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La comercializaciéon del vino en la restauracién espafiola

Obijetivos del trabajo y metodologia

sDesarrollar iniciativas en todos los puntos de la cadena de valor para incrementar el
consumo a partir de las conclusiones de Lote 1y 2

*Validar iniciativas con agentes de cadena de valor para evaluar viabilidad e interés
y generar otras alternativas

sEstablecer un plan de prioridades de actuacion para el conjunto de iniciativas
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La comercializacion del vino en la restauracion espaiola

Actividades realizadas

«Sobre informacién Lote 1y Lote 2:

*Desarrollo de proceso de reflexion:

*Desarrollo de plan de accion
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Cuantificacion de agentes involucrados en el proceso

Se han tenido en cuenta agentes a lo largo de toda la cadena de valor

> —

3.044 agentes
involucrados

Entrevistas a
D.O.

Entrevistas Entrevistas

Entrevistas

8 grupos de discusion con expertos sectoriales
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La comercializacion del vino en la restauracion espafiola

Ejes estratégicos definidos

Se han definido 49 iniciativas agrupadas en 13 lineas de trabajo, bajo 4 ejes

estratégicos

4 EJES ESTRATEGICOS

4

13 LINEAS DE TRABAJO

4

49 INICIATIVAS DE
ACTUACION
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EJE 1

Enfoque y sensibilizacion al consumidor para influir en la
percepcion que el consumidor tiene del vino, asi como aumentar el
conocimiento del producto y de su entorno.

EJE 2

Innovacion en el desarrollo de nuevas gamas y productos tanto en
lo referente a las caracteristicas de la propia categoria como en el
formato y disefio del envase y su etiqueta.

EJE 3

Implantar un nuevo modelo de relacion en la cadena de
suministro aumentando la colaboraciéon entre los distintos agentes
y potenciando rol de los distribuidores como puente entre el
productor y el cliente.

EJE 4

Potenciar el enfoque al canal “Go to market” formando a los
profesionales de los establecimientos y creando nuevos momentos
y circunstancias para el consumo.
\ FEHR
HOSTELERIA
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La comercializacion del vino en la restauracion espafiola

Lineas de trabajo identificadas

EJE1

EJE 2

EJE 3

EJE4

Enfoque y sensibilizacién al
consumidor

L1

Aumentar el conocimiento del
consumidor acerca del vino y
sus caracteristicas.

L2

Aprovechar las iniciativas de
enoturismo para sensibilizar vy
acercar el vino al consumidor.

L3

Trabajar la imagen del vino para
acercarlo a nuevos colectivos de
consumidores 'y a nuevos
momentos de consumo.
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Innovacion

L4

Aumentar la consideracion de
las preferencias y los habitos de
los consumidores en el proceso
de desarrollo de nuevos
productos.

LS

Potenciar el desarrollo de gamas
y surtidos de productos de baja
graduacion o sin alcohol.

L6

Fomentar el uso de nuevos
formatos adaptados a las
necesidades del consumidor en
cada momento.

L7

Fomentar la posibilidad que el
consumidor pueda llevarse el
vino sobrante a casa.

Nuevo modelo de relacion en la
cadena de suministro

L8

Aprovechar los canales de food-
service para disefiar e
implementar nuevas estrategias
de venta y consumo.

L9

Potenciar la relacion entre
bodegas, distribuidores y
establecimientos para generar
nuevas oportunidades de
consumo.

L10

Apostar por las estrategias
comerciales que generen una
mayor rotacién con unos precios
de venta inferiores

PRICEAVATERHOUSE(QOPERS
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Enfoque al canal
“Go to maket”

L11

Aumentar 'y potenciar las
iniciativas de formacion a los
profesionales de la hosteleria en
conocimiento y usos del vino.

L12

Considerar el consumo de vino
asociado a nuevos momentos y
circunstancias.

L13

Promocionar y fomentar el
consumo de los distintos tipos
de vino asociado a cada una de
las épocas del afio.
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 1: Enfoque y sensibilizacion al consumidor

Linea 1: Aumentar el conocimiento del consumidor acerca del vino y sus
caracteristicas

Formulacion: Iniciativas:

eIniciativas formativas y de divulgacion eFomentar catas y cursos de vino
*Principalmente para segmentos no entre consumidores con bajo nivel
consumidores habituales de vino (jovenes,...) de conocimientos

*Preferiblemente desarrollado por *Realizar campanas publicitarias
productores, Administraciones y entidades y generalistas sobre elaboracion de
agrupaciones sectoriales vino y sus distintas caracteristicas

