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Cum m-a dus vinul, fara sa-mi dau seama, direct in D2C

Daca stau sa ma gandesc bine, D2C n-a fost niciodata un plan.
N-am zis ,gata, ma duc sa descopar vanzarea directa”.
A fost vinul. Mereu vinul.

Prin 2014, am ajuns in Statele Unite si, fara sa-mi dau seama din prima, am intrat direct in
lumea vinului si, mai larg, in lumea producatorilor mici si mijlocii de mancare buna. Vin,
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branzeturi, carne, patiserie — de multe ori toate la un loc, vandute pe ideea simpla de
comunitate locala: ,eu produc, tu ma cunosti, tu cumperi”. Fara ocoluri. Fara intermediarul
,care stie mai bine”.

Atunci mi-a ramas in cap o fraza a lui Eduardo Galeano, care spune cam asa:

We are all mortal until the first kiss and the second glass of wine.
Nu stiu cét e filozofie si cat e marketing, dar pentru mine a fost fix ce trebuie.
Si da, chiar daca am vazut si alte produse, vinul a ramas prima dragoste. De asta si tot ce
povestesc mai departe e structurat pe vin — dar sa fie clar: se aplica oricui vinde ceva
pentru consum.

Mic disclaimer (sa ne intelegem de la inceput)

O sa mai scap termeni in engleza. Uneori pentru ca nu exista traducere buna in romana,

alteori pentru ca asa se vorbeste pur si simplu in industrie. Promit ca nu e fita si nici lene.
Si mai vreau sa spun ceva important:

drumul meu in vin a inceput si datoritd unui prieten foarte bun, Sorin Botos. Fara sa vrea
neaparat, a fost prima scanteie. Asa ca: Sorine, cheers! ¢

America la pas si la volan, pe bune!

Urmatorii ani au fost... mult asfalt. Timp de 7 ani, cam 6 luni pe an, am batut Statele Unite
in lung si-n lat.
Au fost luni in care am condus peste 10.000 de mile. Spalam masina si schimbam uleiul in
aceeasi zi, o data pe luna. Am ajuns ,diamond client” la Holiday Inn (nu intreba cat m-a
costat... si da, abia mai tarziu mi-am dat seama ca AirBnb era o idee geniala &)
In cifre:
e am vizitat aproape 2.000 de crame, din vreo 9.000 existente in baza mea de date;
o Am fost in aproape 40 de state unde se face vin;
e am jurizat vinuri pe ambele coaste;
o am fost la targuri, ca expozant si ca vizitator, de foarte multe ori primul roman “allien
non-rezident” din istorie cu firma proprie made in US;
o am fost membru Tn unele dintre cele mai misto asociatii de producatori;
e am vorbit inclusiv cu oameni de la University of California, UC Davis,| cea mai tare
scoala de vinificatie din SUA.
Si toate astea:
pe banii mei
prin firma mea
fara experienta anterioara
< fara ,pile”
fara parteneri
Sunt sanse mari sa fi fost primul roman cu viza de turist care a facut toate astea. Am tot
intrebat in jur, sperand sa gasesc pe cineva similar. N-am gasit.

Momentul in care ,s-a legat’...

La un moment dat, mi-a picat fisa. incet-incet, mi-a devenit clar cum supravietuiesc si
cresc cramele mici si mijlocii in cea mai mare piata de vin din lume:

e super competitiva;
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o foarte obisnuita cu online-ul;

¢ cu clienti care platesc la timp;

e cu un apetit mare pentru relatia directa cu producatorul.
Pe scurt: Direct to Consumer (D2C). La ei nu e un moft. E o necesitate.
Si atunci mi-am zis: ,Daca in cea mai competitiva piata de vin din lume functioneaza asa...
de ce n-ar functiona si acasa?”

