per gli eventi di degustazione) con una componente femminile del 55%.
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L’engagement dei Millennial come opportunità 
Diventa necessario per le aziende del settore capire chi sono i Millennial, 
come si muovono nelle diverse fasi del processo di acquisto, online e 
offline, come influenzarli e ingaggiarli utilizzando i loro codici comunicativi 
per coinvolgerli e fidelizzarli al brand proponendo l’esperienza del prodotto 
in modo nuovo.

Lo storytelling come strumento di valorizzazione del marchio e di 
conoscenza del prodotto

Le App abilitano i driver di acquisto insieme ai Social Network

Il vino da prodotto diventa esperienza 

L’esperienza d’acquisto è omnicanale



PwC

Il settore del vino in Italia; dati elaborati da PwC 

Lo storytelling come strumento di valorizzazione del 
marchio e  conoscenza del prodotto
Con la maggiore accessibilità delle informazioni attraverso la tecnologia, il 
livello culturale sul mondo del vino viene approfondito sul digitale secondo 
nuovi parametri

Interesse per il territorio di provenienza e per gli abbinamenti più «eruditi» che porta a 
scelte meno scontate 

Il livello di fedeltà al brand è più basso rispetto ad altre generazioni, prestano attenzione 
alla storia della bottiglia e dell’azienda produttrice senza preferenze di gusto a prescindere 

Attenzione a tutti i  temi legati alla sostenibilità

Attrazione per un packaging «insolito», che comunica e coinvolge il segmento di 
consumatori più giovane con un’esperienza a 360°

Non sono esperti, ma curiosi e si affidano ai canali social e agli influencer del settore, per la 
fase di ricerca e per ottenere consigli su una degustazione ottimale e sull’acquisto più giusto.

Presenter
Presentation Notes
Il vino è un prodotto emozionale il cui consumo inizia prima dell’acquisto con l’acquisizione delle info relative al prodotto produttore terroir inoltre le informazioni sul prodotto che si trovano sulle bottigle sono limitate – politica di marchio e di conoscibilità del prodotto 
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Vino Bio e Vegano
Focus sui trend di consumo dei 
Millennial

L’ 8.7% dei Millennials Italiani mostra un 
alto interesse per il vino bio. 
Più in generale, viene acquistato perché è 
più naturale (44%) e per la sua qualità 
(17%),  per questo il 75% si dichiara 
disposto a spendere di più rispetto ad 
una etichetta tradizionale. 
Il vino vegano è preferito al tradizionale 
per il 7% dei Millennial entro i 25 anni. 
In mercati più maturi, come dli USA, il 
37% delle donne Millennial dichiara di 
fare attenzione che sull'etichetta ci sia 
l'indicazione «organic/sustainable
wine».

Il settore del vino in Italia

Presenter
Presentation Notes
confini nazionali: l'export di vino bio nell'ultimo anno cresce del 38%, a fronte di una crescita complessiva del vino italiano del 5%. Questo significa che la qualità dei vini biologici italiani ha un ottimo posizionamento anche all'estero
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D
river di 

Le App abilitano i driver di acquisto insieme ai Social 
Network
I principali driver considerati dai Millennial durante la fase d'acquisto di un vino, 
1 su 6 ha scaricato un’App sul vino nell’ultimo anno

Prezzo

Occasione d’uso

Uvaggio

Annata

Provenienza

Packaging

1°

2°

3°

4°

5°

6° 13

Wine-searcher

WinePair, WineMate, 
Wotwine, chatbot

App delle guide

Vinopedia

Vivino, Delectable

Social più visual
(Instagram, Pinterest)

Driver di acquisto App più utilizzate

Presenter
Presentation Notes
Vivino 22.626.036 
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Focus sui trend di consumo dei 
Millennial

Ampio utilizzo delle mobile 
App dedicate al vino da parte 
dei Millennial, per ricercare 
informazioni sulla 
provenienza, sul prodotto e 
abbinamenti, acquistare, 
archiviare e condividere 
l’esperienza sui social più 
visual come parte integrante 
dell’esperienza

Mobile App
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river di 

Il vino da prodotto diventa esperienza

Le diverse le occasioni di consumo dei Millennial rispetto alle generazioni 
precedenti impattano i consumi
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da bevanda di 
consumo

a sinonimo di: lifestyle, 
cultura e relax

il 62% predilige la condivisione del vino all’interno della propria abitazione in compagnia

il 33% in occasione di eventi e degustazioni presso enoteche o wine-bar

Il 5% dichiara di degustarlo durante pranzi o cene al ristorante.

