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Industria vinului si-a readaptat afacerile, cu accent masiv pe vanzari online si
exporturi (producatori)

Producatorii romani de vinuri, dar si retailerii care comercializeaza astfel de produse, sustin ca au invatat
din pandemie sa se adapteze noilor conditii, un mare accent fiind pus, mai mult ca oricand, pe interactiunea
cu clientii in mediul online.

Pe de alta parte, jucatorii din industrie au sustinut la unison faptul ca au fost afectati de problemele cu care s-a
confruntat si se confrunta sectorul HoReCa in aceasta perioada, dar a fost nevoie de o readaptare a afacerilor.

"Ne-am focusat mai mult pe partea de retail, iar pe partea de online unde eram prezenti am accelerat si am triplat
numarul de magazine unde am intrat si, nu in ultimul rand, am inceput sa exportam masiv. Partea aceasta de export
a fost o solutie salvatoare si cumva pandemia a fost pentru noi plina de oportunitati. Situatia din HoReCa ne-a
afectat, dar nu intr-o masura in care sa ne destabilizeze. Ne-am reorientat si regrupat repede. Partea de export a
venit Tn completare. Daca anul trecut vindeam zero la export, anul acesta speram sa inchidem undevala 7, 8, 10%
din cifra de afaceri per total. La o crama de 560 de hectare ca a noastra se simte partea aceasta de export. Cat
despre mix, avem atit in partea de TV o campanie prin care promovam soiuri autentice romanesti, cat si pe retelele
online sau 1n offline, cu media-fatade etc. Luni, dam drumul si la campania radio", a afirmat, joi, la conferinta ZF
dedicata sectorului vitivinicol, Rares Florea, CEO Domeniile Averesti.

In acelasi context al adaptarii afacerilor la vremurile actuale, directorul de marketing al Cramelor Cotnari, Stefan
Chiritescu, a apreciat ca nu a fost un an rau pentru industria de profil.

"Avantajul nostru este ca avem un portofoliu extrem de bogat si toate gamele astfel incat sa putem sa acoperim
aceasta pierdere din HoReCa. Exportul a ramas constant, avem comunitati mari de romani 1n afara. Am Tnvatat
online, ceea ce pentru brandul traditional a fost un proces cu adevarat interesant. Este anul in care am vandut cele
mai multe sticle din vinoteca prin intermediul online, ceea ce arata puterea acestui mediu. Sincer, nu fac parte din
tabara celor care spun ca a fost un an rau. Nu cred ca a fost un an rau, ci a fost un an cu totul altfel. Cred ca
aproape toti am avut o vara buna, pentru ca, dincolo de restrictii, oamenii au simtit nevoia sa iasa. Nu cred ca am
avut o problema in turism in aceasta vara. A fost mai slab decét in alti ani, dar nu cred ca a fost o problema atat de
mare. Am redescoperit Romania cu totii, ceea ce mi se pare un lucru extrem de important. A fost un an de Tnvatare
si de adaptare. Cu siguranta ca poza pe care o aveam pe masa Powerpointului In noiembrie 2019 vs martie 2020
arata cu totul altfel, dar cred ca am invatat cu totii sa fim mai agili, mai eficienti, sa stim sa ne punem bani acolo
unde conteaza, sa remoralizam retailul. Magazinele de proximitate pe care le-am hulit multa vreme cred ca in
continuare pentru piata vinului reprezinta un mare avantaj", a spus Chiritescu.

La randul sau, Andreea Micu, proprietar Avincis, a atras atentia ca este foarte dificil "sa putem sa sprijinim in
aceasta perioada HoReCa, dar pe de alta parte si noi ca producatori de vinuri sa supravietuim".