De ce am simtit nevoia sa povestesc asta

Cand m-am intors acasa, mi-am zis asa:
,Daca ei pot, atunci putem si noi. Trebuie doar sa explicam clar cum.”
Asa ca mi-am propus sa pun experienta asta intr-o forma:
e usor de inteles;
e usor de aplicat;
e pentru cei care:
o nustiuce e D2C,
o nu stiu de unde sa inceapa,
o sau nu cred ca e pentru ei.
Si nu vreau sa aud (desi auzi des in multe tari nu doar la noi) ca:
¢ ,Nu se poate.”
e ,Lanoie altfel.”
e ,Nu merge online.”
¢ ,Nu cumpara romanul.”
Ca sa nu ne incurcam:

D2C = vanzare directa de la producator la consumator, fara intermediari.
Atat. Simplu.
D2C, pe scurt si pe bune
D2C inseamna ceva foarte simplu:
produci
vinzi direct
vorbesti cu omul care cumpara

Fara ocolisuri. Fara scuze. Fara ,nu se poate”.

O sa-i spunem des D2C, ca e mai scurt.

Ultimul disclaimer (promit &)

Nu sunt guru, nu sunt geniu, nu sunt expert suprem in nimic.

O sa mai gresesc. Sigur.

Dar o sa gresesc fara intentii ascunse, fara agende si fara interese dubioase.

Tot ce vreau este ca mai multi oameni din industria vinului sa vada in D2C o oportunitate
reala.
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Si acum, pe bune...

Daca esti genul care:
e Vrea,
e crede,
¢ esti dispus sa incerci,
Contacteaza-ma. Pentru mine, cea mai mare bucurie ar fi sa replicam impreuna o reteta
de succes, rapid, eficient si cu cap.
Restul... vine la pahar ®

Hai sa vorbim despre bani. Concret.

O sa incep cu niste salarii.
Stiu, nu e cel mai romantic subiect, dar are un motiv foarte simplu:
in America, pentru vreo 90% din firmele micro, mici si mijlocii din vin, salariile astea
sunt platite din vanzari directe — D2C.
Despre ce inseamna exact D2C si vorbim imediat. Deocamdata vreau doar sa ne uitam la
cifrelre reale, la ce se castiga efectiv in crame. Si da, ce vezi aici se poate extrapola destul
de usor si la:
e producatori de branzeturi,
preparate din carne,
pensiuni agroturistice,
restaurante,
wine baruri,
si alte afaceri similare.

Ce sunt (si ce NU sunt) salariile astea

Am facut o selectie de salarii din industria vinului din SUA, fara:
e bonusuri,
e comisioane,
e stimulente,
¢ beneéeficii directe sau indirecte.

Sunt sume brute, inainte de taxe.
De ce? Pentru ca in SUA taxele diferd mult de la stat la stat si, oricum, aga sunt prezentate
salariile peste ocean.
Pozitiile sunt trecute in englezd — o sa te rog pe tine sa faci corespondenta.
Si inca ceva important: nu toate cramele au toate pozitiile ocupate. Multe sunt prea mici
ca sa justifice o0 schema stufoasa de personal. Asta nu inseamna ca nu se face treaba, ci ca:
e unele roluri sunt combinate,
e altele sunt externalizate.

Exact cum se intampla si la noi.

Medie vs. mediana (pe scurt, fara dureri de cap)

Hai sa lamurim rapid o confuzie des intalnita:
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o Salariul mediu = media aritmetica a tuturor salariilor.
» Mediana = valoarea din mijloc, fata de care sunt la fel de multe salarii mai mici si mai
mari.

In SUA, in 2021, in industria vinului:
¢ salariul mediu brut anual: 51.200 USD

e mediana salariilor: 34.250 USD

Noi, in materialul asta, ne raportam la salariul mediu.
In Romania, in 2021, salariul mediu brut anual a fost de aproximativ 69.360 RON, calculat
la nivel national, nu strict pe industria vinului.

Cum comparam fara sa ne pacalim singuri
Daca vrei sa compari salariile din SUA cu cele de la noi, iti propun un exercitiu simplu:
<" ignora valuta (USD vs RON)
inmulteste salariile din SUA cu un factor de 1,35
Factorul vine din raportul dintre salariile brute medii din cele doua tari.
Nu e metoda stiintifica, nu e ,batuta in cuie”, dar e un instrument de orientare pe care il
folosesc des.
Ce obtii?
O idee despre ce salarii ai plati intr-o crama din Romania, daca ai functiona pe un model
de business apropiat de cel american, bazat pe D2C.

