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Resumen general del
mercado de vinos en
Estados Unidos

Segun las mas destacadas
consultoras internacionales
del vino, organizaciones
sectoriales y otras fuentes
como las oficinas de
estadisticas oficiales, el
mercado estadounidense de
vinos ha experimentado un
crecimiento significativo en
las vltimas décadas,
impulsado por el aumento del
poder adquisitivo, la
diversificacion de los gustos y
el desarrollo de una cultura del
vino mas sofisticada. Sin
embargo, en los Ultimos afios
se observa una cierta
estabilizacion en el consumo
total, aunque con un aumento
en el valor promedio de las
botellas para compensar
inflacion local y debido a la
premiumizacion.

PRINCIPALES TENDENCIAS DEL MERCADO DE VINOS QUE

ALGUNOS DE LOS DESAFIOS MAS IMPORTANTES PARA LOS
EXPORTADORES DETODO EL MUNDO

PUEDEN PROYECTARSE EN LOS PROXIMOS ANOS

— Consumidores mas jovenes y diversos: Buscan
experiencias personalizadas, vinos sostenibles y productos
de nicho.

— Canales de venta online: Crecimiento exponencial del
comercio electronico y los clubes de vinos.

— Sostenibilidad: Mayor demanda de vinos producidos de
manera sostenible.

— Experiencias personalizadas: Los consumidores buscan
experiencias Unicas y personalizadas relacionadas con el
vino.

— Marcas blancas: Fuerte crecimiento de las marcas blancas,
ofreciendo precios mas competitivos y adaptandose a las
preferencias de los consumidores.

Competencia intensa: Tanto de productores locales como de
otros paises exportadores.

Madurez del mercado: El mercado muestra signos de
saturacion y los consumidores son cada vez mas exigentes.
Canales de distribucion dominados por vinos locales: La
venta directa y los canales tradicionales estan fuertemente
consolidados.

Aranceles: Los aranceles impuestos a algunos paises, como
Argentina, les dificultan la competitividad.

Cambios en los habitos de consumo: Los consumidores
buscan productos mas saludables y sostenibles.

LOS VINOS ARGENTINOS EN PARTICULAR
Argentina ha experimentado una caida

VENTANAS DE OPORTUNIDAD PARA LOS EXPORTADORES

Nichos de mercado: Nichos de mercado especificos, como
vinos organicos, o de regiones poco conocidas.
Personalizacion: Se ofrecen productos y experiencias
personalizadas para los consumidores.

Sostenibilidad: Las demandas de vinos sostenibles desde la
produccion hasta el consumidor continvan y gran cantidad de
competidores ofrecen productos y servicios con esos atributos.
Canales digitales: El crecimiento del comercio electronico y las
redes sociales sigue en auge y tiene cada vez mas atencidn por
parte de los oferentes.

Alianzas estratégicas: La colaboracion con distribuidores
locales y minoristas esta creciendo para fortalecer la presencia
en el mercado.

significativa en sus exportaciones de vino a
Estados Unidos en los ultimos afos debido a
varios factores:

— Contexto econdmico argentino:
Inflacion, devaluacidon y menor
competitividad.

— Pérdida de cuota de mercado: las causas
principales con la competencia de otros
paises y menor inversion en promocion.

— Aranceles: Los aranceles impuestos a los
vinos argentinos han reducido su
competitividad frente a paises que tienen
acuerdos comerciales.




El mercado de
vinos de Estados
Unidos ha sido
muy dinamico en
las Ultimas tres
décadas lo que
impulso, ademas
de la produccion
local, las
importaciones

Consumo de vino en Estados Unidos - Millones de cajas
Estimacion en base a datos de OIV

Superficie de vinedos en Estados Unidos - Miles hectareas
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Produccion de vino en Estados Unidos - Millones de cajas

Elaboracion en base a datos de OIV

El mercado de vinos de Estados Unidos ha sido muy dinamico en las Ultimas tres decadas
influido por el sostenido incremento del consumo que posiciond al pais como principal
consumidor mundial. Impulsado principalmente por el aumento del poder adquisitivo, el
desarrollo de un paladar mas sofisticado y el envejecimiento de la poblacion.

Sin embargo, en la Ultima década se ve una estabilizacion en el consumo en alrededor de 375
millones de cajas con una disminucion de la superficie plantada de unas 6o mil hectareas. Entre
2013 y 2023, la superficie de vifiedos en California, la principal region productora, se redujo en un
15%. Entre otras causas esta caida se explica por una sobreproduccion a principios de siglo que
saturd el mercado y redujo los precios en un 20% entre 2008 y 2012. Muchos productores
optaron por ajustar su produccion a la demanda real, enfocandose en vinos de alta calidad y
nichos de mercado que han llevado a una mayor eficiencia y a una oferta mas diversificada.

No obstante, el envejecimiento de los vifiedos, agravado por eventos climaticos extremos como
la sequia de 2015, ha contribuido a la reduccion de la superficie cultivada en un 5% adicional.
Hace tres décadas el nUmero total de bodegas era inferior a mil mientras que en la actualidad se
acerca a 12 mil con un crecimiento muy fuerte de bodegas pequefas, pasando de 500 a 1.500,
mientras que el nUmero de grandes conglomerados se mantuvo relativamente estable.
California tiene en la actualidad cerca del 75% de la produccion total y en afios recientes han
crecido otras regiones como Oregon, Washington y Nueva York que se han destacado por la
produccion de vinos de alta calidad y han logrado posicionarse en el mercado global.

Desafios de la produccion de vinos en Estados Unidos

Clima. Eventos extremos como sequias e incendios han provocado pérdidas en las cosechas y
alterado los patrones de maduracion de la uva.

Escasez hidrica. La creciente demanda de agua, especialmente en regiones aridas, ha puesto en
jaque la viticultura.

Envejecimiento de vifiedos. La necesidad de replantar vifiedos antiguos implica inversiones
significativas y decisiones sobre nuevas variedades.

Consolidacidon de la industria. La adquisicion de bodegas pequefias por parte de grandes
empresas reduce la diversidad y el poder de los productores independientes e importadores.
Competencia global. La creciente competencia de otros paises productores de vino exige una
constante innovacion y adaptacion.

Preferencias del consumidor. La demanda de vinos de alta calidad y sostenibles obliga a los
productores a ofrecer productos mas especializados.

Desafios para los exportadores de vino hacia Estados Unidos

Mayor calidad de la produccion local. La reduccion de la superficie de vifiedos ha llevado a una
mayor concentracion en la produccion de vinos de alta calidad, lo que ha beneficiado a los
consumidores y desafia a los competidores externos.

Mayor diversidad. Los productores se estan enfocando en la produccion de vinos de nicho y
variedades de uva menos comunes, lo que aumenta la diversidad de la oferta.

Mayor sostenibilidad. Muchos productores estan adoptando practicas agricolas mas sostenibles,
como la agricultura organica y biodinamica, lo que contribuye a la proteccion del medio ambiente.