*Distribuir en establecimientos
HORECA material informativo

Impactos: _ sobre seleccion de vinos segun
sIncremento de base de clientes capaces de gustos y necesidades

decidir respecto al vino (momentos, tipos,...)
sIncorporacion de consumidores no habituales
a la base de clientes del vino
eIncremento de los momentos de consumo en
gue se considere el vino como opcién
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 1: Enfoque y sensibilizacion al consumidor

Linea 2: Aprovechar las iniciativas de enoturismo para sensibilizar y acercar el vino
al consumidor

Formulacidn: Iniciativas:

*Aprovechar el atractivo del entorno del *Aprovechar el auge de los valores
mundo del vino “local” y “natural” para atraer

ePotenciar las iniciativas implantadas ya por nuevos segmentos de consumo
las bodegas para aumentar el conocimiento ePotenciar las zonas de fuerte
de los turistas sobre vinos tradicion vinicola

L as bodegas tienen un papel primordial sPotenciar el enoturismo como

parte de la oferta turistica
eDesarrollar contenidos y

Impactos: - | _ actividades para identificar y

*Mayor conciencia del vino como opcion difundir nuevas oportunidades y

sAumento del conocimiento del vino por parte circunstancias de consumo de
de consumidores potenciales vino

Aumento del grado de gusto por el vino y
fidelizacion de los consumidores
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 1: Enfoque y sensibilizacion al consumidor

Linea 3: Trabajar la imagen del vino para acercarlo a nuevos colectivos de
consumidores y a nuevos momentos de consumo

Formulacidn:
eAcercar la imagen del vino a los gustos y
habitos del publico objetivo y conseguir que

esté presente en nuevos lugares de consumo
sCambiando esquemas de precios
sAdaptando calidades a gustos
sAumentando su componente

aspiracional

Impactos:

eIncremento de adaptacion a valores y habitos
actuales

*Mayor conciencia del vino como opcion
Aumento del conocimiento del vino por parte
de consumidores potenciales, del grado de
gusto por el vino y fidelizacion

GOBIERNO

Iniciativas:

«Ampliar el posicionamiento del
vino potenciando productos de
entrada, considerando:

eImagen y diseno de producto
*Precio-Calidad
*Nuevos canales

«Convertir el vino en aspiracional
para los jovenes con imagen
moderna y novedosa

Aumentar el empleo de
estrategias de “product placement

*Publicitar el vino para su
percepcion como producto
compatible con ritmo actual de
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 2: Innovacion
Linea 4: Aumentar la consideracion de las preferencias y habitos de los
consumidores en el proceso de desarrollo de nuevos productos

Formulacion: Iniciativas:
eAdaptar los productos a las preferencias y ePromocionar los productos de
habitos de los consumidores: entrada (monovarietales,
«Sabor afrutados, gasificados,...)
Envase (formato y etiqueta) *Analizar e incrementar el
*Productos “mas faciles” conocimiento de preferencias del
«Calidad-Precio consumidor objetivo

*Analizar mejores practicas
internacionales en marketing y

Impactos.: _ desarrollo de producto
*Adecuacion de productos a necesidades de  «.promocionar productos de calidad

consumidores en cada momento de consumo aceptable a precio inferior a
*Mayor comprension y aceptacion de 20€/botella en punto de venta, y
producto, e incremento de los momentos «Abandonar promocién de vino de
*Incremento de publico potencial y de nUmero  pajo coste y calidad inaceptable
de consumidores
\ FEHR
HOSTELERIA
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 2: Innovacion

Linea 5: Potenciar el desarrollo de gamas y surtidos de productos de baja
graduacion o sin alcohol

Formulacidn: Iniciativas:
*Potenciar el desarrollo de vinos y nuevos Incentivar produccion de vinos de
productos de la vina adaptados al baja graduacion
consumidor ePotenciar la [+D en productos de
Distribucién de los nuevos productos a través  viia sin alcohol con caracteristicas
de los nuevos canales existentes similares a los vinos tradicionales
*Los productores y elaboradores de vinos sComercializar estos productos en

deben implicarse, asi como los distribuidores entornos con baja presencia
actual (deporte, ambito laboral,...)

Impactos: _ _ *Analizar posibilidades de
«Aumento del consumo de vino asociado con comercializacion a través de
conduccion responsable de vehiculos expendedoras y vending

sAumento de los momentos de consumo por
adaptacion de producto a circunstancias

Aumento de cantidad consumida en
momentos de consumo tradicionales
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 2: Innovacion
Linea 6: Fomentar el uso de nuevos formatos adaptados a las necesidades del
consumidor en cada momento

Formulacidn: Iniciativas:

sAumentar en variedad y cantidad los sConcienciar para la potenciacion
productos ofertados en formatos mas de vino a copas y el aumento de
pequenos gama vendida de este modo

Facilitar el consumo por copas, con eEstandarizar tamafnos de copas
elementos de conservacion e informacion Indicar precio por copa en carta
sobre precios y tamafno de copa «Utilizar como promocion

elementos de conservacion en
condiciones de presion y

Impactos: temperatura adecuadas
*Aumento de: - «Fomentar produccién de amplia
«Consumo en comidas individuales y de gama de tamafios (1/2 litros,

pareja 3/8,...)