De ce e relevant exercitiul asta

Poate ti se pare irelevant. Sau teoretic.

Dar mie mi se pare extrem de util ca perspectiva.

Si mai e ceva ce nu trebuie uitat: pentru pozitille care au contact direct cu clientii, exista
un venit suplimentar — bacsisul. in SUA poate ajunge fara probleme la 20-25% din nota
de plata. De multe ori e trecut direct pe bon, fie ca suma prestabilita, fie ca spatiu de
completat de client.

Pe scurt:salariile astea nu sunt science-fiction. Sunt platite din vanzare directa. Zi de zi.
Si exact despre asta urmeaza sa vorbim mai departe.

Departament | Pozitie mediu mediu corectie salariu brut
anual-$ | lunar-$ | 1.35-RON | lunar rotunijit -
RON
Legenda Metoda de calcul X X/12 X/12*1.35
Administrativ | CEO 311,000 | 25,917 34,988 35,000
General manager 157,000 | 13,083 17,663 17,500
HR manager 102,000 | 8,500 11,475 11,500
Vanzari & Sales manager 175,000 | 14,583 19,688 20,000
marketing
Marketing manager 181,000 | 15,083 20,363 20,500
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National account 142,000 | 11,833 15,975 16,000
manager
PR manager 98,000 8,167 11,025 11,000
DTC Wine club manager 62,000 5,167 6,975 7,000
Tasting room manager | 56,500 4,708 6,356 6,500
Tasting room staff 28,000 2,333 3,150 3,000
Events coordinator 45,700 3,808 5,141 5,000
Productie Winemaker 2 (senior) 122,000 | 10,167 13,725 14,000
Winemaker 1 95,000 7,917 10,688 10,500
Winemaker director 142,000 | 11,833 15,975 16,000
Assistant winemaker 67,000 5,583 7,538 7,500
Cellar master 69,000 5,750 7,763 8,000
Cellar worker 30,000 2,500 3,375 3,500
Vineyard manager 85,000 7,083 9,563 9,500
Enologist 52,000 4,333 5,850 5,000
Lab manager 73,000 6,083 8,213 8,000
Lab worker 38,500 3,208 4,331 4,500

Ce inseamna D2C vs. B2C (pe romaneste)

Ok. Acum ca am vazut unde am invatat D2C-ul si ce rezultate reale are (inclusiv la nivel
de salarii), e momentul sa lamurim un lucru simplu:

ce este, de fapt, D2C

si cu ce difera de B2C-ul clasic, pe care il stim cu totii.
O sa facem explicatia asta folosind cramele ca exemplu principal. Nu pentru ca doar ele
conteaza, ci pentru ca sunt cel mai bun exemplu posibil. Din mai multe motive.

De ce vorbim despre crame cand vorbim despre D2C

1. Pentru ca le-am vazut pe viu
Am fost in foarte multe crame. Acolo am nteles procesul cap-coada: productie, poveste,
vanzare, relatie cu clientul.
2. Pentru ca modelul se repeta identic
Multe crame au:
e branzeturi,
e produse din carne,
e alte produse locale.

Vanzarea se face exact la fel. Nu se schimba nimic fundamental.
3. Pentru ca turismul local functioneaza la fel
Pensiunile, micile hoteluri, turismul rural — toate au, practic, un tasting room sub o alta
forma:
e servire directa,
e contact uman,
e poveste,
e experienta.
Nu e nicio diferenta reala fata de ce face o crama.
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4. Pentru ca nota de plata creste cu vinul, nu cu mancarea
Hai sa fim sinceri:un client poate méanca doar atata cat are stomacul. Distilate? Si mai putin.
Dar vinul se poate consuma cu moderatie, pe parcursul a ore intregi.
Daca vrei o nota de platd mai mare fara sa strici experienta, vinul este solutia. Nu
mancarea, nu spirtoasele.
5. Pentru ca vinul ,,imbraca” frumos orice afacere
Asocierea cu vinul face:
e restaurantele mai atractive,
e pensiunile mai dorite,
¢ evenimentele mai memorabile.
Evenimentele organizate impreuna (vin + mancare + experienta) aduc valoare pentru toti,
nu doar pentru crama.
Cum o poza face cat o mie de cuvinte iata D2C-ul versus B2C-ul pe care il cunoastem toti:

Business-to-Consumer vs. Direct-to-Consumer

o5

Manufacturer Manufacturer

0 &

/1IN

Wholesaler [I

©
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Distributor <

B

Advertising
/Website

Retailer
Consumer Consumer

Unde seamana B2C cu D2C (si unde se rupe filmul)

Hai sa incepem cu ce au in comun.

Atat in B2C, cét si in D2C, produsul ajunge la clientul final, care il consuma ca atare, fara
sa-l mai transforme in alt produs.

De aici si numele de business to consumer B2C.

Pana aici, totul simplu.

Diferenta apare in etapa urmatoare.

in B2C, producétorul nu are aproape nicio relatie directa cu cumparatorul.

Legatura cu piata este lasata in mana unor terti.
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in D2C, intermediarii dispar.
Producatorul vorbeste direct cu clientul.
L. Atentie mare aici: asta NU inseamna ca ai taiat costuri. inseamné doar ¢ ai renuntat
la intermediari.
Costurile exista in continuare — doar ca:
¢ le controlezi tu,
» stii exact pe ce se duc,
e i stii ce primesti in schimb.

Cum arata canalele B2C, asa cum le stim

in B2C clasic, producatorul ajunge la client prin:
e HoReCa,
o retail traditional,
o retail mare (lanturi),
e online-uri care nu i apartin,
e distribuitori.
Toate sunt canale valide.
Dar in toate, cineva sta intre tine si client.
Tu livrezi produsul.
Altul detine relatia.

in D2C, lucrurile se schimba complet

Canalele D2C nu se le vad imediat, o sa le arat si explic la momentul potrivit, dar ideea de
baza e asta:
< tu esti canalul
tu vinzi
tu comunici
tu construiesti relatia
Clientul stie de la cine cumpara.
Si, mai important, tu stii cui vinzi.

De ce conteaza enorm asta (mai ales la vin)

Nu vreau sa merg mai departe fara sa subliniez un lucru esential.
Americanii privesc vinul nu doar ca pe un produs, ci ca pe un motor economic, cu impact:
e pe orizontala (restaurante, turism, evenimente, retail local),
o sipe verticala (agricultura, logistica, servicii, educatie, marketing).
Ramificatiile sunt uriase.
Si tocmai de aceea vinul este un exemplu perfect pentru a intelege D2C-ul.
In urmatorul pas o sa vedem cum arata aceste ramificatii si de ce vinul ,trage dupa el” atat
de multe industrii.

Pe scurt:
o B2C = vinzi produsul, altcineva detine clientul
o D2C = vinzi produsul si relatia

De aici incepe diferenta adevarata.
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What’s in a Bottle of Wine?

$ 4.8 Billion!

(Total economic benefits to New York State from New York grapes, grape juice and wine)

The Ingredients... The Beneficiaries...
Business Government*

Vineyard Land Real Estate Brokers, Lawyers State, County
Vineyard Workers Employees & Families Federal, State, County
Mortgage Banks, Lawyers County
Trellises (posts & wire) Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Grape Vines Nurseries State, County
Fertilizers & Chemicals Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Tractors & Harvesters Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Farm Equipment Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Insurance Insurance Companies State, County
Land for Winery . Real Estate Brokers, Lawyers State, County
Winery Building Construction Trades County
Winery Employees £ R Employees & Families Federal, State, County
Mortgage Qam Banks, Lawyers State, County
Insurance | UL Insurance Companies State
Stemmer/Crusher & Press ] . Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Fermentation Tanks & Barrels Ag" adm" Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Bottling Lines & Labelers Mmfm””g Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Bottles, Corks & Capsules Packaging Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Labels o T, ansportation Designer, Printer . . Federal, State, County
Cartons & Shipping Boxes drerita Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Gift Shop Displays & Items 4 vertising Manufacturers, Suppliers, Shippers State, County
Shipping of Wine Tourism Transportation Companies Federal, State
Erornofliﬂon & Publicity Jobs, Jobs, JObS Ad Agencies, Printers, PR Firms llzcjcrai, ztatc

xcise Taxes T - ederal, State
License & Other Fees axes, Taxes, Taxes j State, Local
Employment & Related Taxes &fdltt] 0f L‘ﬁ State, County
Property Taxes Pride State, County
Sales Taxes State, County
Tourism Hotels, Restaurants, Gift Shops State, County
Quality of Life Consumers, States, Regions