"Asa cum cunoaste toata lumea, aceasta pandemie a avut efecte foarte grave asupra industriei vinurilor, atat
directe, cat si indirecte, care s-au resimtit la nivelul HoReCa. Stim cu totii greutatile prin care au trecut si inca trec,
faptul ca este un consum foarte scazut de vin din cauza imposibilitatii de a primi suficiente persoane in spatiile
acestora. Este foarte dificil sa putem sa sprijinim in aceasta perioada HoReCa, dar pe de alta parte si noi ca
producatori de vinuri sa supravietuim. Ce am facut ca sa supravietuim? A trebuit sa ne orientam catre alte canale
de distributie, catre online, zona de retail, magazine specializate, pentru a incerca sa mutam fluxul de vanzari. Cred
ca, 1n acelasi timp, este un lucru bun faptul ca am fost supusi unor provocari. A trebuit sa gasim solutii inedite de a
putea sa continuam vanzarile de vin. Pentru noi, canalele online au cunoscut o crestere foarte mare, iar vanzarile
din acest an s-au dublat, chiar s-au triplat fata de anul trecut. De asemenea, zona de retail a cunoscut o crestere
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semnificativa. Orientarile consumatorilor au fost putin diferite ca tipuri de vinuri preferate. S-au indreptat mai
degraba catre gama 'entry level' si mai putin catre gama premium, aceasta din urma fiind preferata pentru canalele
online si zona mai specializata”, a subliniat antreprenoarea.

In ceea ce priveste preferintele romanilor pentru vinuri, exista o reticenta a consumatorului In a testa produse noi,
majoritatea preferand branduri si etichete cunoscute.

"Cred ca principala provocare in aceasta perioada a fost lansarea etichetelor noi, avand in vedere ca cel mai folosit
instrument este activarea in HoReCa. in contextul actual, din punctul nostru de vedere, exista o reticenta a
consumatorului Tn a testa produse noi si majoritatea prefera branduri si etichete cunoscute. Practic, pandemia ne-a
gasit cumva pregatiti pentru retail si am reusit sa ne adaptam instant la noul context de business. Canalul moderate
trade era undeva sub 50% din business si vorbim de structura vanzarilor din 2019, iar ce reprezenta distributie era
impartit Intre retail, HoReCa si zona de evenimente care pentru noi este foarte importanta si care, din pacate, in
contextul anului 2020 a avut de suferit. Noi aveam o prezenta buna in online si Thainte de pandemie, dar de cand a
inceput pandemia online-ul a devenit mai important. Am investit mai mult in promovarea site-urilor, precum si in
promotii mai atractive pentru consumatori. De asemenea, am fost deschisi la parteneriatele cu acei jucatori de
online noi in categoria de bauturi alcoolice. In retail, am reusit sa recuperam o mare parte din scaderea HoReCa,
dar 1n acelasi timp am ramas aproape de partenerii nostri pentru a ne putea dezvolta Tmpreuna pe viitor", a sustinut
Mihai Balanescu, director national de vanzari la Jidvei.

Si retailerii au fost nevoiti sa se adapteze noului comportament al consumatorilor, rezultat din perioada de restrictii
cauzate de pandemia de COVID-19.

"Comportamentul consumatorului in pandemie a fost usor diferit in functie de stadiul acesteia. In perioada de
lockdown, martie - aprilie - mai, cu siguranta traficul din proximitate a fost mult redus si asta s-a simtit din plin. Pe
scurt, s-a schimbat destul de mult comportamentul consumatorului. Retailul s-a adaptat cu viteza la modul 1n care
clientii nostri si-au schimbat acest comportament. In Romania, consumatorul este puternic ancorat Tn vinul
roménesc. Peste 80% din vanzari sunt reprezentate de vinurile romanesti. Am constatat o crestere 1n partea de
vinuri premium. In perioada de pandemie, daca vorbim de comportamentul de consum, ceea ce s-a intAmplat pe
canalul HoReCa a ridicat multe poduri pe tot lantul de distributie si au fost efecte cu siguranta si pe partea de cash
flow la producatorii cu care noi empatizam. Am incercat sa-i ajutam", a explicat Radu Gherman, directorul de
achizitii lichide la Carrefour
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