EI mercado Consumo per capita de vino en Estados Unidos - El aumento del consumo total de vinos se explica por el incremento del consumo per capita que
. litros/afio - Fuente: Elaboracion propia de varias fuentes alcanzo un maximo de 10,4 litros en 2019, antes de la pandemia. Luego declind suavemente.
estadOU n |dense Mas alla de la situacion econémica de los Ultimos afios parece estar encontrando un techo y sdlo cabe
. . esperar aumentos del consumo total a expensas del crecimiento vegetativo.
Slg ue SlendO m Uy Detras de este valor de consumo por habitante volumétrico no se esta teniendo en cuenta la
o premiumizacion. Es asi que los litros consumidos actualmente valen mucho mas que los de 2019 lo
atra CtIVO pa ra que esta en linea con la conducta que se observa por parte de los productores y también las bodegas
. . exportadoras a Estados Unidos.
Im pO I"l'.a F vinos A pesar de ser un pais productor importante, abastece al mercado interno en alrededor del 60% del
volumen. El resto atrae a los principales exportadores mundiales. Tan atractivo resulto este mercado
au nq ue con que el volumen importado se cuadriplico en las Ultimas tres décadas.
. Asi, la presencia de vinos importados era del 13% en 1995 y en la actualidad es del 37%, share que
mayo res n IVE|ES puede estar ingresando en una meseta. La explicacion a este fendmeno sugiere que existe una
. . competencia muy fuerte entre vinos nacionales e importados y que comienza a primar la eficiencia
de riva Ildad del negocio y alli la produccion local tiene mas posibilidades de ganar por estar mas cerca de los

Importacion de vino en Estados Unidos - Millones de cajas . o . . .
clientes, menores costos logisticos y la capacidad promocional que es muy superior que la de los

11 Fuente: OIV L , o o ) ; ;
com petltlva IO vinos importados. De aqui se deduce que en los proximos afios los vinos locales continuaran
. . pn dominando el mercado total y seran muy fuertes en las gamas medias y bajas de vinos reservandose
q ve Slg n |f|ca un ambito de mayor presencia de los vinos importados en franjas mas elevadas.

LI 4 14
p romocion mas Los principales factores de la atractividad de este mercado

. 1. Mercado de gran tamafo

|ntensa, — Poblacion numerosa: Con una poblacion de mas de 330 millones de habitantes, Estados

o o Unidos representa un mercado masivo con un gran potencial de consumo.
Innovacion y una — Diversidad cultural: Su diversidad cultural permite la aceptacion de una amplia variedad de
vinos, desde los tradicionales europeos hasta los vinos del Nuevo Mundo e inclusive de

rEIaCién Ca|idad regiones emergentes.

. . . Poder adquisitivo. Cuenta con una clase media robusta con un alto poder adquisitivo, lo que permite a
pl"ECIO q ve tlende los consumidores acceder a una gama mas amplia de productos, incluyendo vinos de alta gama.

b' Proporcién importacién/consumo — Volumen - Interés por el vino . . : » . :
a SuU II", entre Fuente: Elaboracién propia de varias fuentes — Cultura del vino: En las Ultimas décadas surgio una creciente cultura del vino, con un mayor

y interés por las variedades, las regiones productoras y las experiencias enoldgicas.
Otros desaflos Gastronomia y maridaje: La creciente importancia de la gastronomia y el maridaje de vinos
con alimentos ha impulsado también el consumo.
Canales de distribucion eficientes
— Retail especializado: Una amplia red de tiendas especializadas en vinos facilita |a distribucion
y venta de productos de diferentes origenes.
— Restaurantes y bares: El sector de la hosteleria ofrece una amplia gama de opciones para el
consumo de vino, desde restaurantes de alta cocina hasta bares casuales.
Legislacion favorable. En muchos estados, |a legislacion favorece el consumo de vino a través de
impuestos mas bajos o exenciones fiscales.
Crecimiento del comercio electronico. Facilito la compra de vinos de todo el mundo, lo que ha
ampliado las opciones para los consumidores y ha resultado un medio de promocion mas eficiente.

BA

1995 3 13%
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Principales
caracteristicas y
recomendaciones
vinculadas a las
generaciones
poblacionales en
Estados Unidos

Aqui se sintetizan
variables muy
importantes a tener en
cuenta en la estrategia
exportadora de vinos
de las empresas y de
las promociones de los
paises exportadores.

Caracteristica

Estilo de vinos
preferidos

Precio

Consumo

Canales de distribucion

Apego a la tradicion
Especializacion
Relaciones personales

Innovaciony
modernizacion

Foco en el consumidor
Distribucion intensiva

Consumo de marcas
blancas

Crecimiento

Compra en
Supermercados

E-commerce
Influencia cultural

Recomendaciones para
la gestion exportadora

Baby Boomers (1946-1964)

1. Tintos complejos

2. Envejecidos

3. Clasicos de regiones
tradicionales

Disposicion a pagar mas por
calidad

Moderado, ocasiones
especiales

Tiendas especializadas,
clubes de vino, restaurantes
de altagama

Alta
Alta
Importantes

Moderada

Moderado
Baja

Alta
Estable
Media

Baja
Alta

1. Enfatizar tradicion
2. Calidad
3. Maridajes gourmet

Generacion X (1965-1980)

1. Vinos equilibrados,
tanto tintos como
blancos
Buena relacion calidad-
precio

Moderado

Regular, cenas en casa

Supermercados, tiendas
especializadas,
restaurantes de gama
media

Media
Media
Importantes

Media

Alta
Media

Media
Estable
Alta

Media
Media

1. Versatilidad
2. Relacion calidad
precio

Millennials o GeneracionY
(1981-1996)

Vinos jovenes, frutales,
organicos, espumosos,
rosados

Baja graduacion alcohdlica

Moderado-bajo

Ocasional, eventos sociales,
experiencias

E-commerce, tiendas
especializadas, bares de vinos,
eventos

Baja
Baja
Importantes

Muy alta

Alta
Media

Baja-media
Rapido
Media-alta

Muy alta
Alta

1. Sostenibilidad
2. Experiencias
3. Comunicacion digital

Generacion Z (1997-2012) -
Centennials

Vinos enlatados, cocteles con
vino, espumosos

Bajos en alcohol

Naturales

Bajo-moderado

Frecuente, social, ocasiones
informales

Tiendas de conveniencia,
aplicaciones de entrega, bares,
eventos

Muy baja
Muy baja
Importantes

Muy alta

Muy alta
Alta
Baja

Muy rapido
Alta

Muy alta

Alta

Innovacion
Experiencias
Redes sociales
. Influencia de influencers




El mercado de
Estados Unidos
ha mostrado en
su evolucion
fuertes cambios
en multiples
aspectos lo cual
es un desafio para
los exportadores
que deben estar
atentos a estos

cambios a riesgo
de perder cuota
de mercado

TENDENCIAS DEL MERCADO DE VINOS DE ESTADOS UNIDOS

Segun las principales consultoras internacionales y revistas especializadas el mercado de vinos en Estados Unidos ha
experimentado cambios significativos en las Ultimas décadas y se espera que continUe evolucionando en los proximos.

— Consumidores mas jovenes y diversos. Crece el interés de los Millennials y la generacion Z por el vino, lo que impulsa
una mayor diversidad en los gustos y preferencias.

— Sostenibilidad y conciencia social. Se espera que el consumo de vinos organicos y producidos de manera sostenible siga
en aumento, a medida que los consumidores prioricen practicas éticas y respetuosas con el medio ambiente.

— Experiencias personalizadas. Se buscan cada vez mas experiencias Unicas y personalizadas.

— Canales de venta online. Habra un mayor nimero de consumidores comprando a través de plataformas y suscribiéndose
a clubes.