Resveratrol, Antioxidants

Wine—The Ultimate Value-Added Product

Consumers, Health Care System

(And Pleasure of Life)

“Different types of taxes, especially sales taxes on the state and county levels.
©2015 New York Wine & Grape Foundation. Link: www.newyorkwines.org

Structura D2C, in cateva cuvinte (dar spuse cum trebuie)

Hai sa punem lucrurile in ordine.
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in piata americana, D2C-ul nu e haotic si nici ,dupa ureche”.

Se sprijina pe cateva directii clare, care impreuna construiesc aproape tot ce inseamna
vanzare directa.

Mai jos le-am listat in ordinea contributiei lor la totalul vanzarilor D2C, asa cum reiese
din majoritatea studiilor si, sincer, din ce am vazut eu pe teren.

Cele 7 (plus 1) canale D2C
1. Wine club

Un club de vin cu membri.
De cele mai multe ori:
e membri non-cotizanti,
e mai rar membri cu taxa fixa.
Este, fara discutie, coloana vertebrala a D2C-ului.
2. Tasting room
Spatiu de degustare, cu sau fara mancare.
Uneori:
o este impartit intre mai multe crame (costuri mai mici, ofertd mai diversa),
e este la crama sau intr-o zona cu trafic pietonal mare.
e Este in rural, la padgorie si crama sau in urban
Tasting room-ul nu vinde doar vin. Vinde experienta.
3. Website / e-commerce
Magazinul online al cramei, pe site-ul propriu.
Este canalul ,tacut”, care functioneaza:
o 24/7,
o fara program,
o fara sa fii prezent fizic.
4. Adresanti directi
Clienti care:
e suna direct la crama,
e scriu email,
e comanda pentru ca stiu exact ce vor.
Simplu. Curat. Eficient.
5. Telemarketing
Vanzare prin apeluri telefonice.
Important:
e nu sunt apeluri la rece complet necunoscute,
o sunt clienti ale caror date exista deja,
e de cele mai multe ori, inainte sau dupa evenimente.
6. Evenimente
Un canal extrem de puternic.
in mod uzual:
¢ minim 3 evenimente comunitare pe an,
e minim 4 evenimente la crama, deschise publicului,
e plus 2 evenimente dedicate membrilor de wine club.
Ideal: pline. Galagioase. Memorabile.
7. Degustari virtuale
Un canal nou.
Rezultate:
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e inca modeste,
o dar cu potential mare pentru generatiile ,nascute pe calculator”.
Nu este mainstream, dar merita urmarit.
8. In afara clasamentului (dar tot D2C)
Aici intram intr-o zona gri, dar importanta:
8a. Marketplace-uri
8b. Platforme de livrare food & beverage
Le consider D2C doar partial, pentru ca:
e vinzi fara intermediar clasic,
o dar regulile sunt impuse de altii.

Ce canale tratam separat (si de ce)

O sa intru in detaliu separat pentru:
e wine club,
e tasting room,
e website / e-commerce,
e degustari virtuale,
¢ marketplace.
Celelalte canale — adresanti directi, telemarketing, evenimente — nu pot functiona singure
si sunt strans legate de primele patru.
Canalele de la punctul 8 le vom atinge doar superficial, pentru ca:
o efortul de vanzare e impartit,
e controlul nu este la tine.

Atentie: valoarea comenzii # valoarea totala

Un lucru foarte important:

Topul canalelor dupa valoarea unei comenzi nu este acelasi cu topul canalelor dupa
valoarea totala a vanzarilor.

