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Nell'’arena competitiva dell’enoturismo, il ruolo
dell’Hospitality Manager e mutato: non piu solo custode
dell’ospitalita, ma gladiatore nell’arena delle vendite.

Tradizionalmente visto come il volto accogliente delle
cantine, colui che apre le porte agli appassionati di vino,
illustrando con passione 1 prodotti dell’azienda e 1la
ricchezza del territorio, oggi questo ruolo si sta evolvendo,
abbracciando una dimensione ulteriormente strategica: quella
della vendita.

Questa evoluzione non e casuale ma risponde a una strategia
ben precisa: massimizzare le vendite sfruttando ogni singolo
momento di contatto con il cliente.

L'accoglienza calorosa e l’informazione accurata restano
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pilastri fondamentali; tuttavia, 1’Hospitality Manager moderno
si sta trasformando in un vero e proprio stratega della
vendita. Questo cambiamento riflette una comprensione piu
profonda delle potenzialita dell’enoturismo non solo come
veicolo di esperienze ma anche come leva commerciale di
prim’ordine. L’Hospitality Manager di oggi non si limita a
sorridere e a spiegare; guida, persuade, conquista. Ogni
visita diventa un’opportunita imperdibile per vendere vino,
esperienze e territorio.

La Vendita come Missione

L'obiettivo non e piu soltanto fare dell’ospitalita un momento
piacevole e formativo per i visitatori ma trasformare ogni
tour, degustazione e racconto in un’opportunita di vendita. Si
tratta di vendere vino, certo, ma anche esperienze memorabili
e 1l fascino inespresso del territorio. In questo contesto,
1l'Hospitality Manager diventa un ponte tra 1l’azienda e il
cliente, un punto di riferimento che guida 1l’enoturista non
solo alla scoperta del prodotto ma anche all’acquisto e alla
fedelta a lungo termine verso il brand.

Skill di Vendita: Un Must per
1’Hospitality Manager

Per eccellere in questo ruolo ampliato, l’'Hospitality Manager
deve affilare le proprie competenze nel campo della vendita.
Questo implica non solo conoscere a fondo 1 prodotti e la
storia dell’azienda ma anche padroneggiare tecniche di vendita
persuasive, tecniche di storytelling efficaci, e strategie di
fidelizzazione del cliente. L'abilita di ascoltare e
comprendere 1 desideri dei visitatori, personalizzando
l'’esperienza e offrendo consigli mirati, si rivela
fondamentale. Deve sapere come leggere 1 visitatori, come
colpire al cuore i loro desideri e come trasformare dubbi in
decisioni di acquisto.



Convincere per Fidelizzare

La vendita non termina con un acquisto; inizia 1i. La capacita
di convincere 1’enoturista a effettuare un acquisto si
intreccia strettamente con quella di costruire una relazione
di fiducia e 1lealta. Un cliente che vive un'’esperienza
positiva, che si sente compreso e valorizzato, & piu incline a
diventare un cliente fedele, un ambasciatore del brand
disposto a ritornare e a condividere la propria esperienza
positiva con altri.

Siate Guerrieri, non Custodi

Riprendendo il nostro Wine Village, il messaggio e chiaro:
nell’enoturismo di oggi, l’Hospitality Manager e il cuore
pulsante delle strategie di vendita dell’azienda, un guerriero
che non si accontenta di accogliere. E un venditore, un
narratore, un stratega che gioca un ruolo chiave nel
trasformare 1’ospitalita in un’efficace strategia di business.
I1 suo compito e di fare da ponte tra il desiderio di scoperta
dell’enoturista e le opportunita commerciali per 1’azienda,
facendo leva su competenze che vanno ben oltre la mera
accoglienza, per abbracciare a pieno l’arte della vendita.
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