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Cum a reinventat WineWay magazinul de
producator
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Sunt circa patru luni de cand WineWay si-a facut aparitia in peisajul
bucurestean si chiar daca la origini vorbim despre un magazin de vinuri
al unui producator, proiectul a fost gandit ca un spatiu modern si
primitor care mizeaza in primul rand pe educarea consumatorilor.
Rezultatul? Bilantul primelor trei saptamani arata o medie de conversie
a vizitatorilor de 30%, iar valoarea medie a bonului de cumparaturi se
ridica la 60 de lei, fara a include si varfurile de gama.

Punctul de plecare. Inaugurat de Halewood Wines&Spirits la finalul
lunii octombrie in centrul comercial Veranda, WineWay este un concept
care a fost dezvoltat pornind de la realitatile din piata vinului: cresterea
ocaziilor de consum, oferta diversificata disponibila in retail si implicit
consumatorii necunoscatori care se pot simti coplesiti de aceasta, dar si
portofoliul companiei.

»Portofoliul nostru si mai exact complexitatea acestuia, a fost
principalul nostru atu. Avem pe de o parte vinuri realizate de catre
Cramele Halewood, iar de cealalta parte avem o oferta variata de vinuri
de import. Oferta noastra reflecta in mare masura diversificarea
ocaziilor de consum si implicit interesul crescut din partea
consumatorilor. Acest lucru evident ne bucura, dar privind si prin prisma
consumatorului. Acesta, daca nu este expert, nu stie ce sa aleaga. De
aici dorinta noastra de a crea un magazin de vinuri care sa functioneze
ca un punct de intalnire casual al consumatorilor cu lumea vinului”
explica Alina Praja, Marketing Director Halewood Wines & Spirits.

Conceptul. De la idee si pana la inaugurare au trecut circa opt luni, iar
investitia s-a ridicat la circa 100.000 de euro. Si pentru ca Halewood
Wines&Spirits si-a dorit sa transmita ideea de spatiu prietenos, dedicat
atat initiatilor cat si celor neexperimentati prin fiecare element al
conceptului, au ales sa dezvolte proiectul in parteneriat cu agentia
Foodwise. ,,Am pornit de la insightul ca vinul este o bautura sofisticata,
CuU un set-up pretentios. Strategia noastra a fost aceea de a face
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experienta vinului accesibila - sa simplificam conceptul si sa il facem
prietenos. Practic, tot conceptul inseamna o experienta - de la nume,
design si arhitectura, pana la experienta pe care o traiesti atunci cand
interactionezi cu consultantul de vin. Este un spatiu deschis in care
oamenii interactioneaza foarte relaxat cu vinul”, sustine Marilena
Istratescu, Managing Partner al Foodwise.

Astfel, cu o cromatica inspirata din retorica vinului, WineWay sugereaza
ideea unui spatiu modern, prietenos si deschis. De altfel, in amenajarea
magazinului s-a mers foarte mult pe ideea de spatialitate, iar culorile
vibrante precum rosul si rozul aprins sunt ca un magnet care te atrag
fnauntru. Si odata intrati in magazin, clientii sunt intampinati de un
consultant de vanzari, care ii conduce prin drumul vinului. , Colegii
nostri au un rol foarte important pentru ca ei sunt prima interactiune a
consumatorului cu magazinul. Primul pas este de a afla interesul
consumatorului, daca sunt in cautarea unui vin pentru consum propriu
sau pentru cadou, daca sunt interesati de o anumita tara de origine sau
un anumit soi. Ei sunt aici pentru a ghida si pentru a educa
consumatorul”, sustine Alina Praja.

Cat despre alegerea locatiei, managera spune ca inca de la inceput au
vizat un centru comercial, iar ,,Veranda Mall a aparut ca o oportunitate,
deschiderea acestuia fiind anuntata chiar in momentul in care am
fnceput s& discutdm despre acest concept. in plus, Oborul este o zona
generatoare de trafic pentru ca este un cartier aglomerat”. Cat despre
pozitionarea magazinului chiar vizavi de hypermarketul Carrefour,
aceasta considerd ca nu este un minus. ,,Noi credem cé ne ajuta. in
hypermarket daca ajungi la raftul de vin esti singur. Te bazezi pe
cunostintele tale daca esti expert sau pe recomandarile prietenilor.
Daca nu esti expert, exista doua drumuri: fie ai curajul si incerci ceva,
orice, fie te poti bloca pentru ca nu stii ce sa alegi. Pe cand WineWay
are o cu totul altd abordare. in plus, un hypermarket genereaza un
trafic de clienti important”, spune Praja.