«Consumo en comidas y menus diarios
Momentos de consumo por mayor
adaptacion a necesidades
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 2: Innovacion
Linea 7: Fomentar la posibilidad que el consumidor pueda llevarse el vino sobrante a
casa

Formulacidn: Iniciativas:
Facilitar llevar el vino sobrante: *Realizar campana a
sRompiendo con la poca aceptacion establecimientos HORECA para
social de esta medida en Espafa gue insten al consumidor a llevar
*Proveyendo de elementos de promocion el vino restante
como bolsas sPotenciar a través de los
L os establecimientos HORECA son claves profesionales de HORECA la

posibilidad de llevarse el vino y
proporcionar elementos

Impactos: facilitadores
eFacilitamiento del consumo en momentos en

gue el consumo es menor a las cantidades
ofrecidas
*Reduccion del freno al consumo que
suponen alcoholemia y precio de formatos
ofertados
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 3: Nuevo modelo de relacion en cadena de suministro

Linea 8: Aprovechar los canales del food-service para diseiar e implementar nuevas
estrategias de venta y consumo

Formulacidn: Iniciativas:

sAumentar la presencia del vino en hosteleria  *Asociar el consumo de vino en
organizada platos frecuentes como pasta o
slncorporar vino a menus y promociones en arroz mediante acuerdos con
estos establecimientos hosteleria organizada

Liderada por los hosteleros, requiere de la sEstablecer acuerdos comerciales
colaboracion de bodegas con restauracion organizada para

menus diarios
esAumentar presencia en hosteleria

Impactos: organizada, creando espacios y
*Asociacion del vino a platos de consumo ambientes propicios para su
frecuente consumo
*Generacion de nuevos momentos de eIncorporar el vino en menus y
consumo en entornos de bajo consumo combinaciones ofertadas
actual
|ntroduccidn en nuevos establecimientos
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 3: Nuevo modelo de relacion en cadena de suministro

Linea 9: Potenciar la relacion entre bodegas, distribuidores y establecimientos para
generar nuevas oportunidades de consumo

Formulacidn: Iniciativas:
» Fortalecer relacion bodega-distribuidor *Aprovechar conocimiento de
utilizando feedback sobre punto de venta distribuidor sobre el punto de
» Fortalecer colaboracion distribuidor- venta para disefio de campanas
establecimiento para aumentar fuerza de comerciales
venta y capacidad de prescripcion sPotenciar el rol del distribuidor
» Potenciar papel de distribuidor como como gestor de la categoria vino
conocedor del producto sApoyar al establecimiento en la
elaboracion de carta de vino
Impactos:. «Implantar tarjetas de fidelizacion
*Mayor eficiencia de acciones comerciales de para conocer mejor al cliente
bodegas «Fomentar la distribucion
sAumento de capacidad de adaptacion de especializada de vino

producto a circunstancias y necesidades
sAumento de capacidad de prescripcion del
establecimiento hostelero
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 3: Nuevo modelo de relacion en cadena de suministro

Linea 10: Apostar por las estrategias comerciales que generan mayor rotacion con
precios de venta inferiores

Formulacidn: Iniciativas:
sImplantar estrategia para reduccion de eAsesorar a establecimientos
margen de establecimientos con el fin de una  HORECA en traslacion de menor
mayor rotacion de producto margen a mayor rotacion de
sAumentar promocion en punto de venta para producto
compensar menores margenes sAumentar promocion en punto de

Introducir unidades de consumo mas baratas  venta por bodegas
comercializadoras y distribuidores
«Crear iniciativas o eventos

Impactos: _ _ puntuales de disminucion de
*Reduccion de precios de venta de vino y de precios de vino a consumidor final
freno al consumo debido a precio para incremento de promocion de
*Aumento del volumen de venta del vino en producto y facturacion

establecimientos HORECA
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 4: Enfoque al canal — “Go to the Market”
Linea 11: Aumentar y potenciar las iniciativas de formacion a los profesionales de la

hosteleria en conocimientos y usos del vino

Formulacidn:

*Desarrollo de iniciativas de formacion a
profesionales hosteleros para proporcionar
asesoramiento de calidad al cliente

