REFLEXIONES ESTRATEGICAS Y MARKETING DIGITAL:
EL CASO DE PRADOREY

PRADOREY
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1. NO HACE MUCHO TIEMPO, EN UNA GALAXIA NO TAN
LEJANA...

CONSUMO DE VINO EN ESPANA

Datos de 2018
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o de vino en Espaina =sHogares
(millones de litros) st HOTEC2

EST. CONSUMO HORECA (54,5%)
HoReCa - 3.710,8 ME.

=o=NI| balance EST. CONSUMO HORECA (31,4%)

HoReCa - 316,7 MI.

RESTO DE CANALES (33,2%)
Est. venta directa - 180,5 MI.
Vinotecas - 58,7 MI.

Est. turistas - 57,5 Ml
Canarias - 26,2 MI.
Internet no retail - 8,1 M.
Clubes de vinos - 4,2 MI.

RESTO DE CANALES (28,5%)
Vinotecas - 806,3 ME.
Est. turistas - 574,0 M€.
Est. venta directa - 309,1 M€.
Canarias - 115,1 ME.
Internet no retail - 76,5 ME.
Clubes de vinos - 57,7 ME.

CONSUMO EN HOGAR (17,0%)
Hogares - 1.161,0 ME.

CONSUMO EN HOGAR (35,4%)
Hogares - 356,5 Ml.

6,8105M€.

1.008,5 MI.

VOLUMEN VALOR

PRECIO MEDIO

g Hogares
o 3,26 €/I.
-
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— Clubs de vinos Vinotecas Est. HoReCa  Est. turistas Internet  Canarias Venta directa
2 13,81 €/I. 13.74 €/1. 11,72 €/1. 9,98 €/1. 9,41 €/1. 4,38¢€/I. 1,71 €/

PVP MEDIO ESTIMADO: 6,75 €/1.

En 2018 sélo el 0,8% del vino vendido en Espaia
sisviti “‘ =l S se comercializé on line, suponiendo Unicamente
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1. NO HACE MUCHO TIEMPO, EN UNA GALAXIA NO TAN
LEJANA...

El consumo de vino en Espafia sigue la senda VENTAS DE VINO POR CANAL EN VALOR

creciente (+8,2%) con una produccion vitivinicola de ESPANA 2019
37,2 Mhl (-26%) en 2019/20

Publicado el 15 Enero 2020 Por SeVi

= HORECA = ALIMENTACION = VINOTECAS
VENTA DIRECTA = VENTA ONLINE = RESTO CANALES
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1. NO HACE MUCHO TIEMPO, EN UNA GALAXIA NO TAN
LEJANA...

7 de Enero de 2020

ALERTASANITARIA

Preocupacion en China por el brote de un virus de
neumonia desconocido

28 de Enero de 2020

El coronavirds;declarado oficialmente

Primer caso de coronavirus en Europa en como pandemipyor laOts e
un paciente que no habia viajado a China

. » . n ~
Fernando Simon: Espananovaa Sanchez declara el estado de alarma para afrontar con la

» »
tener, como mucho, mas alla de "méxima agilidad y contundencia” el coronavirus
» L] . "
algun caso dlagHOStlcadO » Se decretara este sabado por 15 dias, aunque Pedro Sanchez prevé que en la proximas semanas haya 10.000 casos
AGENCIA ATLAS - 31/01/2020 13:50 » ;Qué es el coronavirus? | Mapa mundial | Mapa de Espaiia

13.03.2020( 16:56 horas Por ROCIO GIL GRANDE



1. NO HACE MUCHO TIEMPO, EN UNA GALAXIA NO TAN
LEJANA...




2. UN MUNDO EN CATARSIS

TENDENCIAS / CONSECUENCIAS

» Pandemia: Tres Variables Clave, con un

impacto asimétrico: o .
1. Pasamos mas tiempo en casa: Ocio... jy

teletrabajo!
2. Creciente Planificacion de las Compras:

v" Necesidad Econdmica: Busco las
mejores ofertas.

v" Miedo: Quiero pasar menos tiempo
fuera de casa.

v" Ensanchamiento de la Cesta de la
Compra: Busco marcas y productos
premium.

