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COMUNICARE ATTRAVERSO I VIDEO: IL CASO WWW.Terravino.TV
Dalla nascita di Internet ad oggi il modo di comunicare e commercializzare un prodotto è stato completamente rivoluzionato. La rete ha permesso non solo di condividere informazioni ma anche di effettuare transazioni commerciali, inviare messaggi di vario genere e proporre servizi personalizzati ai propri clienti. Nell’ultimo periodo, inoltre, grazie alla massiccia diffusione di dispositivi portatili, sono gli stessi utenti ad avere la possibilità di partecipare in prima persona alla produzione di esperienze multimediali di vario tipo. 
I contenuti video rappresentano oggi oltre il 50% dell’intero traffico web e questa percentuale è destinata a salire sino al 90% entro il 2013: in futuro, quindi, la promozione dei prodotti passerà prevalentemente dai canali video tradizionali (televisione) a quelli via web. Ciò rende particolarmente interessante l’analisi dell’impresa presso la quale è stato svolto il tirocinio, Terravino.TV (www.Terravino.TV), la prima video community al mondo in ambito enologico, organizzata in canali e dedicata alla promozione delle aziende vitivinicole e del territorio che le accoglie. 
In questo contesto, il lavoro di tesi specialistica ha voluto approfondire questa nuova realtà, esaminando le caratteristiche strutturali e la distribuzione geografica delle imprese iscritte al portale video ed estrapolando, tra queste, dieci testimoni privilegiati ai quali è stato rivolto un questionario via e-mail. Lo scopo dello studio è stato capire come sono state approntate le realizzazioni dei video, indagare sulle reali motivazioni che hanno spinto le ditte ad utilizzare questo tipo di comunicazione, verificare quali sono i vantaggi più importanti che si possono ottenere, i risultati pratici che si sono già ottenuti e le prospettive future legate a questa innovazione. E’ fondamentale evidenziare che lo studio ha voluto osservare le differenze tra “nuovo mondo” e “vecchio mondo” enologico. “Nuovo mondo” perché solo recentemente ha effettuato realizzazioni tecniche, commerciali e politiche mirate al miglioramento della viticoltura e dell’enologia, che si contrappone al “vecchio mondo”, costituito dagli Stati tradizionalisti dal punto di vista tecnico e commerciale. Dei dieci testimoni privilegiati, cinque sono aziende del “nuovo mondo” (tre statunitensi, una australiana e una sudafricana) e cinque sono ditte del “vecchio mondo” (tre italiane, una francese e una spagnola). 
Alla luce di quanto descritto e dopo aver esaminato lo scenario vitivinicolo mondiale, possiamo affermare che esistono molte differenze tra quello che abbiamo considerato il “vecchio mondo” dell’enologia e il cosiddetto “nuovo mondo” enologico. Innanzitutto, il primo ha aziende mediamente più piccole e probabilmente con meno risorse economiche da destinare alle attività di promozione rispetto al secondo. Successivamente, abbiamo appurato che le imprese delle Nazioni meno tradizionaliste sono decisamente più evolute rispetto alla comunicazione video e che si avvalgono di molti strumenti supplementari, tra i quali il posizionamento dei video e del sito aziendale sui motori di ricerca e la promozione attraverso i social network, modalità che non sono neppure prese in considerazione dalle imprese tradizionaliste. Nel “vecchio mondo” si tende a realizzare i video in modo amatoriale, a bassa risoluzione: questo può essere problematico se si vuole esportare il proprio prodotto, in quanto, soprattutto negli USA, i consumatori sono molto più attenti alla qualità dei video (grafica, cura dei particolari, emozioni suscitate, ecc.) e i video stessi sono visualizzati mediamente 4 volte di più rispetto all’Italia. 
Particolare attenzione merita il caso francese, rappresentato da un’azienda molto più evoluta rispetto alle altre del “vecchio mondo”. Le aziende del “nuovo mondo” e la francese hanno ben chiara la strategia secondo la quale non bisogna aspettare che l’utente, per caso, arrivi al sito dell’azienda ma bisogna sfruttare la massima diffusione dei video, pubblicandoli dovunque sia possibile (social media, siti di e-commerce, ecc.) in modo che l’utente possa poi essere condotto sul sito aziendale. 
In conclusione emerge che la prospettiva futura più interessante sembra essere quella relativa all’aumento dell’e-commerce, obiettivo già in parte realizzato nel “nuovo mondo” ma valido anche per gli Stati del “vecchio mondo”, che dovranno però imparare a comunicare con video evocativi le emozioni legate alla loro tradizione enologica.
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