— Vinos con baja intervencion. Se consolidard, buscando perfiles de sabor mas puros y auténticos.
— Maridaje y gastronomia. Seguira impulsando el consumo de vino en diferentes ocasiones y segmentos de mercado.
— Salud y bienestar. La demanda de vinos bajos en alcohol y con beneficios para la salud crecera.

— Regionalizacién. Mayor interés por regiones emergentes y menos conocidas, asi como por variedades.

ESTAS TENDENCIAS SE ESTAN VERIFICANDO EN VARIOS MERCADOS AUNQUE EL IMPACTO DEL PRINCIPAL
MERCADO DEL MUNDO ES MUY SIGNIFICATIVO PARA LOS EXPORTADORES MUNDIALES. LA CUESTION DE FONDO
ES COMPRENDER SI SE TRATA DE UNA OPORTUNIDAD O AMENAZA PARA CADA EMPRESA INDIVIDUAL

EL CRECIMIENTO DE LAS MARCAS BLANCAS

El surgimiento y crecimiento de las marcas blancas en el mercado de vinos de Estados Unidos ha sido una tendencia
notable en los Ultimos afios. Las principales razones de su crecimiento son:

— Mayor rentabilidad para los minoristas

— Precios mas competitivos

— Control de calidad

— Adaptacion mas flexible a las preferencias de los consumidores
Impacto de las marcas blancas en el mercado del vino

— Presion sobre las bodegas pequerias por menores precios

— Concentracion del mercado

— Atraccion de consumidores mas dispuestos a probar nuevas marcas y a buscar opciones mas economicas
Los desafios para las marcas blancas

— Revertir la percepcion de baja calidad

— Nula o escasa diferenciacion

EL CRECIMIENTO DE LAS MARCAS BLANCAS EN EL MERCADO DE VINOS DE ESTADOS UNIDOS SE
CONSOLIDA. ESTAS MARCAS OFRECEN VENTAJAS PARA LOS CONSUMIDORES Y LOS DISTRIBUIDORES Y
PLANTEAN DESAFIOS A LAS BODEGAS PEQUENAS Y LOS EXPORTADORES.

DESAFIOS DEL MERCADO DE VINOS

— Competencia de otras bebidas. El vino debera

competir con otras bebidas alcohdlicas, como la
cerveza artesanal y los cocteles artesanales, por la
atencion de los consumidores.

— Cambios en los habitos de consumo. Los cambios

en los estilos de vida y los habitos de consumo,
como la disminucion del consumo de alcohol en
general, podrian afectar al mercado del vino.

— Impacto del cambio climatico. Representa un

desafio significativo para la viticultura, ya que
puede afectar la calidad y la cantidad de la
produccion de uva lo que genera una volatilidad
importante de precios y cantidades de materia
prima.

— Aumento de los costos. El aumento de los costos

de produccion, como la mano de obray los
insumos, podria presionar los margenes de
beneficio de las bodegas.

— Nuevos segmentos de mercado. El mercado del

vino ofrece oportunidades para llegar a nuevos
segmentos de consumidores, como los hispanosy
los asiaticos.

— Innovacion en productos. La creacion de nuevos

productos, como vinos espumantes de alta calidad,
vinos rosados y vinos con infusion de frutas, puede
atraer a nuevos consumidores.

— Experiencias de consumo. La oferta de

experiencias Unicas y personalizadas puede
diferenciar a las bodegas y aumentar la fidelidad
de los clientes.

— Sostenibilidad como ventaja competitiva. Las

bodegas que adopten practicas sostenibles pueden
diferenciarse de la competenciay atraera
consumidores conscientes.

LAS BODEGAS QUE SE ADAPTEN A LAS NUEVAS
TENDENCIAS DE CONSUMO, INVIERTAN EN
INNOVACION Y SOSTENIBILIDAD, Y SE
ENFOQUEN EN OFRECER EXPERIENCIAS UNICAS
TENDRAN MAYORES POSIBILIDADES DE EXITO.




La Venta Directa de
vinos en Estados
Unidos -quizas el
formato mas
desarrollado en
comparacion con otros
paises- es un
segmento de la oferta
muy relevante para los
exportadores de vinos
porque su llegada al
consumidor les
permite entender los
cambios de habitos y
adaptarse
rapidamente a éstos,
lo cual explica en gran
medida su expansion

La Venta Directa de vinos en Estados Unidos experimenté un crecimiento significativo en los
uUltimos anos, transformando la forma en que los consumidores interactdan con las bodegas y
adquieren sus productos. Representan el 12% del total de ventas de vino en el pais y cerca de dos
tercios del total de bodegas sélo vende por este canal. En 2022 del total vendido directo los Clubes
de Bodega representaban el 38% mientras que los Tasting Room contabilizaban el 37% y el resto
se hacia por comercio electrénico y otros.

La representacion grdfica es muy
elocuente en el desarrolloy
alcance de este segmento en
Estados Unidos, desde su
nacimiento en California antes de
1986 hasta la actualidad con sdlo
dos estados donde esta prohibida.

Factores que impulsan la Venta Directa
— Relacion directa con el consumidor

— Mayor margen de beneficio

— Personalizacion y experiencias Unicas
— Crecimiento del comercio electrénico
— Legislaciones estatales mas favorables

Canales de Venta Directa
— Salas de degustacion
— Clubes de vino de las bodegas

— Ventason line

Desafios y Oportunidades. A pesar de su
crecimiento, la venta directa de vinos en Estados
Unidos enfrenta algunos desafios, como:

— Regulaciones de algunos estados
— Mayor cantidad de competidores
— Complejidades de la logistica

Sin embargo, las oportunidades para el
crecimiento son significativas, especialmente a
medida que los consumidores buscan experiencias
mas auténticas y personalizadas. Se espera que
esta modalidad comercial de vinos continte
creciendo en los proximos afios, impulsada por
algunas tendencias:

— Mayor personalizacion de los vinos

— Integracion de la tecnologia

— Sostenibilidad y su comunicacion mas
efectiva

Evolucion de la Venta Directa de vinos en Estados Unidos
Fuente: Direct To Consumer Report — 2024

Volumen de despachos anuales (cajas) en Venta Directa y tasa de crecimiento anual
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La Venta directa de vinos es una tendencia en crecimiento que esta
transformando al sector. Al ofrecer una conexion mas directa con
los consumidores y una mayor personalizacion, las bodegas pueden
fortalecer sus marcas y aumentar sus ventas.

