Tylko u nas!
Jak nawigza¢ wspolprace z dostawca wina?
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- Mysle, ze hotele musza korzysta¢ z mody na gastronomi¢ jaka obecnie panuje i z wagi jaka ludzie
przywiazuja do zdrowej, dobrej zywnosci. My wielu naszych partnerow przekonaliSmy do zmiany
podejscia do wina w restauracji z funkcji produktu dodatkowego na nieodzowny sktadnik dania - mowi
w rozmowie z nami dyrektor handlowy firmy Winne Pola.

Na co moze liczy¢ potencjalny partner hotelowy we wspolpracy z firma Winne Pola?

Poza dobra oferta produktowa zbudowang pod katem wartosci, czyli ktadaca szczegdlny nacisk na
aspekt relacji ceny do jakosci, poza kwestig szkoleniowa obejmujaca szkolenie kadry kelnerskiej,
recepeyjnej czy marketingu (oczywiscie w roznym zakresie kazdg z tych grup) menadzer czy wiasciciel
hotelu rozpoczynajac wspdlprace z nami pozyskuje profesjonalnego partnera, kreatora rozwigzan, ktore
beda prowadzity do trwalego wzrostu sprzedazy win w hotelu. Ponadto nalezy pamigtac, ze narzedzia
wsparcia dostosowywane sg indywidualnie dla kazdego hotelu, gdyz wymagania i oczekiwania sg inne.

Czyli podpisujac umowe z Wami otrzymuje gwarancje wzrostu sprzedazy wina w hotelu?
Otrzymuje gwarancje wzrostu sprzedazy wina bez podpisywania umowy. Z naszych doswiadczen
wynika, ze podpisana umowa okresowa (roczna, czy dwuletnia) jest doskonalym rozwigzaniem przede
wszystkim dla dostawcy, gdyz daje mu gwarancje spokoju i zapewnia wspolprace w tym okresie bez
wzgledu na jako$¢ swiadczonych ustug. Zgodnie z naszg strategig brak umowy czasowej powoduje
petng mobilizacje i zaangazowanie catego naszego zespotu, gdyz zdajemy sobie w petni sprawe, ze jesli
nasz partner be¢dzie niezadowolony z naszych uslug, ma mozliwos¢ rezygnacji ze wspolpracy
praktycznie z dnia na dzien.

A jak funkcjonuje logistyka?

Podstawg naszej dziatalno$ci na tej ptaszczyznie jest gwarancja dostgpnosci produktow. Nie moze si¢
zdarzy¢, ze otrzymujemy zamowienie i nie mamy wina na jego realizacje. Nasi partnerzy czesto
podkreslaja, ze pewnos¢, ze zamdéwione wino otrzymaja w potrzebnej ilosci i na czas jest bardzo dla
nich wazna. Zdajemy sobie sprawe, ze hotel to zlozony organizm, gdzie dzial marketingu czgsto
sprzedaje pakiety, czy konferencje z duzym wyprzedzeniem czasowym, gdzie doktadnie buduje oferte i
kalkuluje jej ceng i nie moze si¢ zdarzy¢, aby wino, ktérego uzyt w ofercie zostalo zamienione, czy
zmienila si¢ jego cena. Poza gwarancja dostepnosci nasi partnerzy czesto doceniajg duza elastycznosé
dostaw polegajaca na niskich minimach logistycznych, czestosci dostaw oraz szybkosci realizacji
zamowien.

Czy wobec tego majac w ofercie bardzo dobre wina i oferujac partnerom hotelowym tak szerokie
wsparcie nie jeste$cie drogim dostawca?

Ceny naszych win s3 porownywalne z innymi dystrybutorami na rynku, a ustugi dodatkowe sa bezplatne
1 zwigzane sa z regularng wspotpraca. Wychodzimy z zatozenia, ze jesli wspdlnie z naszym partnerem
wykreujemy dodatkowe ptaszczyzny sprzedazy wina, badz poprawimy efektywnos$¢ juz
funkcjonujacych zbudujemy sytuacje, gdzie zaréwno hotel jak i my bedziemy mogli dodatkowo zarobic.

Kto nalezy do grona Waszych klientow?

Portfel naszych klientoéw hotelowych jest bardzo zr6znicowany, jednak ogranicza¢ go mozna do hoteli
trzy-, cztero- 1 pigciogwiazdkowych, gdzie grupa hoteli butikowych stanowi znaczacy udziat. Nie
ukrywamy, ze do grona naszych klientow nalezy wiele uznanych marek hotelowych w kraju, a w
ostatnim rankingu Tripadvisor'a 25 najlepszych hoteli w Polsce 4 hotele z pierwszej ,,10" to nasi stali
klienci, ktorych jestesmy jedynymi dostawcami wina. Zdaj¢ sobie sprawe, ze rankingi sg raczej



powodem do zadowolenia i tak jak ,like" na Facebook'u nie przektadajg si¢ na pienigdze, ale zawsze
lepiej pracowac z najlepszymi.

Kto powinien si¢ do Was zglosi¢?

Przede wszystkim zalezy nam na obiektach hotelowych, gdzie karda zarzadzajaca ma $wiadomosc¢, ze
efektywnos¢ funkcjonowania hotelu jest ztozong efektywnosci budowanej na wielu ptaszczyznach
dziatalnosci i chce dazy¢ do wzrostu sprzedazy wina zardbwno w restauracji, jak i w innych dziatach
hotelowych. Ponadto poszukujemy partnerow ambitnych, ktdérzy umieja wyznaczaé cele i czerpig
satysfakcje z ich realizacji. W takim srodowisku zdecydowanie dobrze nam si¢ pracuje i tacy partnerzy
szybko widzg efekty naszej pracy.

Na jakiej plaszczyznie widzi Pan najwiekszy potencjal do wzrostu sprzedazy win w hotelach?
Mysle, ze hotele musza korzysta¢ z mody na gastronomi¢ jaka obecnie panuje i z wagi jakg ludzie
przywiazuja do zdrowej, dobrej zywnosci. My wielu naszych partnerow przekonaliSmy

do zmiany podejscia do wina w restauracji z funkcji produktu dodatkowego na nicodzowny sktadnik
dania. Ta zmiana w podejsciu wsparta narzedziami szkoleniowymi dedykowanymi dla kadry kelnerskiej
bardzo szybko przetozyta si¢ na wzrost sprzedazy wina. Druga plaszczyzng jest zmiana sposobu
spedzania wolnego czasu. Od kilku lat obserwujemy, ze ludzie coraz czgsciej korzystaja z ushug
hotelowych w czasie wolnym. My proponujemy naszym partnerom, aby hotelowe dzialy marketingu
uwzglednialy wino jako atrakcje pobytowa konstruujac pakiety pobytowe, czy sprzedajac imprezy
okolicznosciowe. Tutaj tez jest duze pole do rozwoju.

A czego na najblizsze lata zyczy¢ firmie Winne Pola?

Mysle, ze stabilnego wzrostu, ktdry bedzie oparty na dobrych produktach, doskonatym serwisie i
profesjonalnych relacjach z naszymi partnerami, ktorzy dzigki zaangazowaniu naszych pracownikow
beda mogli obserwowac¢ efekty naszej pracy.
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