Daca ne uitam la valoarea medie per comanda, ordinea este:

Telemarketing — vanzari non-repetitive

Evenimente — vanzari non-repetitive

Adresanti directi — repetitive si non-repetitive

Wine club — repetitive

Tasting room — repetitive si non-repetitive

abhwn-~

Cine sunt clientii D2C (pe scurt)

in D2C, clientii se impart clar in 4 grupe, in ordinea impactului in vanzari:
1. Clientii captivi — membrii de wine club
— cumpara automat, pe baza de calendar
2. Clientii recurenti
— revin pentru ca te prefera
3. Clientii la prima achizitie
— impuls, curiozitate, moment
Invitatii la evenimente
— celebrul ,plus unu”

Care clienti valoreaza cel mai mult, per canal
Daca punem totul cap la cap, valoarea totala a achizitiilor, per canal, aratd cam asa:
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Wine club — membrii, urmati de ,plus unu” care aspira la statutul de membru
Tasting room — membrii de wine club — prima achizitie — clienti recurenti
Website — membrii — clienti recurenti — prima achizitie

Adresanti directi — clienti recurenti — prima achizitie

Telemarketing — clienti recurenti — prima achizitie

Evenimente — clienti recurenti — prima achizitie — invitati (,plus unu”)

Pe scurt:
D2C nu este un canal. Este un ecosistem. Si daca il intelegi ca ecosistem, incepi sa vezi de
ce unele crame cresc constant, iar altele se chinuie la nesfarsit.

lata si 0 comparatie intre generatii:

Generatie Rank volum vanzari Nascuti intre
Baby boomers Nr1 1946 si 1964
Generation X Nr 2 1965 si 1980
Millenials Nr3 1981 si 1996
Silent generation Nr 4 1928 si 1945
Generation Z Nr 5 1997 si 2012
Generation Alpha | Nu au voie sa cumpere alcool | 2010 si prezent

Hai sa intram in ,bucatarie”: experienta consumatorului ®

Daca tot am ajuns sa vorbim despre experienta, hai sa facem un pas mai departe si sa
desfacem lucrurile pe bucati.

Gandeste-te la experienta consumatorului ca la un film, nu ca la un moment izolat.

Nu Tncepe cand clientul pune paharul pe masa si nu se termina cand plateste nota.

Asa ca hai sa punem cap la cap fluxul de evenimente care formeaza aceasta experienta.

De ce ne intereseaza fluxul, nu doar momentul

Pentru un motiv foarte simplu. in acest flux apar niste puncte-cheie, niste momente de
inflexiune. Alea sunt momentele in care:
o clientul decide daca cumpara sau nu,
e daca revine sau nu,
e daca devine un client ocazional sau unul recurent.
Si vestea bund e asta: < in aceste puncte, crama poate influenta decizia.
Indiferent daca vorbim de:
e prima achizitie,
e sau de o achizitie repetata.

Ce inseamna ,zonele colorate”

Cand o sa vezi schema, o sa observi zone colorate la fel. Asta nu e estetica. E logica.
Zonele colorate identic arata ca:

o clientul parcurge acelasi proces,

e doar ca o face in momente diferite,

e sau prin canale diferite.
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Cu alte cuvinte: procesul e acelasi, chiar daca contextul se schimba.

De ce e important sa vezi tot traseul

Pentru ca, odata ce intelegi traseul complet:
o stii unde sa intervii,
+ stii unde pierzi oameni,
 sistii unde merita sa investesti timp si bani.
Experienta nu e intdmplatoare. Se poate gandi. Se poate construi. Se poate imbunatati. Si
exact asta urmeaza sa facem mai departe.
Pe scurt: nu vorbim despre vin. Vorbim despre decizii. Si despre cum le influentezi, fara sa

fortezi nimic.

