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Informe extraordinario sobre la Encuesta para

empresas de ProWein 2024

La digitalizacion del sector vitivinicola: situacién actual

y evolucion futura

La digitalizacion es un factor importante para el éxito del
mercado

El informe ha identificado areas criticas del sector vitivinicola en las
que la digitalizacién puede impulsar el crecimiento y la innovacion,
garantizando que las empresas sigan siendo competitivas y

sensibles a las demandas del mercado.

1) El sector vitivinicola adopta cada vez mas soluciones digitales
personalizadas y adaptadas a etapas concretas de la cadena
de suministro, aunque las soluciones de administracién de
empresas y marketing son las mas extendidas.

2) Se observa un notable potencial no explotado de crecimiento
de las herramientas de marketing digital, dado que cada vez
son mas las empresas vitivinicolas que reconocen la importancia
del comercio electrénico, los sistemas de gestion de la relacion
con el cliente (del inglés, CRM) y de la personalizacion. Sin
embargo, tan solo el 15% de las empresas vitivinicolas tienen
previsto invertir en nuevas soluciones de marketing digital para
2025.
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3) Afin de cerrar la brecha existente con respecto a otras industrias,
el sector vitivinicola se centra en el comercio electrénico y las
herramientas de analisis web para atraer nuevos clientes y
mejorar el rendimiento de los establecimientos online, lo que
sugiere un giro hacia el marketing basado en datos.

4) El sector sigue afrontando problemas de gestion de datos debido
a unos recursos limitados, lo que pone de relieve la necesidad
de una mejor integracién de los datos en el sector. La
dependencia de la introduccion manual de los datos sugiere
oportunidades de automatizacion y de mejora de su tratamiento.

5) También se observa un gran potencial en el uso de
tecnologias avanzadas como la IA para la creacion
automatizada de contenidos y la interaccion personalizada con el
cliente, aunque actualmente el sector subestima este potencial.

6) Una digitalizacion préspera requiere una estrategia clara 'y
procesos definidos, lo que pone de manifiesto la importancia de
un enfoque estratégico. Las empresas vitivinicolas reconocen
la necesidad de invertir en competencias y capacidades
digitales, y el 72% de los expertos reconocen la necesidad de

una formacion y un desarrollo continuos.

Estas percepciones subrayan la transformacion que esta
experimentando el sector vitivinicola y el potencial de que nuevos
avances digitales mejoren la eficiencia operativa y el alcance del

mercado.

A finales de 2023, la Universidad de Geisenheim realizé la encuesta general
anual encargada por ProWein, en la que participaron mas de 2000 expertos
del sector procedentes de toda la cadena de valor del vino a nivel mundial.
Entre los encuestados se incluyeron vinicultores de las principales regiones

vinicolas de dentro y fuera de Europa, asi como exportadores, importadores,
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comerciantes especializados en vinos y representantes de los sectores de la
restauracion, la hosteleria y la hoteleria. Este es un informe extraordinario,
una ampliacion del Informe comercial anual de ProWein, que ofrece
percepciones exclusivas acerca de la situaciéon actual y las perspectivas

futuras de la digitalizacién en el sector vitivinicola.

La necesidad de soluciones digitales adaptadas para cada fase de la
cadena de suministro

El sector vitivinicola opera a través de una cadena de suministro compleja,
que se divide generalmente en el cultivo de la uva, la produccién, y el
marketing y la venta del vino (véase el Gréfico 1). Cada fase de esta cadena
de suministro requiere soluciones digitales y técnicas adaptadas, empleadas

con diversos niveles de intensidad.

Por lo que respecta al cultivo de la uva, los vifiedos se plantan utilizando
tecnologia de GPS avanzada, un proceso que puede que ocurra una sola
vez cada 30 afos. Durante toda la temporada de cultivo, los vifiedos
requieren actividades como la fumigacion, la poda y la fertilizacién, que se
pueden realizar con el respaldo de herramientas digitales concretas para una
agricultura de precision. La vendimia se realiza con una periodicidad anual y
algunos vifiedos utilizan maquinas para la seleccion digital de los frutos que

se emplean exclusivamente durante el breve periodo de la recoleccion.
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Need for Customized Digital Solutions: Each step in the supply chain requires specifically tailored digital
solutions to address unique challenges and needs.

Variable Usage Intensity Throughout the Year: Usage intensity of digital solutions varies throughout the
year, impacting the payback period for digital solutions.

Gréfico 1 Las distintas fases de la cadena de suministro de la produccién y venta de vino

Durante la produccion del vino se emplean diferentes soluciones digitales,
entre las que se incluyen el control digital de la fermentacion, la gestién digital
de las cubas y la energia, y el libro electrénico de bodega. La duracion de la
produccién del vino puede variar y abarca desde unas cuantas semanas en
las explotaciones mas pequefias hasta todo el afio en las instalaciones de
embotellado mas grandes. El marketing, la venta y la gestion general del
negocio son procesos continuos que se benefician de las soluciones digitales

durante todo el afio.

Dadas las diferentes intensidades de uso de estas soluciones digitales
adaptadas, por lo general las que se utilizan de forma continua durante todo

el aflo se amortizan mas rpidamente.