PARA LOS EXPORTADORES DE VINO REPRESENTAN UNA
AMENAZA IMPORTANTE PUES SE UBICAN EN LA MISMA FRANJA
COMPETITIVA PERO CON MAYORES CAPACIDADES, EN
ESPECIAL, LA CERCANIA AL CLIENTE




Existen grandes
diferencias entre
los estados en el
consumoyy la
distribucion en
Estados Unidos lo
cual puede
representar
oportunidades
para un mayor
enfoque de los
exportadores

California
Florida

Texas

New York
Illinois

North Carolina
New Jersey
Virginia
Massachusetts
Michigan
Pennsylvania
Washington
Ohio

Arizona
Colorado
Georgia
Oregon
Indiana
Tennessee
Wisconsin
Minnesota
Missouri
Maryland
Connecticut
Nevada
Louisiana
South Carolina
Alabama

New Hampshire
Kentucky
Hawaii

District of Columbia
Oklahoma
lowa

Estados <0,5%
() A

65,3
32,8
26,0
24,3
16,1
13,5
12,4
11,5
10,4
10,2
10,2
10,0
9,6
7,3
7,3
7,0
6,4
6,4
6,1
6,0
5,8
5,7
5,5
5,0
4,8
4,0
3,3
3,1
2,9
2,6
2,1
1,9
1,9
1,8
20,6
0,0

17,6%
8,9%
7,0%
6,6%
4,3%
3,6%
3,4%
3,1%
2,8%
2,8%
2,8%
2,7%
2,6%
2,0%
2,0%
1,9%
1,7%
1,7%
1,7%
1,6%
1,6%
1,5%
1,5%
1,4%
1,3%
1,1%
0,9%
0,8%
0,8%
0,7%
0,6%
0,5%
0,5%
0,5%
5,6%

Supermercados y
tiendas de
conveniencia

4,0-50%

Son el principal punto de venta para vinos de
gama media y baja, especialmente aquellos que
se consumen en ocasiones informales.

Restaurantes y bares

20-30%

Los restaurantes, en especial los de alta gama,
ofrecen amplia variedad de vinos para maridar
con sus platos. Los bares, por su parte, suelen
ofrecer una seleccién mas reducida enfocada en
vinos por copa.

Venta Directa de
bodegas

5-15%

Muchas bodegas tienen salas de degustacion
donde se puede probar sus vinos y comprar.
Algunas también ofrecen clubes de vinos y
envios a domicilio. El crecimiento es
significativo en los Ultimos afios, especialmente
para vinos boutique y clubes de vino.

Tiendas
especializadas

5-10%

Estas tiendas ofrecen una seleccion curada de
vinos, @ menudo con un enfoque en vinos
boutique o importados. El foco estd en vinos de
alta calidad y consumidores conocedores.

Comercio electronico

2-3%

Cada vez mas se compra vino en linea.

Eventos, ferias, etc.

s/d

Representa una pequeiia parte del mercado.
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La importacion
total de vinos en
Estados Unidos
muestra con
claridad la
perdida de
competitividad de
los vinos
argentinos en ese
mercadoy la
busqueda de
mayor
rentabilidad de
los exportadores

Precio promedio de importacion del total de vinos en Estados
Unidos - Us$S/Caja — Fuente: Elaboracion propia
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2006
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2013
2014
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2010
2011
2012
2020
2021
2022

—8— ARGENTINA —O—EUROPEOS —O—NUEVOMUNDO —O—TOTAL

PORTACIO O ADO DOS POR PR P A P A O
DOLAR aboracion propia en base a datos de ade ap

MAT Agosto ARGENTINA EUROPEOS NUEVO MUNDO OTROS TOTAL
2006 92 2.727 1.184 292 4.213
2007 130 3.043 1.345 334 4-734
2008 175 3.279 1.310 339 4.947
2009 238 2.564 1.371 290 4.246
2010 275 2.668 1.387 334 4.411
2011 329 3.112 1.432 358 4.925
2012 426 3.263 1.605 341 5.238
2013 418 3:473 1.637 349 5.505
2014 392 3.681 1.541 353 5.618
2015 358 3.699 1.481 356 5.578
2016 347 3.820 1.489 338 5.694
2017 335 4.148 1.502 368 6.073
2018 302 4.558 1.390 396 6.393
2019 289 4.690 1.377 402 6.523
2020 278 £4.123 1.391 342 5.908
2021 264 5.140 1.335 405 6.966
2022 294 5.567 1.504 442 7.620
2023 234 5.312 1.410 418 7.246
2024 22 .1 1.24 414 6.90

POR O O DO DOS POR PR P P O

MAT Agosto ARGENTINA EUROPEOS NUEVO MUNDO OTROS TOTAL
2006 3,6 43,0 34,5 23,1 84,1
2007 6,5 474 39,2 25,1 94,0
2008 77 44,5 37,3 231 90,1
2009 9,7 41,8 50,8 22,2 101,0
2010 9,8 43,1 51,9 23,9 104,6
2011 11,0 49,6 47,7 26,4 107,4
2012 19,9 533 64,7 27,0 128,9
2013 15,2 533 59,6 27,5 125,8
2014 13,2 52,8 54,4 27,1 120,8
2015 11,5 553 50,1 27,8 120,5
2016 8,6 58,1 49,9 27,9 122,8
2017 7,6 62,9 49,2 28,1 130,2
2018 6,3 64,1 YA 27,7 126,7
2019 7:3 65,8 45,0 27,7 132,6
2020 6,5 62,6 47,7 27,3 134,9
2021 6,9 71,5 451 28,8 149,9
2022 8,0 71,3 50,0 26,9 156,2
2023 53 65,1 43,7 24,7 1434
2024 5,0 63,6 38,1 24,1 134,7

La importacion total de vinos de Estados Unidos ha mostrado una fuerte caida en
los Ultimos doce meses cerrados en Agosto mientras que si se observa la Ultima
década, punta contra punta, se observa un aumento tanto en volumen como en
valor.

Los ganadores en esa carrera han sido los vinos europeos a expensas de los del
Nuevo Mundo, siendo Argentina el de performance mas pobre tanto en volumen
como en valor lo que muestra que los vinos argentinos han tenido un claro
problema de competitividad, no sélo por tipo de cambio sino también por menor
inversion promocional comparada con los otros paises.

Donde el fendmeno es particularmente notable es en la evolucion del precio
promedio relativo del total de vinos (fraccionados tranquilos y espumantes mas
granel). Para el total se observa una premiumizacion suave que sélo ha sido
acompanada por los vinos del Nuevo Mundo mientras que los europeos y los
argentinos en la Ultima década han mostrado una tasa creciente.

Los europeos crecieron a una tasa del 1,5% anual mientras que los argentinos al
4,3%. Es decir que los vinos argentinos por necesidad de generacion de margen
escalaron en las gamas de precios y se posicionaron en la franjas mas elevada de
los del Nuevo Mundo aunque también en las franjas mas bajas de los europeos lo
que significa otro tipo de gestion comercial, no sélo en inversion promocional sino
también en los canales con los que llega al mercado. Asi, Argentina compensé con
esta premiumizacion la pérdida de volumen pero sélo parcialmente.




La participacion
de los vinos
fraccionados
argentinos en el
mercado de los
Estados Unidos
ha tenido una
declinacion de
consideracion lo
cual ha

modificado el mix

de ofertay las
exigencias para
los exportadores
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Volumen exportado vino fraccionado Estados Unidos —
MAT Junio — MM litros — Fuente: INV
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Share volumen exportado vino fraccionado Estados
Unidos — MAT Junio — En base a datos del INV
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Precio promedio exportado fraccionado Estados Unidos —
MAT Junio — Us$S/litro — Fuente: INV
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Relacion del precio promedio exportado fraccionado
Estados Unidos con el total exportado — MAT Junio
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La performance
exportadora argentina en
vinos fraccionados ha sido
muy pobre en los Ultimos
anos y tal como se observa
alcanzo sus minimos
historicos en la Ultima
década tanto en volumen
como en valor.

En cuanto a los precios
promedio se han mantenido
relativamente estables lo
que da cuenta que se trata
de un problema de
competitividad en el
mercado de Estados Unidos
donde también cayo en
participacion.

