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“Non si puo’  
non comunicare” 

I° Assioma della Teoria della Comunicazione, Paul Watzlawick



panoramica generale social 2016

diffusione, utenti, comportamento



what’s happening

ogni 60 secondi sul web



what’s happening

il web nel quotidiano



what’s happening

dati&percentuali di crescita mondiale

3,4 
miliardi

INTERNET USERS SOCIAL MEDIA USERS

2,3 
miliardi

3,7 
miliardi

1,9 
miliardi

SOLO SU MOBILE SOCIAL SOLO SU MOBILE
+10% da Gennaio 2015 +10% da Gennaio 2015 +4% da Gennaio 2015 +17% da Gennaio 2015

Fonte: we are social 2016



what’s happening

dati&percentuali di crescita in italia

37,6 
milioni

INTERNET USERS SOCIAL MEDIA USERS

28 
milioni

80,3 
milioni

24 
milioni

DOTATI DI MOBILE SOCIAL SOLO SU MOBILE
+6% da Gennaio 2015 +0% da Gennaio 2015 -2% da Gennaio 2015 +9% da Gennaio 2015

Fonte: we are social 2016



what’s happening

quanti siamo sui social e quali usiamo

mondo

Facebook (1,6 miliardi)
Tumbrl (555 milioni) 
Instagram (400 milioni)
Twitter (320 milioni)
Linkedin (100 milioni)

Fonte: we are social 2016



what’s happening

quanti siamo sui social e quali usiamo

italia
28 Milioni di utenti, 
12 ore e 20 minuti



what’s happening

il sorpasso del mobile sul desktop



what’s happening

influenza web&social sul mercato

NOTE 

• I consumatori che usano insieme Search e Social Media sono quelli che premiano i brand e spendono di più;
• Più del 50% dei consumatori intervistati dichiara di aver speso oltre 250 dollari negli ultimi tre mesi.

43% 30% 72% 85%
Numero di utenti 

influenzato
nell’acquisto da un 

post di brand

Numero di utenti 
influenzato

nell’acquisto da
annunci sui social

Numero di 
consumatori che
usa il Search per 

trovare nuovi prodotti

Numero di 
consumatori che

usa i Social Media per 
scoprire nuovi prodotti



account totali attivi  
sul territorio nazionale

utenti che accedono 
da mobile 

(+11% in 12 mesi)

fascia età media

what’s happening

italiani&comportamento digital

what’s happening

60% 
italiani

28 
milioni

che accedono  
regolarmente  
ad internet 
(36,3 milioni)

22 
milioni

35/44 
anni



51% 44% 36%
Attraverso

motore di ricerca

ricerca online prodotti

Attraverso
siti di recensioni

Attraverso
siti brand

52% 34% 25%
Attraverso
website

interazioni con i brand

Attraverso
social media

Attraverso
video branded

what’s happening

italiani&comportamento digital

what’s happening



what’s happening

cambiamento trend acquisti

what’s happening

25% 65%
in-store online



what’s happening

incremento acquisti online in italia

what’s happening
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Fonte: osservatorio ecommerce osservatori.net

http://osservatori.net


app&acquisti

trend piattaforme e modalità d’acquisto

Fonte: digital day http://bit.ly/2euSfBd

+71% 
crescita 
acquisti con 
smartphone 
in italia nel 
2016 

incremento acquisti online in italia tramite app

what’s happeningwhat’s happening

http://bit.ly/2euSfBd


app&acquisti

trend piattaforme e modalità d’acquistoincremento acquisti online in italia tramite app

what’s happeningwhat’s happening



3 
miliardi

IL VALORE GLOBALE IL VALORE IN ITALIA

653 
milioni

3 
posizione

IN ITALIA PER L’ITALIA
del mercato Food&Wine online

nel mondo
del mercato Food&Wine online della spesa online per il vino 

online rispetto al 2015%
dopo Cina e India per l’incremento

dell’acquisto online di Food&Wine online

Fonte: COMUNIKAFOOD 2016

+30% 
aumento

app&acquisti

trend piattaforme e modalità d’acquistoi numeri del vino online in italia

what’s happeningwhat’s happening



Fonte: vinitalyinternational   http://bit.ly/2euSfBd

+99,7% 
gli specialisti di vino che 

usano wechat

app&acquisti

trend piattaforme e modalità d’acquistoil vino, la cina e wechat

what’s happeningwhat’s happening

http://bit.ly/2euSfBd


41% 
dei consumatori 
di vino  e’ donna 

trend + 
MERCATO LUSSO 
E ALCOLICI 2016 

Fonte: sole 24 ore http://bit.ly/2eFpty2 Fonte: PAMBIANCO  http://bit.ly/2eLDuIN

app&acquisti

trend piattaforme e modalità d’acquistocosa sta accadendo nel mercato del vino

what’s happeningwhat’s happening

http://bit.ly/2eFpty2
http://bit.ly/2eLDuIN


prima di internet 

marketing per la massa

#marketing

con internet 

marketing per le nicchie

coi social 

marketing per l’utente



il vino sui social

stato attuale dell’immagine digital ed esempi



premessa

i consumi di vino nel mondo e in Italia

Stati Uniti Francia
Italia Germania
Cina Regno Unito
Spagna Russia
Resto del Mondo