3. Omnicanalidad:
v" De acuerdo con Nielsen, mas del 70%

dQU E HA LLEGADO PA RA colems:iscf::lfelistas a nivel global son

v Te adentra en la légica de Internet.

' U E DA RS E ? 4. Incremento de la Venta Online
sisviti c PT\V

» Econdmica: Recesiodn, Paro,
Reduccion del Consumo... Nada
desconocido.

» Contexto Legal: Restricciones ¢Qué
podemos hacer? éEstoy confinado?

» Miedo: A contagiarme, a contagiar.

TECNOLOGICA
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2. UN MUNDO EN CATARSIS

¢Y EL MUNDO DEL VINO?

1. Enorme caida de las ventas en el Canal HORECA, pero con un notable incremento del consumo en el hogar.
» Crecimiento de las ventas de vino en el Canal de Alimentacidn.
» Crecimiento de las ventas de vino online.

2. Antes consumiamos vino en el hogar en comidas familiares y celebraciones. Ahora estan prohibidas / limitadas: Los
incrementos vienen dados por momentos de consumo diferentes.

3. Poco a poco el vino esta haciéndose con territorios motivacionales que antes eran propios de la cerveza.

4. No sélo incrementa la venta de vino online, también el interés por el mundo del vino a nivel global.

Alimarket

Cuestion de confianza

Las marcas de Gran Consumo se lanzan a abrir su propio canal e
venta igital

PTV
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El nimero de consumidores que
compran vino online se duplicé en
Espaiia durante 2020

MIERCOLES 10 DE MARZO DE 2021
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2. UN MUNDO EN CATARSIS

¢ Crisis coyuntural o estructural?
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Las crisis
coyunturales,
requieren soluciones
coyunturales.

Las crisis
estructurales,
requieren soluciones
estructurales.




2. UN MUNDO EN CATARSIS

¢Qué ha llegado para quedarse? La Moraleja de Las
Tablas de Daimiel

o R = e

Antes y después: |las Tablas en agosto 2006 y enero 2010, cuando resucitaron
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2. UN MUNDO EN CATARSIS

» Todas las crisis tienen algo catartico...

» Internet es la nueva légica: Puedo comprar lo que quiero, cuando quiero, como quiero, dénde quiero y al precio que
quiero.

» Nuestro hogar como “Experiencia”: Volveremos a los bares, cuando nos dejen, incluso antes de que pase el miedo,
pero nunca volvera a ser lo mismo:

» El fendmeno Cocooner y el Delivery.

» La cocina como alternativa de ocio:
» Mas del 70% de los esparioles la “descubrié” durante el primer confinamiento.
» La compra de pequefios electrodomésticos de cocina se ha incrementado mas de un 80% durante la

pandemia.
» Las suscripciones a Netflix, HBO y compafiia se han incrementado en mas de un 30%. Se estima que ya hay
presente alguna television de pago en el 45% de los hogares de nuestro pais.

» Crecimiento de las categorias relacionadas con el hedonismo, la indulgencia, el bienestar y la salud, entre las que, creo,
estara el vino, y donde cada vez tendran mas peso las marcas premium.

PTV
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2. UN MUNDO EN CATARSIS

» Sin embargo...

» Sélo algunos cambios han supuesto una auténtica novedad..

» ... la mayoria estaban ya en camino. La pandemia sélo los ha dinamizado...
“Encapsulamiento” y el fendmeno “Cocooner”.

Teletrabajo.

Incremento del Ecommerce.

Empoderamiento del consumidor.

Etc.

YV VVY

» ...Y ha cogido al sector del vino con el pie cambiado...

» Sin tener muy claro quién es nuestro cliente...
¢El distribuidor?

¢El hostelero?

¢El retailer?

¢El consumidor final?

YV VYV

» Con una excesiva dependencia del canal HORECA, al menos en los vinos de mayor valor afiadido.
» Pensando que internet “era el futuro” hasta el mes de marzo de 2020.

» Con un enfoque de producto, no de cliente.

