
CANTELE 2.0



“Per gli utenti della rete il vino è un 
oggetto culturale di consumo quotidiano
prima di essere brand o azienda”.

Per la sua natura esperienziale  il vino è
il perfetto oggetto sociale:  la bevanda più “social”.



TRE DATE IMPORTANTI DA RICORDARE:

-  1986: scandalo metanolo
     Produrre meglio e con maggiore responsabilità

-  1994: Robert Parker (Wine Advocate)
     Boom vendite Barolo negli USA

-  2008: crisi mercati finanziari
     Contrazione della domanda



SITUAZIONE  VINO ULTIMI  5 ANNI:

-  Contrazione dei consumi (Europa)
    

-  Stagnazione e depressione economica
     

-  Aumento dell’offerta (di qualità)



“L’investimento che si fa in cantina occorre 
ribaltarlo nel marketing”.

- Angelo Gaja



        CONVINZIONI DA RIBALTARE

-  “Io sui social network non vado, non ho tempo”
     Ci siete già.

-  “Tutti usano Facebook, a che serve avere un sito?”
     La moda di un social network passa, il sito resta.

-  “Finalmente posso parlare di me stesso”
     Ma non solo di te stesso



        CONVINZIONI DA RIBALTARE

-  “Acquisto un pacchetto di fan per aumentare la
     visibilità su FB”
     Meglio pochi ma buoni.

-  “Faccio tradurre il sito da un’amica di mia madre”
     Ma anche no.

-  “Il sito web in Flash è più bello.”
     No mobile friendly. No SEO.



        CONVINZIONI DA RIBALTARE

-  “Mi hanno criticato on line. Ora gli faccio 
     vedere io!”
     Mai agire di impulso. Creare una conversazione.



Prima del web 2.0 la comunicazione
era unidirezionale

-  L’azienda parla, il consumatore ascolta

-  Se il messaggio interessa il consumatore
    acquista.
     



Dialogo con il consumatore

-  crea contenuti (foto, video)
-  conversa on line con il produttore
-  condivide esperienze positive
-  Entrano in contatto con i loro brand 
    preferiti   

Dialogo fra produttore e stampa di settore

-  Diritto di replica



Chi siamo

- Azienda vinicola dal 1979 
- Da 15 anni anche azienda agricola
- Proprietà di famiglia
- 50 ha di proprietà
- 120 ha contratti di filiera
- 1.500.000 di bottiglie prodotte annualmente
- 70% mercato export
- 30% mercato Italia



Primo approccio con il web: sito “vetrina” in flash

Pro: immagini accattivanti, soluzioni grafiche d’effetto
Contro: scarsa indicizzazione di Google
Risultato: belli ma... chi ci trova?





Un blog? No. Meglio quattro.
www.cantele.it



www.cantelevini.com



www.cantelewines.com



www.canteleweine.com



www.canteleusa.com



Integrazione completa con i social media



Facebook:  6.147  “amici”



Twitter 
@cantelewines: 3.340 followers
@paolocantele: 1.282 followers



Flicker : per le immagini



Youtube: il nostro canale video



La newsletter Cantele WinExperience



Wine Brand Reputation: 
terzi in Italia 
(Associazione Nazionale Le Donne del 
Vino, Centro Studi Etnografia Digitale e 
Viralbeat)









Conclusioni: gli aspetti positivi
-  Grande visibilità a costo zero

-  I feedback dei “followers” forniscono spunti 
ed  informazioni preziose

-  I motori di ricerca premiano la presenza in rete

-  Affermazione del brand
 



Conclusioni: gli aspetti negativi 

-  Richiede tempo, costanza e attenzione

-  I feedback dei “followers” non sono 
sempre positivi. 

-  E’ fondamentale rispondere sempre,    
soprattutto alle critiche.

 



Grazie per l’attenzione!

 - Paolo Cantele -


