HOTEL Jobry—iotel

MIKOLAJKI

REFERENCJE
Z firma Winne Pola — dostawca win do najlepszych restauracji wspotpracujemy od 2019 roku.

Wspoétprace rozpoczeliSmy od spotkania z Dyrektorem Handlowym Grzegorzem
Wejerem wyznaczenia celow, ustalenia naszych oczekiwan i omdwienia harmonogramu
dziatan. Nastepnie przedstawiona zostata szczegétowa propozycja selekcji win, wraz
z rozliczeniem marzowym zapewniajagcym realizacje zaktadanego beverage costs. Wybrane
zostaty wina do sprzedazy kieliszkowej po czym opracowano karte win. Brane byly pod
uwage nie tylko kwestie graficznie, ale i spojnos¢ z polityka wizerunkowa hotelu.

Selekcja win nie jest dluga ale bardzo urozmaicona geograficznie, stylowo
i smakowo. Po akceptacji selekcji, przygotowano i wydrukowano karte win, dokonano
pierwszego zatowarowania i ustalono harmonogram szkolen.

Cykl szkolen - s$rednio odbywaly sie co szes¢ tygodni w poczatkowej fazie
wspotpracy, w dalszej fazie co 2-3 miesigce prowadzony byt przez Grzegorza Wejera oraz
Przemystawa Bogdanskiego.

Kazde szkolenie byto ustrukturyzowane i dobrze przygotowane, a co najwazniejsze
prowadzone z odpowiednig dawka energii, zaangazowania i solidnego warsztatu, ktéry
skutecznie trafia do oséb z zespotu kelnerskiego.

Mysla przewodnia kazdego szkolenia byt temat sprzedazy wina oraz efektywnego
podejscia do wykorzystania goscinnosci. Szkolenia obejmowaty m.in. sprzedaz aperitifu,
sprzedaz kieliszkéw wina, sprzedaz butelek, upselling kieliszkowy i butelkowy, prace na
sredniej cenie sprzedazy, optymalizacje rachunku, budowe etykiety sprzedazowo -
serwisowej w serwisie w porze lunchu i kolacji, sprzedaz w systemie restauracji z bufetem
i a la carte oraz wiele innych. Szkolenia sprzedazowe uzupetnione byty wiedza merytoryczna
o produkcie jak i testingiem.

Z mojego punktu widzenia to wtasnie selekcja produktowa, ale przede wszystkim
efektywny system szkoleniowy doprowadzity do bardzo dobrych wynikéw sprzedazy, ktére
uzyskaliSmy we wspétpracy z Winne Pola. Po pierwsze struktura sprzedazy potwierdza,
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ze karta win zostata dobrze zbudowana, gdyz rotowaty zaré6wno wina kieliszkowe jak i te
sprzedawane na butelki. Z drugiej strony sprzedawane byly wina drogie jak i wina ze sSredniej
potki (wina tanie sprzedawaty sie gorzej). Finalnie w analizie kieliszkowej najdrozsze pozycje
kieliszkowe uzyskaty najwyzsza sprzedaz. Catos¢ bardzo dobrego wyniku sprzedazowego
dopetnita rekordowa wartos¢ sprzedazy Prosecco.

Takie wyniki sprzedazowe zostaty uzyskane dzieki cyklowi szkoleh. Spowodowaty
one zmiane nastawienia kadry do sprzedazy wina, wzrost stopnia profesjonalizacji,
a przede wszystkim budowe sekwencji, ktére uaktywnily sprzedaz aperitifu, win
kieliszkowych jak i butelkowych.

Nalezy rowniez wspomnie¢ o niezawodnosci logistycznej firmy Winne Pola. Przez
caly okres wspétpracy nie wystapito ani jedno uchybienie spowodowane brakiem towaru
u dostawcy, a zamowienia realizowane byly terminowo i kompletnie, co w przypadku
tegorocznego sezonu na Mazurach byto bardzo waznym elementem.

Podsumowujac, dotychczasowa wspodtprace z firmg Winne Pola — dostawca win do
najlepszych restauracji oceniam bardzo dobrze. Uwazam, ze jest to profesjonalny, efektywny
partner, ktoéry rozumie role dobrego dostawcy wina i jest inicjatorem
i egzekutorem rozwigzan, ktorych wprowadzenie gwarantuje wzrost sprzedazy.

Moge szczerze zarekomendowaé firme Winne Pola zaréwno hotelom jak
i restauracjom, ktére chcag rozwijaé sprzedaz wina w oparciu o dobry produkt i ciekawy
pomyst na jego sprzedaz.