PTV
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3. EL CASO DE PRADOREY

» Afio 2013: Iniciamos la comercializacion online de nuestros productos de forma reactiva.
» Webs de Terceros.
» Dependencia excesiva de Ventas — Flash.
» Oportunidad para vender vinos con valor afiadido que no funcionaban bien en otros canales.

» Ao 2015: Revolucién estratégica en PRADOREY.
» De un Modelo B2B puro a un modelo B2C, con el distribuidor como partner / colaborador.
» Enfoque en tipologia de consumidor, pero también en momentos y motivaciones de consumo.
» Orientacion al Mercado - Inteligencia de Mercado: Salimos del esquema tipico de la Ribera del Duero de
Crianzas, Reservas, etc.
» ¢Qué productos?
» ¢En qué canales?

» Ao 2016: Apuesta por la Digitalizacion y la venta online proactiva.
» Entrada en Market Places, con especial énfasis en Amazon.
» Disefio de un Ecommerce propio en nuestra web.
» Se crea un departamento / equipo / unidad de conocimiento especifica de Marketing Digital.

PTV
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3. EL CASO DE PRADOREY

» Afos 2017 —2019: “La Illustracion” Digital en PRADOREY.
» Enorme curva de aprendizaje en:

Amazon.

Google.

RRSS.

Web Corporativa.

Interaccioén offline — online.

Clientes.

» Cerramos en 2019 con:
» Un peso de nuestra venta online del 3,5% Vs el 1,12% del sector.
» Amazon superando ya en ventas a alguno de los retailers mas importantes.

YVVVYVYY

» Ao 2020: La tormenta perfecta: Explota nuestra venta digital.
» El colapso de la cadena logistica de los operadores de alimentacion y nuestra presencia en Amazon.
» Incremento de la busqueda e interés en la categoria vino.
» Cobra sentido todo el trabajo de nuestra BBDD.
» Cerramos 2020 con:
» Laventa online crecidé un 166%, terminando con un peso en el mix de venta superior al 11%.
» Amazon crecié un 238% en valor y supuso el 38% de la venta online.
» La web crecié un 460% y supuso el 37% de la venta total del canal.
» Las ventas en webs de terceros y otros market places crecieron un 34%, pesando en el mix de venta online un 25%.
sisviti “ PTV
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3. EL CASO DE PRADOREY

» Ao 2021: Se consolidan las tendencias...
» Eneroy Febrero, enormes crecimientos en Amazon y Web.
» Marzo: Amazon calca numeros respecto a 2020, la Web sigue disparada.
» Lo coyuntural fue lo que pasé en marzo y abril. Lo estructural lo vivido a partir de mayo.
» Se sigue ensanchando la base de clientes.

» ¢Y el futuro? Estamos sélo en la punta del iceberg. Cambio estructural imparable.
Cada dia que pasa se incorporan nuevos consumidores Omnicanal.
Internacionalizacion.

La revolucion (pendiente) en la hosteleria.

Ultima milla y delivery.

Mobile Marketing.

Webrooming y Showrooming.

Etc.

VVVVYVYVYYVY
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4. LECCIONES APRENDIDAS EN PRADOREY

» El camino de la venta online se inicia siempre con un cambio estratégico: Si no hay una determinacion e implicacion de
la direccion, el proyecto serd estéril.
» Cambio de filosofia: migrar de un modelo B2B a uno B2C, con relaciones D2C y otros modelos mixtos.
» Conflictos con los canales tradicionales.
» Implicaciones culturales en la compaiiia.
» Cambios en las operaciones.
» Etc.

» No existe una Unica formula para el éxito: Lo que funciona para unos, puede no funcionar para otros.
¢ Cual es tu modelo de negocio?
éA quién me dirijo?

¢Quién es mi cliente?

¢bonde compra? Diferentes Alternativas
éPor qué me compra?

¢ Cuando consume?

é¢Con qué motivo me consume?