Compensar complejidad del producto con
prescripcion por hosteleros

Impactos:

sAumento de la capacidad de asesoramiento
y prescripcion en eleccion de vino

*Mayor conocimiento de los establecimientos
sobre conservacion y servicio del vino
Mayor capacidad para identificar momentos
de consumo de los clientes

Iniciativas:

sPotenciar la realizacion de cursos
para empleados de hosteleria, en
especial en categorias de
establecimientos media y baja

sAumentar formacion en maridaje a
profesionales hosteleria

sIncrementar formacion en
elaboracion de cartas de vino

sSubvencionar cursos para
empleados hosteleria

*Realizar campana a
establecimientos para difusion del
“protocolo del vino” sobre
conservacion y servicio
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 4: Enfoque al canal — “Go to the Market”

Linea 12: Considerar el consumo de vino asociado a nuevos momentos y
circunstancias

Formulacidn: Iniciativas:

*Asociar el vino a momentos y circunstancias  *Potenciar el vino como bebida de
en gue se consumen otras bebidas (noche, noche con incremento de su
cines y otros espacios de ocio,...) presencia (neveras visibles,

*Renovar imagen superando la vinculacion a botelleros, audiovisuales,...)
tradiciones y momentos especiales eIncrementar los puntos de venta

sAdaptar productos a nuevos momentos y (cines, auditorios, ...)
circunstancias y promocion *Promocionar el vino fuera del

contexto de las comidas
Impactos:

eGeneracion de nuevos momentos de
consumo por el aumento de oferta en
entornos y espacios nuevos

Mayor presencia del vino en establecimientos
tradicionalmente no relacionados con el
mismo
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La comercializacion del vino en la restauracion espafola

Eje 4: Enfoque al canal — “Go to the Market”

Linea 13: Promocionar y potenciar el consumo de los distintos tipos de vino
asociados a cada una de las épocas del aio

Formulacidn: Iniciativas:
sPotenciar productos distintos en funcion de la <Aumentar promocion de vinos
época del afo, adaptandolos blancos y rosados en bares y
eAdaptar el esfuerzo comercial y promocional terrazas de verano
a las caracteristicas de época de consumo sAumentar la presencia del vino en
*Elaboradores deben liderar, con la zonas de playa (neveras, grandes
colaboracion de los establecimientos cubiteras,...)
hosteleros *Fortalecer mediante publicidad el
posicionamiento de vinos blancos
Impactos:. y rosados como bebidas
*sAumento del consumo en épocas calurosas refrescantes

*Mayor presencia del vino en establecimientos
en que no aparece actualmente

*Nuevos momentos de consumo en NUevos
entornos
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La comercializacion del vino en la restauracion espafiola

Clasificacion de las iniciativas

*Unanimidad, excepto establecimientos HORECA, en la necesidad de:

Distribuidores y establecimientos HORECA apoyan necesidad de cambiar imagen
del vino.

Grado de consenso en las lineas de trabajo propuestas entre los agentes de la cadena del vino :

+
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La comercializaciéon del vino en la restauracién espafiola

Priorizacion de lineas de trabajo

ALTO

IMPACTO
MEDIO

BAJO

ALTA MEDIA BAJA

DIFICULTAD
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La comercializacion del vino en la restauracion espaiola

Priorizacion de lineas de trabajo

*Por su combinacion impacto/dificultad de implantacion, destacan como lineas de
trabajo clave:

*Quick-Wins (bajo impacto pero baja dificultad):

*Alto impacto pero alta dificultad:
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La comercializaciéon del vino en la restauracién espafiola

Principales iniciativas a implementar

ALTO

IMPACTO
MEDIO

BAJO

ALTA MEDIA BAJA

DIFICULTAD
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La comercializacion del vino en la restauracion espaiola

Principales iniciativas a implementar

Con la colaboracion de la
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La comercializacion del vino en la restauracion espafiola

Principales conclusiones

*Todos los agentes, en especial la distribucion, consideran la imagen del vino como
deteriorada porque:

*Se acepta mayoritariamente la introduccion de unidades de consumo mas
baratas a través de nuevos formatos o productos

L a cultura de calidad y elitismo en el mundo del vino sigue presente: implica caidas
en los volumenes y constituye una barrera para los nuevos consumidores en la
creacion de nuevos momentos de consumo

eLas bodegas y agentes en la distribucion, tratan de alejarse de todas aquellas
estrategias comerciales y de marketing que tengan relacion con el “mass-market” y
que pretendan introducir rebajas en los precios
SYFERR
HOSTELERIA
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La comercializacion del vino en la restauracion espaiola

Principales conclusiones

Por todo lo anterior:
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La comercializacion del vino en la restauracion espaiola

Principales retos que se plantean

Con la colaboracion de la
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La comercializacion del vino en la restauracion espaiola

David Martinez Fontano
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