Lo mas notable es la pérdida
de participacion de Estados
Unidos en relacion al total
de exportaciones lo que da
cuenta que en este mercado
le fue particularmente mas
dificil mantener las ventas.
A pesar de esta caida, el
mercado de Estados Unidos
sigue siendo el destino mas
importante por la
penetracion ya lograda que
es un piso importante para
futuros desarrollos y porque
el precio promedio es
superior al promedio lo que
da ventajas de margen que
no tienen otros mercados.




La competencia
entre

VALOR IMPORTADO VINO FRACCIONADO TRANQUILO - MILLONES DE DOLARES - Fuente: Trade Map Volumen importado - MAT Agosto - MM Cajas - Fuente: Trade Map

ESPANA

82,7 82,3

81,1

81,0

79/5

ARGENTINA

78,6

exportadores ha
sido muy intensa
en los Ultimos
anos y han
existido
ganadoresy
perdedores en el
segmento de
importacion de
vino fraccionado
tranquilo
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LA CONCLUSION PRELIMINAR ES QUE LA CAIDA DE LOS DOS ULTIMOS ANOS SE RECUPERARA A
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Precio promedio - U$S/Caja — Elaboracion propia en base a Trade Map

58,3 58:9 58,9
55,5
53,1

54,0 53,6 545
51,5
Var.

-1,0% -8,9% 0,6% -5,5% -21,9% -2,8%

(@.c]3
2015/24

0,6% 4,9% -6,9% -4,5% -4,8% -0,2% 5,9% 1,6% 1,1%
El mercado de importacion de vinos fraccionados tranquilos en Estados Unidos ha mostrado en los
Ultimos aflos un amesetamiento que se interrumpio cuando declind fuertemente en el Ultimo afio.
Particularmente los Ultimos doce meses cerrados en agosto de este afio verifican una caida del 3,4%
en volumen (mas de 2,5 millones de cajas) y también una caida del precio promedio del 1%. La
combinacion de la caida de volumen y de precio indica que existio una menor demanda de
importaciones. Es necesario retrotraerse a la pandemia de Covid para ver un movimiento similar.

En 2017 se verifico el mayor volumen importado histdrico, y la meseta y posterior caida pueden
estar indicando cierto grado de maduracion del mercado de importacion.

Claro que la tendencia creciente de precio promedio generé un aumento en la facturacion,
aclarando que se trata de un crecimiento en valores nominales pues descontando inflacion es

Valorimportado — MAT Agosto — MM UsS - Fuente: Trade Map
mucho mas suave. A :
En la Ultima década se destaca el crecimiento de Francia, que de continuar, superara a Italia y la hooo I

sostenida penetracion de Nueva Zelanda que la convirtio en el tercer origen mas importante. I I I I I I

Argentina, en el mismo periodo, mostrd una caida considerable que la llevd desde el 4° lugar en
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

2013 al 6° en el Ultimo afo.

LA PAR DE LA CAIDA DE INFLACION EN ESTADOS UNIDOS Y AUNQUE NO HAY QUE ESPERAR
CRECIMIENTOS COMO LOS QUE SE OBSERVARON HASTA 2017, CONTINUARA EL CRECIMIENTO
DEL PRECIO PROMEDIO AUNQUE A TASAS MAS SUAVES. LA VELOCIDAD DE ESTE PROCESO
ESTARA GUIADA POR LA RECOMPOSICION DE INVENTARIOS.



H H IMPORTACION CIF (MM UsS PRECIO PROMEDIO Us$S/CAJA VOLUMEN (MM CAJAS
Principales LILLEE / ! )

EXPORTADORES
, . MAT 2023 MAT 2024 VARIACION| MAT2023 MAT 2024 VARIACION( MAT2023 MAT 2024 VARIACION
orlgenes Vl no ITALIA 1.566,5 1.594,0 1,8% 63,3 66,4 5,0% 24,76 23,99 -3,2%
fra ccionado FRANCIA 1.625,0 1.552,7 -4, 4% 109, 4 109,4 0,0% 14,86 14,19 -4, 4%
NUEVA ZELANDA 580,3 453,2 -21,9% 67,7 65,6 -3,1% 8,57 6,91 -19,4%
tran qu ilo en ESPANA 289,5 273,5 -5,5% 61,4 63,0 2,7% 472 434 -8,0%
. AUSTRALIA 220,4 218,2 -1,0% 32,5 31,4 -3,6% 6,78 6,96 2,6%
Estados Unidos ARGENTINA
Zaae CHILE ' ' ’ 4,23
Ultimos doces OTROS , X , o , o 775

TOTAL VINO FRACCIONADO TRANQUILO . .863,0 , , 76,52

meses cerrados
Evolucion del share en valor — Agosto — Fuente: Trade Map ) _ : .
El Ultimo afio cerrado en agosto fue particularmente negativo en las

en AgOSto 2024 importaciones de vinos fraccionados tranquilos en el mercado de Estados

Unidos. Con casi 74 millones de cajas importadas se ubico en valores similares
alos de 2008 y 2009 cuando se vivio la crisis financiera originada en las
hipotecas subprime.
& 3,3_ > e g La crisis de los dos ultimos afios cuyo origen hay que buscarla en la pandemia
|:| . ¥ ¥ de Covid y posteriormente la guerra de Ucrania, tiene un denominador
W - ] - IZI - |:| . comun: la expansion y posterior reduccion de la expansién monetaria con su
ITALIA  FRANCIA  NUEVA  ESPANA AUSTRALIA ARGENTINA CHILE LOS DEMAS impacto tanto en el ingreso de los consumidores como en las decisiones de
ZELANDA niveles de inventarios de los canales comerciales.
EMAT 2023 B MAT 2024 Pero no todos los paises tuvieron el mismo comportamiento. Nueva Zelanda,
la estrella del mercado, paso de tener un share del 3% a superar el 9% en los
Ultimos afos. Habitos de consumo inclinados hacia vinos blancos y
Evolucion del share en volumen - Agosto — Fuente: Trade Map preferencias por vinos sustentables a lo que se sumé una agresiva politica
promocional de las bodegas. Sin embargo, hubo una fuerte caida en el Ultimo
ano cuyo origen hay que buscarlo, ademas del contexto de la economia de
Estados Unidos en el fuerte reacomodamiento de inventarios que estaban

g preparados para un mercado creciente y resultd todo lo contrario.
AT Es Argentina el pais con mayor caida este afio, lo cual tiene su explicacion en
|:| I |:| . |:| . |:| I las malas condiciones macroecondmicas argentinas que han empezado a
L I:I . - I:I . revertirse parcialmente en los Ultimos meses y consecuentemente la baja
ITALIA FRANCIA NUEVA ESPANA AUSTRALIA ARGENTINA CHILE LOSDEMAS Competitividad de las bodegas exportadoras sumado esto a pérdidas de

ZELANDA mercado de algunas bodegas importantes en el volumen total, en algunos
EMAT 2023 B MAT 2024 casos por problemas o cambios de importadores.
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Ganadoresy
perdedores en
el mercado de
Estados
Unidosy la
particular
performance
de los vinos
argentinos
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Crecimiento 2015/2024 importaciones vino fraccionado tranquilo en
Estados Unidos — Fuente: Elaboracion propia
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El aumento sostenido de Francia y Nueva Zelanda tiene un conjunto de causas que lo explican pero
hay dos que sobresalen: la fuerte presion promocional del primero unido a su prestigio y los
cambios de habitos de los consumidores en el segundo.