VVVYVYVYY

» El Marketing online nunca suple al Marketing offline, sino que van de la mano.
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4. LECCIONES APRENDIDAS EN PRADOREY

No existe una Unica tipologia de consumidor online:
> Incorporacién del consumidor “Tradicional”: Exito de marcas “clasicas” en venta online.
» Consolidacién de los consumidores “Urbanita” y “Trendy”.
» Paulatina incorporacion de los consumidores “Ocasionales” o “Sociales”.

éDonde compran / Interactuan los clientes a los que nos dirigimos? Necesidad de definir una estrategia multi canal (o no)
de venta online:

» Market Places.

» Webs de Terceros. - Estrategias de producto, precio y comunicacion diferentes

» Web Corporativa.

El cliente online toma la iniciativa, busca, interactua: Critico crear marca y
» Nos tiene que encontrar de forma sencilla. entender las interacciones
» Debe encontrar lo que estd buscando en nuestras plataformas. con el offline.

En un mundo Omnicanal, la conversidn no puede ceiiirse sdlo la venta: Puntos de contacto claves para contexto
evaluativo y generacidn de las expectativas.

PTV
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4. LECCIONES APRENDIDAS EN PRADOREY

» Redefinicién de algunos principios del marketing tradicional:
» Los consumidores:
» Se segmentan solos.
» Ninguno pertenece 100% a un Unico cluster.
» Buscan relaciones horizontales.

» Se convierten en prescriptores (y no siempre aceptan la prescripcién profesional).

» Redefinicién de las 4 P’s:
» Del producto a la cocreacion:
» Servicios y productos cada vez mas adaptados.
» Peso creciente de la marca:
» Se consolida como la experiencia del consumidor con nuestros productos
» Debe ser consistentes, auténticas y diferentes.
» Del precio al tipo de cambio:
» Transparencia de los canales y consecuencia de la omnicanalidad.
» Papel critico del “Price parity”.
» Distribucion cada vez mas selectiva e instantanea.
» De la Comunicacion a la Conversacion;
» Se acabd la unidireccionalidad de los mensajes.
» Los consumidores dejan de ser sujetos pasivos.
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5. CONCLUSIONES

» La pandemia ha tenido un componente catartico que ha cambiado nuestra forma de vivir en muchos aspectos. Algunos
de ellos de forma coyuntural, otros de forma estructural, pero desde la aparicion de internet estamos viviendo una
nueva revolucion industrial, la caida de un meteorito que ha sacudido multiples industrias y modelos de negocio. En
nuestro sector, se podria decir que la COVID — 19 tan sélo ha acelerado algunos cambios que eran inaplazables.

» “Never let a crisis go to Waste” (Winston Churchill): Pese a las enormes dificultades que estamos viviendo, la actual
coyuntura puede hacer que nuestro sector salga reforzado:
» Con una base de clientes premium mayor a nivel global.
» Con un mayor conocimiento de nuestros clientes.
» Con un mayor interés por parte de nuestros publicos objetivos hacia la cultura del vino.
» Pero, sobre todo, con una enorme diversificacion de:
» Clientes.
» Canales.
» Mercados.

» La tendencia es pensar que cuando vuelvan los bares todo volverd a ser igual, pero, no olvidemos el ejemplo de las
Tablas de Daimiel: lo gue es una amenaza hoy puede transformarse en una oportunidad.
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5. CONCLUSIONES

» Desarrollar una estrategia online para la venta de vino implica:

» Un cambio estratégico en la compaiia.

» Pensar en el consumidor final, no Unicamente en el canal.

» Dar valor a la creacion de marca (con todo lo que ello implica).

» Pensar a largo plazo: el aprendizaje como capacidad organizativa generadora de ventajas competitivas.
» Pruebay error.
> Test A/B
» Etc.

» Replantearse algunos fundamentos del marketing tradicional:
» Aunque siga basandose en crear, capturar y sostener valor...
» La forma de segmentar, posicionarse y desarrollar el marketing mix esta sufriendo importantes cambios.

» No hay milagros: Se trata de una carrera de fondo con una gran curva de aprendizaje.
» Nos tienen que encontrar, pero, écdmo nos buscan?
» Alineacién con cuestiones estratégicas como el posicionamiento.
» Lo normal es perder primero el primer ano, o no ganarlo.
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