I CONSUMI DEL VINO
Nel mondo

Aperitivi Alcolici
Liquori
Birre Alcoliche
Champagne e Spumante
Vino

I CONSUMI DI ALCOLICI
In Italia

VINO

ITALIA



aziende vinicole italiane&SOCIAL

uso&distribuzione delle piattaforme

Fonte: ufficio studi MedioBanca, 7 aprile 2016



aziende vinicole italiane&SOCIAL

uso&distribuzione delle piattaforme

Fonte: ufficio studi MedioBanca, 7 aprile 2016



aziende vinicole italiane&SOCIAL

le cantine più seguite

Fonte: ufficio studi MedioBanca, 7 aprile 2016



Il VINO su FACEBOOK

attività&contenuti

Foto (71%)
Link (21%)
Eventi (3%)
Text (2%)
Video (3%)

• Prevalgono immagini prodotto e fotografie cantine/eventi;
• Facebook  il Social col più alto numero di interazione a commenti;
• Media post: 2 a settimana (0,3% al giorno);
• Coinvolgimento utente/cliente tramite photogallery;
• Prevalgono post in lingua italiana.



il vino su TWITTER

• #wine, 12 tweet al minuto;
• La maggior parte dei tweet sono in lingua inglese;
• La maggior parte dei contenuti sono immagini;
• Prevalgono immagini emozionali (momenti quotidiani, degustazioni di gruppo etc).

attività&contenuti



il vino su instagram

• #wine (+20 mln di post) #winetasting #winelover  #winetime #winewednesday;
• La maggior parte degli instagrammers che postano sul vino sono statunitensi;
• Soggetti più fotografati: cantine, tavolate con 2 bicchieri, foto aggregative;
• #Hashtag correlati: #luxury #life #love #peace #itsfriday #tasteoflife #italy #food.

attività&contenuti



IL VINO SU youtube

• Più di 3 milioni di video sul vino e 527 mila canali dedicati;
• Canali più seguiti: Food&Wine, Roses&Wine, thewinekone, winelibrarytv;  
• Tematiche dominanti: documentari, spiegazione vino, degustazioni, vino per principianti;

attività&contenuti



social&WEB

best italian wine brand

59,5% 
brand ATTIVI 
SUI SOCIAL 



case histories

esempi di attività social&wine ben riuscite

facebook twitter instagram
moet&CHANDON ferrari trento doc cantine marchesi barolo



#brand
oggi la percezione del brand passa 

obbligatoriamente 

attraverso la qualita’ della sua  

presenza online 

e la sua capacita’ di  

interagire col singolo utente



beverage & digital social status

il vino online come elemento di rappresentazione personale



il vino come elemento di autodescrizione

quadrato semiotico degli utenti social&wine

Sacro

profano

Natura cultura

RADICAL 
Consumatori informati <
Polemici verso additivi <

Ritorno a produzione genuina <

ENOELITARI 
> Assaggiatori esperti; 
> Attenti alle etichette;  
> Polemici verso il naturale.

basic 
Vino alimento di base < 

Scelgono vini da osteria < 
Diffidenti verso gli enoelitari <

socialite 
> Vino come occasione di socialità; 
> Preferiscono vini facili e accessibili; 
> Se serve scelgono in base ad 
etichette.



#people

con i social il singolo utente diventa 

influencer 

il 3% degli utenti online influenza il 

90% di mercato 



conclusioni

be online as offline



i business di successo sono costruiti sulla  

relazione con il consumatore

investire nel social storytelling 

e’ fondamentale

percio'

#1



il mercato e’ in continua evoluzione 

e non e’ controllabile

i primi a muoversi sono i piu’ 

avvantaggiati

#2

quindi



i dati confermano che il mondo digital e’ 

in costante aumento

sara’ sempre piu’ necessario 

adeguare la propria  
presenza online

#3

quindi



nelle dinamiche social 

l’immagine del brand e’  
correlata al suo valore

sara’ sempre piu’ strategico 

puntare sulla qualita’ 
estetica e contenutistica 

delle informazioni

#4

quindi



e’ necessario fare attenzione 

ad ogni singola interazione

non puoi sapere cosa generera’ in termini di 

influencing

#5

perche’



grazie per l’attenzione

thomas bandini - web marketer&seo analyst for vinitaly club