Italia, el lider histdrico y Espafia se han mantenido o caido suavemente en la Ultima década
mientras que hubo una caida muy pronunciada de los tres mas importantes exportadores del Nuevo
Mundo cuyo comportamiento permitio también la expansion tanto de Francia, Nueva Zelanda y de
otros origenes.

Argentina es, junto con Australia, de los perdedores mas destacados. De exportar 7,2 millones de
cajas en 2013 paso casi a la mitad en 2014 perdiendo casi 3 millones de cajas en ese periodo. Aunque
el precio promedio ha tenido cierta tendencia creciente no fue suficiente para equilibrar la

disminucion de volumen y la facturacion que en la actualidad es el 62% de la que logré en 2013.
Son varios los factores que explican esta caida de share tan importante, la mayoria del contexto
econdmico argentino. Si se observa el mercado total de importacion de vinos fraccionados
tranquilos de Estados Unidos, crecio casi un 14% lo que no puede explicar la merma de vinos
argentinos. Inflacion, tipo de cambio, menor promocion y falta de competitividad son una
combinacion muy nociva para la industria exportadora argentina.

LAS EMPRESAS QUE HAN SIDO EXITOSAS EN ESTE MERCADO HAN APELADO A MEJORAS EN LAS
CONDICIONES PARA SUS IMPORTADORES, INTEGRACION VERTICAL INSTALANDOSE EN ESE
MERCADO O PRESENCIA COMERCIAL DE LOS PROPIETARIOS EN EL MERCADO
ESTADOUNIDENSE. CASI TODOS DE CERCANIA A LOS CLIENTES.

Precio promedio vino argentino — U$S/Caja — Fuente: Elaboracion propia
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Valor importado de Argentina - MAT Agosto — MM UsS
Fuente: Elaboracion propia
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U : | d Consumo anual de vino en Estados Unidos - Millones de cajas Aunque no se dispone con el nivel de actualizacion deseado los inventarios de
n ejemp o e Fuente: OIV q . q . .y .
vinos en los mayoristas si se cuenta con informacion del agregado de bebidas

acumulaci()n de alcohdlicas que aproxima a la realidad del sector vino.

. . Las ventas (facturacion) de bebidas alcohdlicas en Estados Unidos se han
existencias se multiplicado por 4 en las Ultimas tres décadas con altibajos provocados por
puede observar en |:| H

crisis de contexto.
Es util comparar con la crisis de Lehman Brothers en 2008. En aquel momento
los niveles d
inventarios de los
L

mientras que la crisis Covid aumentd las ventasy recién en 2022 paro el
crecimiento para disminuir en los Ultimos dos afios como consecuencia del
crecimiento de la tasa de inflacion y la de interés.

El aumento de inventarios ha sido muy abultado luego de la reduccion que
implicd la pandemia de Covid cuando las ventas no tenian fluido suministro del
exteriory seguian creciendo. Hoy se ubica un 27% por encima del promedio

las ventas se estancaron por una caida de ingresos de los consumidores
mayoristas de

2019 [N :s:
2023 Est ([N ;-

bebidas alcoholicas,

en este caso de Venta mayorista de bebidas alcohélicas en Estados Unidos histdrico que es de 38 dias.
. MAT Agosto — Miles de Millones de ddlares El contexto de tasas de interés, aunque han comenzado a descender también,
Estados Unidos Fuente: Departamento de Estadisticas de Estados Unidos es propicio para un ajuste de inventarios por parte de los mayoristas pues la

tasa de la Reserva Federal (FED) es seis veces mayor que la observada luego de
la crisis de 2008 cuando, ante la caida de ventas, los mayoristas redujeron sus

donde vienen

creciendo en los dreksdsode. | , _
. ~ De culminar un ajuste de inventarios en 2025, si este alcanzara el promedio
ultimos tres anos Yy historico, las compras de los mayoristas podrian disminuir un 2,9%.

la decision parece
ser disminuirlos

Resumen del reporte de la consultora Gomberg Fredrickson

— Hasta mayo de 2024, el volumen de ventas de las "siete grandes", vendidas en
tiendas de alimentos de Estados Unidos, disminuyo un 5,4% en comparacion con

1993 [ so

|:| “LA TENDENCIA EN ESTADOS UNIDOS PARECE QUE CAMBIARA HACIA DELANTE”
g
Q

el mismo periodo de 2023. Mientras tanto, el resto de productores de vino

Inventarios mayoristas de bebidas alcohdlicas en Estados Unidos vendidos en tiendas de alimentos disminuyeron un 1,3%.
MAT Agosto - Dias — Elaborado con datos del Departamento de Estadisticas Si bien los consumidores estan optando por botellas mas caras, aln son

de Estados Unidos conscientes de sus gastos y estan cambiando el lugar donde compran su vino. En

el mismo periodo, el valor de los vinos comprados en supermercados y tiendas de
comestibles aumenté menos del 1% en comparacion con el afio anterior. Las
tiendas de bebidas tuvieron un buen desemperio, y el valor de las ventas aumento
un 2,1%. El mayor aumento se observé en las tiendas club, donde el valor de las
Tasa de interés anval Tasa de interés anual ventas aumento casi un 5% en comparacion con 2023.
promedio Reserva promedio Reserva De cara a 2025, afirman que la vuelta a la normalidad en el negocio del vino
Federal = 0,58% Federal = 3,6% implicara una lucha feroz por la cuota de mercado. Hay algunos indicios de
mejoras en la segunda mitad del afio y en la proxima, pero va a ser una época
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competitiva y muchos deberdn ajustarse a esas nuevas reglas de juego.




Aranceles de
importacion en
Estados Unidos
para los
principales paises
exportadores
claramente afecta
en términos
relativos a los
vinos argentinos
frente a
competidores que
tienen acuerdos
comerciales

15

Posicion
arancelaria
Régimen
arancelario

Argentina

Chile

Australia

Nueva Zelanda

Sudafrica
Francia
ltalia
Espaia

Portugal

220421 - Vino fraccionado tranquilo en envases

menores a 2 litros

Arancel aplicado

19,8 centavos USs/litro

| oII
| oII

19,8 centavos USs/litro
)

19,8 centavos USs/litro

19,8 centavos USs/litro

19,8 centavos USs/litro

19,8 centavos USs/litro

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

Posicion
arancelaria
Régimen
arancelario

Argentina

Chile

Australia

Nueva Zelanda

Sudafrica
Francia
Italia
Espana

Portugal

220422 - Vino fraccionado tranquilo en envases

mayores a 2 litros

Arancel aplicado

8,4 centavos USs/litro

8,4 centavos USs/litro
)

8,4 centavos USs/litro

8,4 centavos USs/litro

8,4 centavos USs/litro

8,4 centavos USs/litro

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

Posicion
arancelaria

Régimen
arancelario

Argentina
Chile

Australia

Nueva Zelanda

Sudafrica
Francia
ltalia
Espafa

Portugal

220410 — Vino espumante

Arancel aplicado

19,8 centavos USs/litro

| <:DII
| OII

19,8 centavos USs/litro
0

19,8 centavos USs/litro

19,8 centavos USs/litro

19,8 centavos USs/litro

19,8 centavos USs/litro

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

Posicion
arancelaria

Régimen
arancelario

Argentina
Chile

Australia

Nueva Zelanda

Sudafrica
Francia
Italia
Espaia

Portugal

220429 - Vino granel

Arancel aplicado

14 centavos USs$/litro

14 centavos USs/litro
0

14 centavos USs/litro

14 centavos USs/litro

14 centavos USs/litro

14 centavos USs/litro

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

Acuerdo comercial

En todos los
tipos de vinos
Argentina
paga el
arancel
maximo
mientras que
en el otro
extremo se
ubican Chile,
Australiay
Sudafrica.