Clientul nu stie nimic depre crama noastra
L
Sensibilizare / awarenss pe diferite cai: afla intamplator, cauta un
vin anume, cautda o metoda de a petrece timp liber, primeste un

"cold call" de la noi, ne "vede" intr-un eveniment, etc
1

Planifica vizita la

B Intra pe site si executa o actiune
crama

Cumpara
un produs:
vin,

. . Inchiriaza o masina - produse,
vine e "designated driver": sofer servicii,
pEORLIS DA |n' platit sau agreeat care NU vizita
PRFGERE & craic! consuma bauturi alcoolice

Da telefon pentru
Intra in Alege a se informa si
contact cu un executa o actiune
personalul produs Vine direct la
| crami
Cumpara
un
Alege un RIS -

produs B vin, Plata este
produse, verificata,

servicii, coletul

| vizita este

Plateste produsul ambalat,

si livrat

Feed-back || Vine la
telefonic / email crama
Feed-
back
telefonic
/ email




Alege fie D2C fie B2C fie amandoua!

Unde poate interveni crama (si unde se pierd banii fara sa-ti
dai seama)

Acum ca avem imaginea mare, hai sa coboram in detaliu. O sa studiem punctele exacte in
care crama poate interveni diferit, pentru fiecare dintre cele 5 nise DTC. Dar inainte sa
intram in ele, iti dau un singur indiciu — doar atat, ca sa vezi despre ce vorbim cu
adevarat.

Nu exista niciun moment de contact cu clientul care sa nu poata fi

transformat intr-o ocazie de a-i cere datele de contact.
Atat. Asta e baza.

Picaturile care fac oceanul

D2C nu e un ,tun”.
Nu e o campanie. Nu e o idee geniala care apare peste noapte. Este un ocean format din
foarte multe picaturi mici. Fiecare contact conteaza. Fiecare email conteaza. Fiecare
numar de telefon conteaza.
Si aici apare o diferenta majora intre Roméania si SUA.
in Romania:
o datele de contact sunt tratate ,asa si asa’,
e lasa cavedem noi”,
e ,nu deranjam clientul”.
in SUA:
e colectarea datelor este procedura standard,
o de multe ori este indicator de performanta pentru angajati.

Hai sa vedem ce inseamna asta in bani (nu in teorie)
Uite un exemplu simplu, bazat pe realitatea din SUA (pentru ca, sincer, nu avem inca date
solide din Romania).
Ipoteza de lucru:
o 100 de vizitatori pe zi (crama, tasting room, website, telefon — prima interactiune)
o adica 100 de potentiali clienti
Ce facem prost:
Colectam datele doar de la 50% dintre ei.
Restul de 50% se pierd.
100 vizitatori x 50% = 50 de contacte
Ce se intampla mai departe:
» rata de conversie din email in achizitie: 7,5% (pare optimist, stiu — o sa vezi mai
tarziu de ce e realist)
o 50 contacte x 7,5% = 3,75 persoane, rotunjim — 4 achizitii
Sa presupunem ca vorbim doar de vin, nimic altceva.
Punem cifre roméanesti:
e valoare medie comanda: 200 RON
e 4 achizitii x 200 RON x 25 zile = 20.000 RON / luna
Si ghici ce?
Fix atat pierzi, pentru ca n-ai colectat datele celorlalti 50%.
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Pe un an?

e 20.000 RON x 12 luni = 240.000 RON
Pierduti, fara zgomot, fara sa-ti dai seama.

Un detaliu care spune tot

Doar ca sa inchidem cercul:
Intr-un studiu din 2021:
e cramele americane din top 20% DTC aveau baze de date de peste 30.000 de
emailuri
e restul aveau in jur de 6.000
Atat. Nu mai e nevoie de explicatii. I rest my case.

Adevarul spus pe sleau

D2C, in esenta, este business pe baza de date.
Nu e poezie.
Nu e magie.
Este proces.

D2C in 4 pasi mari si lati
La nivel generic, lucrurile arata cam asa:
1. Planifici si construiesti sistemul de colectare a datelor
2. Colectezi datele, constant, fara rusine
3. Le prelucrezi continuu
— adaugi
— cureti
4. - actualizezi
5. Le pui la treaba
— comunicare
— ofertare
— vanzare
Simplu ca logica. Greu doar daca nu te apuci. Hai sa le luam pe rand. Si sa vedem unde
poti castiga rapid, fara investitii nebune.