Piesele de rezistenta. Dincolo de focusul companiei de a crea un
spatiu foarte primitor, in care sa se simta confortabil toate categoriile
de cumparatori, sortimentatia este un alt element de diferentiere.
.Sortimentatia magazinului include aproximativ 330 de produse -
vinuri, bauturi spirtoase si accesorii, cea mai mare pondere avand-o
vinurile. Si aici, o treime sunt produse autohtone, vinuri produse de
Cramele Halewood din struguri cultivati in podgoriile noastre din Dealu
Mare, Sebes Apold si Cochirleni Murfatlar. in magazin avem intreaga
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sortimentatie pe care o producem pentru piata locala. Restul, sunt
produse de import, din 13 tari de la peste 20 de case de renume. Astfel
avem vinuri Villa Maria din Noua Zeelanda, Trapiche din Argentina,
Concha Y Toro din Chile, Gerard Bertrand din Franta si multe alte case”,
precizeaza Alina Praja.

Din punct de vedere al pozitionarii pretului, clientii au la dispozitie vinuri
care incep de la 12 lei si ajung pana la 1.100 de lei, cel mai scump
sortiment fiind Valbuena Magnum, un vin care a fost imbuteliat in 2005,
dar care este realizat din vinuri produse in 2001, 2002, 2003 si 2004 si
pastrate in butoaie pana in 2005 cand au fost amestecate si
imbuteliate. Pe langa acestea, in WineWay sunt listate diferite tipuri de
vinuri din lumea noua care sunt produse hand made, un exemplu fiind
Malus Malbec, un sortiment produs din stuguri culesi si storsi manual.
De asemenea, pe langa vinuri, au fost listate si bauturile spirtoase,
divizie pe care Halewood Wines&Spiritis a inclus-o in portofoliu anul
acesta. De altfel, cel mai scump produs disponibil in magazin este un
cognac din zona Grande Champagne din 1950, pretul acestuia fiind de
3.100 de lei.

Un scurt bilant. ,Daca tragem linie dupa primele saptamani de
functionare, conceptul WineWay atinge ceea ce si-a propus. Facand o
medie a primelor trei saptamani avem 35-45 de vizitatori pe zi cu o rata
de conversie de 30%, ceea ce este foarte bine. In ceea ce priveste
valoare medie a bonului de cumparaturi, aceasta se ridica la 60 de lei,
insa valoarea nu include varfurile de gama. Am scos produsele de peste
1.000 de lei pentru ca acestea sunt situatii deosebite cand vorbim
despre cunoscatori, iar pe noi ne intereseaza sa intelegem dinamica
magazinului si potentialul pe care il are”, explica Alina Praja.

Cat despre profilul clientilor in cateva cuvinte, majoritatea sunt barbati,
cu varsta peste 35 de ani si cu venituri medii. ,,Cu toate acestea, daca
ne uitam la tipologii, avem pe de-o parte cunoscatorii, iar pe de alta
parte experimentalistii (oamenii nou intrati in categorie si care vor sa
descopere) si price driven (cei care sunt interesati doar de pret). Si cea
mai mare categorie sunt experimentalistii, care sunt de altfel in focusul
tuturor producatorilor pentru ca sunt deschisi sa incerce si au un
potential de conversie foarte mare”, mai precizeaza aceasta.

Planuri pentru 2017. in ceea ce priveste planurile de viitor, managera
nu exclude varianta de a vedea noi magazine WineWay. ,In acest
moment detinem doua concepte diferite: Winery Outlet (magazine de
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producator) si WineWay. in aceasta primavara vom face o analiza foarte
amanuntita, pornind de la profitabilitatea fiecarei locatii si potentialul
de dezvoltare in functie de amplasare. Ulterior vom rebrandui
magazinele importante, cu potential, iar altele vor ramane sub brandul
Winery Outlet”, explica Alina Praja.

Cat despre performanta financiara la nivelul grupului, afacerile
Helewood in Romania s-au ridicat la 10,5 milioande de euro in 2016, in
crestere cu 10% fata de anul precedent.
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