Dado que se
trata de un
arancel por
volumen la
barrera es
menor
mientras mas
elevado es el
precio del vino
que se
exporta.

La desventaja
competitiva
arancelaria es
importante.
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Recomendaciones
estrategicas
generales para
bodegas
exportadoras o que
quieran incursionar en
el mercado de vinos
de Estados Unidos

Las recomendaciones que a continuacion se
presentan surgen de vincular situaciones de
contexto, tendencias de la industria y las
particularidades del mercado de Estados Unidos.

Su pretension es agregar analisis a las decisiones
estrategias de las companias y deberian servir de
inspiracion en la discusion de las decisiones a
tomar en las empresas o en sus politicas de
enfoque.

Estas recomendaciones pueden ser adoptadas
por las empresas o sirven para observar si las
exitosas lo estan haciendo.

A los fines de este analisis se han seleccionado
tres grupos distintos de bodegas segmentadas
por volumeny precios promedio con los que
opera o pretende operar la compaiia.




Recomendaciones
estratégicas para
exportadores
argentinos pequefios
de vinos de alta gama
a Estados Unidos

Considerando el contexto
actual del mercado
estadounidense de vinos y los
desafios que enfrentan los
exportadores argentinos,
especialmente las pequenas
bodegas que buscan
posicionarse en el segmento
de alta gama se presentan

algunas recomendaciones
estratégicas

Estas recomendaciones son
generales y para ser mas precisas
es necesario conocer el perfil
competitivo de cada empresa, han
sido elaboradas por Area del Vino
con un programa de Inteligencia
Artificial apelando a herramientas
de analisis de negocios modernas
muy difundidas y utilizadas.

BA

POSICIONAMIENTO

Identificar un nicho especifico: Definir claramente un segmento de mercado dentro del segmento premium donde la bodega pueda destacar y diferenciarse. Esto podria ser por variedad de

uva, region, estilo de vino o algun atributo particular (organico, sustentable, etc.).

Construir una marca soélida: Desarrollar o reforzar una marca que transmita la historia, la pasion y la calidad del vino. Debe ser coherente en todos los puntos de contacto con el consumidor.

Posicionamiento premium: Comunicar claramente los atributos que hacen que el vino sea Unico y justifican su precio. Esto implica destacar, entre otros, la calidad de la uva, el proceso de

elaboracion, la tradicion, la region de origen, opiniones de criticos, etc.

CANALES DE DISTRIBUCION

Seleccionar los canales adecuados: Priorizar canales de distribucion que permitan alcanzar el segmento de alta gama, como tiendas especializadas, restaurantes de alta cocina y clubes de vino.

Establecer relaciones sélidas: Construir relaciones a largo plazo con importadores y distribuidores que compartan la vision de la bodega y puedan ofrecer un servicio de alta calidad.

Comercio electronico: Aprovechar las plataformas de comercio electrdnico para llegar directamente a los consumidores y construir una base de clientes leal.

MARKETING Y COMUNICACION
Marketing digital: Utilizar las redes sociales y otras herramientas digitales para generar awareness de la marca y conectar con los consumidores.
Relaciones publicas: Desarrollar relaciones con medios especializados en vino y participar en eventos y ferias del sector.
Storytelling: Contar la historia Unica del vino y de la bodega para generar un vinculo emocional con los consumidores.
Experiencias: Ofrecer experiencias Unicas a los consumidores, como catas virtuales, visitas a la bodega o eventos exclusivos.
SOSTENIBILIDAD Y CALIDAD
Certificaciones: Obtener certificaciones que respalden las practicas sostenibles de la bodega.
Calidad constante: Asegurar una calidad constante en todos los lotes de produccion.
Transparencia: Ser transparente en cuanto a las practicas de cultivo y elaboracion del vino.
ADAPTACION AL MERCADO ESTADOUNIDENSE

Investigacion de mercado: Mantenerse actualizado sobre las tendencias del mercado estadounidense y las preferencias de los consumidores.

Adaptacion de etiquetas: Asegurar que las etiquetas cumplan con las regulaciones estadounidenses y sean atractivas para los consumidores locales.

Personalizacion: Ofrecer productos personalizados o etiquetas especiales para el mercado estadounidense.
ESTRATEGIA DE PRECIOS

Justificar el precio: El precio debe reflejar la calidad del producto y la experiencia de consumo.

Analisis de la competencia: Estudiar los precios de los competidores y posicionar el vino de manera competitiva dentro del segmento de alta gama.
APOYO GUBERNAMENTAL

Programas de promocion: Aprovechar los programas de promocion del gobierno argentino para apoyar la exportacion de vinos.

Acuerdos comerciales: Estar al tanto de los acuerdos comerciales entre Argentina y Estados Unidos y aprovechar las oportunidades que ofrecen.

CONSIDERACIONES ADICIONALES

Fortalecer la marca Argentina: Colaborar con otras bodegas argentinas para promover la imagen del vino argentino en el mercado estadounidense.

Alianzas estratégicas: Establecer alianzas con empresas de distribucion, marketing y consultoria especializadas en el mercado estadounidense.

Flexibilidad: Adaptarse a los cambios del mercado y estar dispuesto a ajustar la estrategia si es necesario.

En resumen, para tener
éxito en el mercado
estadounidense, las
pequenas bodegas
argentinas de alta
gama deben enfocarse
en construir una marca
solida, ofrecer
productos de alta
calidad y diferenciados,
y establecer relaciones
solidas con los canales
de distribucion.
Ademas, es
fundamental adaptarse
a las tendencias del
mercado y aprovechar
las oportunidades que
ofrece el comercio
electrdnico.




Recomendaciones
estratégicas para
bodegas medianas
argentinas de precio
medio en Estados
Unidos

Considerando el contexto
actual del mercado
estadounidense de vinos y los
desafios que enfrentan los
exportadores argentinos,
especialmente las bodegas
medianas de precio medio se
presentan algunas
recomendaciones
estratégicas.

Estas recomendaciones son
generalesy para ser mas precisas
es necesario conocer el perfil
competitivo de la empresa, han
sido elaboradas por Area del Vino
con un programa de Inteligencia
Artificial apelando a herramientas
de anélisis de negocios modernas
muy difundidas y utilizadas.

BA

Posicionamiento
Identificar un nicho dentro del segmento medio: Buscar un espacio dentro del segmento medio que permita diferenciarse de la competencia
Posicionamiento claro: Definir una propuesta de valor que resalte la calidad, el valory la autenticidad del vino argentino.
Relacion calidad-precio: Ofrecer una excelente relacion calidad-precio para atraer a consumidores conscientes del valor.

Canales de distribucion

Combinacion de canales: Utilizar una combinacion de canales de distribucion, incluyendo tiendas especializadas, supermercados, restaurantes y comercio electronico.