Doar ca teaser, parcurgem acum primii patru pasi, fara cine
stie ce detalii, ai implementarii unei politici coerente D2C.

Pasul 1: construirea sistemului de colectare a datelor

(spoiler: diavolul chiar sta in detalii)

Da, diavolul sta in detalii. Si, in cazul D2C, detaliile stau in oameni. Mai exact:
in personalul care intra in contact direct cu vizitatorii
si n felul in care acel personal este instruit sa actioneze

Oamenii potriviti fac toata diferenta

Primul lucru esential: alegerea oamenilor. Nu e suficient sa angajezi pe cineva si sa-l lasi
,5a se descurce”. Oamenii trebuie sa fie:
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o alesi bine,
e sprijiniti,
¢ sitrainuiti constant.
lar trainingul trebuie sa aiba doua obiective foarte clare:
1. vanzarea,
2. colectarea datelor de contact — onsite si online.
Fara confuzie. Fara ,mai vedem noi”.
Cum ii pregatesti, de fapt
Cel mai eficient instrument este role-play-ul. De ce? Pentru ca se apropie cel mai mult de
situatiile reale. Alte instrumente extrem de utile:
e mystery shopping
o Vvizite ale personalului vostru la alte crame
o mystery shopping chiar in propria crama, dupa ce pornesc tasting room-ul,
wine club-ul si website-ul
e camere video, strict pentru:
o analizarea fluxurilor,
o intelegerea zonelor aglomerate sau ,moarte”
» feedback direct de la clienti
Toate astea nu sunt control. Sunt unelte de invatare.

Ce isi doresc, de fapt, clientii
Oamenii care vin la crama nu vor discursuri memorate. Ei vor:
e contact uman,
o explicatii pe intelesul lor (nu sunt somelieri),
e note de degustare care sa-i invite sa incerce, nu sa-i incurce,
e povesti despre crama, oameni, loc.
Nu e usor sa gasesti oameni care sa se miste natural in mediul asta. Dar cand ii gasesti,
totul incepe sa se lege.

Pasul 2: colectarea datelor, propriu-zis

La inceput, nu cerem mult. Colectam:
e Nnume,
e email,
o oras de resedinta,
o preferinte de vin (extrem de important).
Atat.
in timp, pe masura ce relatia se leaga, putem merge mai departe:
e date aniversare relevante,
e animale de companie,
e sporturi,
e hobby-uri.
De aici incepe adevarata segmentare si personalizare, pana la nivel de individ.

Cand CRM-ul incepe sa lucreze pentru tine

Multe softuri D2C au deja un CRM integrat. Asta inseamna ca un client recurent:
e este recunoscut,
e are istoric,
» are preferinte salvate.
Si este intdmpinat nu ca un strain, ci ca un prieten vechi pe care il stii. Diferenta e uriasa.
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Pasul 3: prelucrarea constanta a datelor
Datele nu se colecteaza o data si gata. Ele trebuie:

e introduse,

e Qactualizate,

e curatate.
Fara a invada spatiul personal al clientului. Oamenii au venit sa:
e deguste,
e stea de vorba,
e se simta bine.

Aici e cheia: sa identifici momentele mai ,,lente” din experienta, unde personalul poate
pune intrebari fara sa strice fluxul. Despre stimulentele financiare pentru personal vorbim
intr-un capitol separat — pentru ca ajuta enorm.

Pasul 4: punerea datelor la treaba

Ideal? Un CRM.

Exista multe variante gratuite. Eu am folosit HubSpot in State. Chiar si fiind singur in firma,
cu mine si atat, contactele erau atat de multe (am vizitat peste 2.500 de crame) incat era
imposibil sa tin minte cine e cine fara un sistem.

Cand faci ordine

Exista perioade in an cu activitate mai redusa. Sunt momente perfecte pentru:
e organizarea bazei de date,
o completarea informatiilor lipsa,
o setarea creativa a motivelor de interactiune cu fiecare client.
Acolo se face diferenta intre:
e ,avem o listd de emailuri”
Si
e ,avem un sistem care vinde”.

Pe scurt: D2C nu e despre vin. E despre oameni + date + disciplina.