Cambia la percezione del prodotto:
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river di 

La crescita del canale e-commerce per il settore
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Uomo
55% della clientela online
con le seguenti preferenze:

59% rosso
29% bianco

12% rosé

Donna

45% della clientela online
con le seguenti preferenze:

54% rosso
32% bianco

14% rosé

In Italia
+20% vendita vino via mobile vs.2014

(24% via smartphone vs.2014)

Il canale online 2015 +16% fatturato 
rispetto al 2014

+17% bottiglie
rispetto al 2014

In Europa
+24% vendita vino via mobile vs. 2014

(29% via smartphone vs. 2014)
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L’esperienza d’acquisto è omnicanale

I Millennial sono sempre più predisposti all’acquisto online coniugando la rapidità 
del processo di acquisto alla profondità dell’offerta. Il canale online in generale si 
conferma una piattaforma ad alto potenziale per gli acquisti del settore, sebbene vi 
sia convergenza tra il canale online e fisico
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ROPO

SHOWROOMING

Ricerca online acquisto offline

Ricerca offline e acquisto online

Penetrazione online sul retail del comparto del vino in Italia
0,2% 

il totale penetrazione delle vendite online sul retail è del 4%

Presenter
Presentation Notes
Se guardiamo la crescita di altri settori come la moda con una penetrazione del 9%,turismo del 47% oppure quella delle vendite in francia con i l10% , in usa del 
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In contesti più maturi…i numeri dei Millennial in USA
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+30% 
Consumo di vino 

rispetto alla Gen. X 
(1965-1980)

I Millennials USA 
sono 75 mln 

159,6 milioni di 
casse nel 2015

42% dei consumi 
di vino 

Il 43% dei Millennial USA ha partecipato a quattro o più degustazioni nell’ultimo anno

Le vendite dei Millennials USA più giovani riguardano la fascia di prezzo più bassa del vino di 
alta qualità, si prevede un crescente interesse verso vini di importazione con la maggiore 
disponibilità di spesa  

L’86%  dichiara di comprare o provare un vino mai assaggiato prima almeno dalle due alle tre 
volte al mese

Presenter
Presentation Notes
Baby Boomers rappresentano ancora la fetta più ampia dei bevitori abituali di vino. Ma sono in calo ormai da qualche anno, mentre cresce l’ormai matura Generazione X e i più giovani Millennials (22-38 anni), non più irrilevanti come un tempo.
Si stima che nel 2021 circa avverrà il grande sorpasso. La Generazione X (39-50 anni) surclasserà i Baby Boomers (51-68 anni), diventando la principale categoria di consumatori di vino negli Stati Uniti

per quanto riguarda il consumo pro capite di vino, ci si troverà di fronte al ridimensionamento dei Baby Boomers fedeli al vino, cui suppliranno i Millennials, con un minore potere d’acquisto e con gusti ambivalenti riguardo la scelta delle bevande alcoliche. Se le condizioni economiche continueranno a migliorare, tuttavia, il consumo pro capite potrebbe essere leggermente superiore rispetto al 2016
oggi i giovani Millennials interessano principalmente la fascia di prezzo più basso delle vendita di alta qualità. La loro presenza è più incidente per quanto riguarda blend di vini rossi dagli 8 agli 11,99 dollari, anche se si prevede un progressivo spostamento verso vini varietali o di importazione, in concomitanza con la progressiva crescita del loro potere di acquisto
The majority of millennials are now over the legal drinking age in America, and the habits they acquire might shape the wine industry. Get a glimpse of the future with these factoids from Wine Opinions’ 2015 survey of wine-drinking millennials. 
54% haven’t purchased—and have no interest in purchasing—wine in a can.
86% buy a bottle or glass of wine they’ve never tried before at least two to three times a month.
22% subscribe to a print wine magazine, newsletter or other publication.
85% have met someone after work for a glass of wine at least once in the past month.
43% have visited four or more winery tasting rooms in the past 12 months.
61% have commented on wine on Facebook or read the wine comments of others on Facebook in the past month.
72% have posted a photo on Facebook, Instagram, Pinterest or other social media showing wine they enjoyed in the past month.
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La maggioranza dei Millennial interagisce 
sui Social Network durante le diverse fasi 
della wine - experience