Mayoristas regionales: Establecer relaciones con mayoristas regionales para lograr una mayor cobertura en el mercado.
On-trade: Enfocarse en el canal on-trade (restaurantes, bares) para generar visibilidad y degustaciones.
Marketing y Comunicacion
Marketing digital: Utilizar las redes sociales, el email marketingy el SEO para llegar a un publico mas amplio.
Eventos y degustaciones: Organizar eventos y degustaciones para dar a conocer los vinos y generar interés.
Influencers: Colaborar con influencers y bloggers del sector para aumentar la visibilidad.
Sostenibilidad y calidad
Certificaciones: Obtener certificaciones que respalden las practicas sostenibles de la bodega.
Control de calidad: Implementar un riguroso control de calidad en todo el proceso de elaboracion.
Adaptacion al mercado estadounidense
Investigacion de mercado: Mantenerse actualizado sobre las tendencias del mercado estadounidense y las preferencias de los consumidores.
Adaptacion de etiquetas: Asegurar que las etiquetas cumplan con las regulaciones y sean atractivas para los consumidores locales.
Personalizacion: Ofrecer productos personalizados o etiquetas especiales para el mercado estadounidense.
Estrategia de precios
Analisis de la competencia: Estudiar los precios de los competidores y posicionar el vino de manera competitiva dentro del segmento medio.
Flexibilidad: Adaptar los precios en funcion de las condiciones del mercado y las promociones.
Apoyo gubernamental
Programas de promocion: Aprovechar los programas de promocion del gobierno argentino para apoyar la exportacion de vinos.
Acuerdos comerciales: Estar al tanto de los acuerdos comerciales entre Argentina y Estados Unidos y aprovechar las oportunidades que ofrecen.

Estrategias especificas para bodegas medianas

Volumen y rotacion: Priorizar volUmenes mayores y rotacion rapida del inventario para obtener mejores precios y condiciones con distribuidores.

Programas de fidelizacién: Implementar programas de fidelizacion para fomentar la lealtad de los clientes y generar ventas recurrentes.

Co-marketing: Colaborar con otras bodegas o empresas complementarias para realizar acciones de marketing conjuntas y reducir costos.

Adaptacion a las tendencias: Estar atentos a las nuevas tendencias del mercado, como los vinos organicos, naturales o bajos en alcohol.
Consideraciones adicionales

Logistica: Optimizar la logistica para garantizar la entrega eficiente y a tiempo de los productos.

Relaciones publicas: Construir relaciones solidas con los medios de comunicacion y los influencers.

Flexibilidad: Adaptarse a los cambios del mercado y estar dispuesto a ajustar la estrategia si es necesario.

En resumen, las bodegas
medianas argentinas que
buscan posicionarse en el
segmento medio del
mercado estadounidense
deben enfocarse en
ofrecer una excelente
relacion calidad-precio,
construir una marca solida
y diferenciada, y
establecer relaciones
solidas con los canales de
distribucion. Ademas, es
fundamental adaptarse a
las tendencias del
mercado y aprovechar las
oportunidades que ofrece
el comercio electronico.




Recomendaciones
estratégicas para
bodegas grandes
argentinas de precio
medio en Estados
Unidos

Considerando el contexto
actual del mercado
estadounidense de vinos y los
desafios que enfrentan los
exportadores argentinos,
especialmente las grandes
bodegas de precio medio se
presentan algunas
recomendaciones
estratégicas.

Estas recomendaciones son
generalesy para ser mas precisas
es necesario conocer el perfil
competitivo de la empresa, han
sido elaboradas por Area del Vino
con un programa de Inteligencia
Artificial apelando a herramientas
de anélisis de negocios modernas
muy difundidas y utilizadas.

BA

EFICIENCIAY ESCALABILIDAD
Optimizacion de costos: Aprovechar la escala para negociar mejores precios con proveedores y optimizar los procesos de produccion y
distribucion.
Estandarizacion: Establecer procesos estandarizados para asegurar la calidad y la consistencia de los productos a gran escala.
Flexibilidad: Adaptar la produccién a las demandas del mercado y a las tendencias de consumo.

POSICIONAMIENTO DE MARCA
Marca global: Construir una marca fuerte y reconocible a nivel global, asociada a la calidad y la tradicion argentina.

Segmentacion: Segmentar la marca para diferentes mercados y canales de distribucion, ofreciendo productos adaptados a cada segmento.

Comunicacion clara: Transmitir un mensaje claro y conciso sobre la marca, destacando los atributos clave del producto.
CANALES DE DISTRIBUCION

Mayoristas y distribuidores: Establecer alianzas estratégicas con grandes mayoristas y distribuidores para garantizar una amplia cobertura
en el mercado.

Retail: Enfocarse en los grandes retailers y supermercados para llegar a un publico masivo.
On-trade: No descuidar el canal on-trade, especialmente en las grandes ciudades.

Comercio electrénico: Desarrollar una plataforma de comercio electrénico propia o asociarse con plataformas existentes para llegar
directamente al consumidor.

MARKETING Y COMUNICACION

Marketing masivo: Utilizar medios masivos digitales para llegar a un amplio publico.

Promocion en el punto de venta: Implementar acciones de promocion en el punto de venta para impulsar las ventas.

Eventos y degustaciones: Organizar eventos y degustaciones a gran escala para generar awareness y fidelizar a los consumidores.
SOSTENIBILIDAD Y CALIDAD

Certificaciones: Obtener certificaciones que respalden las practicas sostenibles de la bodega.

Control de calidad: Implementar un riguroso control de calidad en todo el proceso de elaboracion.
ADAPTACION AL MERCADO ESTADOUNIDENSE

Investigacion de mercado: Mantenerse actualizado sobre las tendencias del mercado estadounidense y las preferencias de los
consumidores.

Adaptacion de etiquetas: Asegurar que las etiquetas cumplan con las regulaciones estadounidenses y sean atractivas para los
consumidores locales.

Personalizacion: Ofrecer productos personalizados o etiquetas especiales para el mercado estadounidense.
ESTRATEGIA DE PRECIOS

Competitividad: Establecer precios competitivos dentro del segmento medio, teniendo en cuenta la calidad y el valor percibido por el
consumidor.

Promocion: Utilizar promociones y descuentos para estimular las ventas y atraer nuevos consumidores.
ESTRATEGIAS ESPECIFICAS PARA BODEGAS GRANDES
Economias de escala: Aprovechar las economias de escala para reducir costos y ofrecer precios mas competitivos.
Innovacion: Invertir en investigacion y desarrollo para desarrollar nuevos productos y formatos.
Diversificacion: Ofrecer una amplia gama de productos para satisfacer las diferentes necesidades de los consumidores.
Internacionalizacion: Expandir la presencia en otros mercados internacionales.
CONSIDERACIONES ADICIONALES
Alianzas estratégicas: Establecer alianzas con otras empresas del sector para fortalecer la posicion en el mercado.
Responsabilidad social: Demostrar un compromiso con la responsabilidad social y ambiental.
Gestion de la cadena de suministro: Optimizar la cadena de suministro para garantizar la entrega eficiente y a tiempo de los productos.

En resumen, las bodegas
grandes argentinas de
precio medio deben
aprovechar su escala, su
capacidad de inversion y
su reconocimiento de
marca para competir en el
mercado estadounidense.
Al mismo tiempo, deben
adaptarse a las tendencias
del mercado, ofrecer una
excelente relacion calidad-
precio y construir
relaciones solidas con los
canales de distribucion.




iiiMuchas gracias!!!
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