61% ha commentato sul tema vino 
su Facebook, o letto dei post su 
Facebook nell’ultimo mese

72% hanno postato una foto di un 
vino che hanno apprezzato su 
Facebook, Instagram, Pinterest
nell’ultimo mese

Trend e comportamenti di consumo dei Millennial in USA e utilizzo 
dei Social Network

Presenter
Presentation Notes
Not surprisingly, younger generations are driving the uptick. One in ten millennials and Gen Xers did online grocery shopping in 2016, up from 8.4% and 6.8% respectively in 2014. 
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Disponibilità crescente di spesa a bottiglia: 
nel 2015 il 5% dei Baby Boomers ha speso più 
di 20 Dollari a bottiglia contro il 17% dei 
Millennial

$ 15 per una bottiglia da portare a 
una festa

$ 20/30 per una bottiglia per da 
consumare a casa

$ 50 durante i pasti fuori, 
preferendo bere più calici che 
acquistare una sola bottiglia

Trend e comportamenti di consumo dei Millennial in USA: cresce la 
spesa media

Consumano vino durante tutti i pasti
In media 3 bicchieri di 
vino per ogni occasione

Presenter
Presentation Notes
Not surprisingly, younger generations are driving the uptick. One in ten millennials and Gen Xers did online grocery shopping in 2016, up from 8.4% and 6.8% respectively in 2014. 
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I Millennials cinesi stanno trainando il mercato cinese, il 12%  ha bevuto vino nell'ultimo anno

44%

5%

FranciaItalia

Il vino italiano in Cina è al 5° posto tra i Paesi fornitori con il 5% di quota di mercato, 
contro il 44% della Francia

I Millennials cinesi gradiscono il vino italiano, con il 14% dei consumi dietro soltanto ai francesi 
con il 30%

l’89% dei «wine-lover» cinesi frequenterebbe un corso per conoscere meglio il vino Italiano, a 
conferma dell'interesse verso il nostro prodotto

I numeri dei Millennial in Cina: cresce l’attenzione verso il 
prodotto Italiano  
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L'importanza del canale online per il vino e la sua frequenza 
d'utilizzo generale

1st2nd 3rd

EnotecaOnline GDO

13%
23%

8%

Millennials 
USA solo 3%

9%

32%
38%

20%

2%

14%

62%

18%

5%

0%
Giornalmente Una volta a

settimana
Una volta al

mese
Poche volte

all'anno
Una volta all'anno

Millennials Italiani

Millennials Cinesi

I numeri dei Millennial in Cina: preferenza per il canale online

Presenter
Presentation Notes
A fronte di una penetrazione del vino online sul retail del 20% contro il 4% degli usa
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Il 26% dei Millennial cinesi comprano vino da consumare a casa 
attraverso il canale online 

WeChat si conferma la piattaforma più utilizzata per il settore

I grandi influnzatori, come in altri settori, sono web-influencers, key
opinion leader del settore e bloggers

I Millennial cinesi preferiscono scoprire le caratteristiche del prodotto:

44% con le degustazioni al ristorante

40% attraverso la consultazione di siti e blog dedicati al vin0 

26%

I numeri dei Millennial in Cina: i grandi influenzatori

Presenter
Presentation Notes
In Usa 15%consultazione blog
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Cosa chiedono i Millennial ad una wine-experience? 

1. L’orientamento attraverso uno storytelling autentico che racconti la storia 

dell’azienda e la sua cultura, la provenienza e le specificità del territorio e del 

clima e che fornisca informazioni sugli abbinamenti.

2. Il coinvolgimento in una esperienza di Lifestyle dell’eccellenza italiana legata al 

Brand a 360°, su tutti i punti di interazione con la marca (enoteche, wine-bar, 

ristoranti, hotel, e-commerce, blogs, sito web dell’azienda, App, Social Network, 

web-influencer...)  

Per le aziende significa aumentare la percezione del Brand, sia sui canali di 

vendita diretti che indiretti, e la fidelizzazione alla marca, grazie alla maggior 

consapevolezza del prodotto secondo i nuovi modelli di consumo digitale.
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Total Retail: metodologia di ricerca

Il settore del vino in Italia
26

450 consumatori 
online Italia Età: 18  34

Il campione della nostra survey: 
focus sulla Generazione Y Italiana
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