Ladiseminacion de las soluciones digitales en la cadena de suministro:
las fases de produccién y marketing son las mas avanzadas

Mas alla de sus costes y ventajas, las diferencias en los periodos de
amortizacion de las soluciones digitales inciden notablemente en su indice
de adopcion en el sector vitivinicola. En la actualidad, més del 75% de los
vinicultores y de las empresas de comercializacion de vino utilizan

soluciones digitales como los sistemas de planificacion de recursos
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empresariales (del inglés, ERP) para sus finanzas y contabilidad (véase el
Gréfico 2). Mas de la mitad de estas empresas utilizan sistemas de gestion
de la relacion con el cliente (CRM) para mejorar las ventas directas al
consumidor. Ademas, el 50% de las empresas vitivinicolas emplean la
gestion digital de datos para sus actividades de marketing. A pesar de estos
avances, tan solo alrededor del 15% de las empresas tienen previsto invertir
en nuevas soluciones de marketing digital para 2025, lo que pone de
manifiesto un considerable potencial de crecimiento. En comparacion con
otros sectores, el nivel de digitalizacién de las ventas de vino sigue siendo
relativamente bajo. Dado el descenso de las ventas de vino en muchos

paises, parece existir un potencial no explotado en el uso de herramientas

digitales para mejorar las ventas y la implicacién.

Digital Data Management —Where? KA
¥ Hochschule
-o- Geisenheim :
ProWein

University

In which parts of your company do you already use digital data management practices?

m Currently use it  ® Plan to use it by 2025 No

Finance, Accounting (ERP) 16

Direct to consumer sales (CRM data base) 30

Production and winemaking (digital cellar book, digital

tank management, digital fermentation control) 39

Vineyard management (digital field catalogue, digital
sensors, digital work time recording)

Marketing (analysis of newsletter response rate) 34

42

Gréfico 2 Diseminacion de las soluciones digitales en las diferentes fases de la cadena de
suministro

Aproximadamente el 40% de los vinicultores utilizan herramientas digitales
en la produccion del vino, aunque esta cifra es algo menor en el caso de los
gue las utilizan para la gestion de los vifiedos. A pesar de que estas fases
iniciales de la cadena de suministro presentan actualmente los indices més

bajos de adopcion de herramientas digitales, también son las que registran

(6]
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un mayor interés por las inversiones futuras, lo que apunta a una mayor

concentracion en el aumento de las capacidades digitales.

Herramientas y capacidades para la gestion de datos

Por lo general, las herramientas digitales requieren una disponibilidad de
datos en formato digital para que puedan tratarlos y analizarlos. Lo ideal
seria que los datos estuvieran disponibles o se importasen digitalmente para
minimizar el riesgo de violaciones de la seguridad de los datos o errores
asociados a su introduccion manual. En la actualidad, casi dos tercios de las
empresas vitivinicolas siguen introduciendo los datos manualmente en sus
programas de hojas de célculo, como Excel (véase el Gréfico 3). Aunque
existen algunas redes de informacion de datos iniciales, como la Wine and
Beverage Information Network (WIN) y Bottlebooks, para la importacion
automaética de datos, su adopcion en el sector vitivinicola todavia dispone de

margen de mejora.

Digital Data Management — How?

% Hochschule \K\
Geisenheim ]
University ProWein

Which of the following data analysis tools do you currently use and plan to use?

m Currently use it~ ® Plan to use it by 2025 No

Manual data entry and data analysis in spreadsheets
(e.g. Excel) 3 34

Automated standard reports generated from your
business software (e.g. ERP software)

Custom-made reporting and dashboards using
& B
specialised software vendors
Dedicated internal staff responsible for collecting,
~ i 68
managing, and cleaning data
Business intelligence software (e.g. Power BI, Tableau) 76
Active use of outside data management suppliers 81

Grafico 3 Uso de diversas herramientas para la gestion de datos

Muchas empresas vitivinicolas afrontan dificultades asociadas a la escasez
de recursos para recopilar, tratar y depurar datos. Solo una de cada cuatro

empresas dispone de personal interno especifico para esta tarea
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fundamental, mientras que una de cada ocho empresas utiliza proveedores

externos de servicios de gestion de datos.

La mitad de las empresas vitivinicolas utilizan informes estandar generados
por su propio software empresatrial. Por otra parte, una cuarta parte de ellas
emplean informes y registros personalizados y adaptados a sus necesidades
concretas, proporcionados por proveedores de software especializados. Una
de cada ocho empresas utiliza software moderno de inteligencia empresarial,

como Power Bl y Tableau.

Las conclusiones sugieren que al menos una cuarta parte de las empresas
vitivinicolas no utilizan los informes de sus sistemas de ERP para supervisar
y gestionar sus operaciones comerciales. Los consultores del sector apuntan
gue esta cifra podria ser incluso mas alta entre las empresas vitivinicolas no

representadas en la encuesta.

Como maximo, solo el 12% de las empresas vitivinicolas tiene previsto
invertir en diversas herramientas o capacidades de gestion digital de los
datos para 2025.

Las herramientas de marketing digital en el sector vitivinicola

Las herramientas de marketing digital ya se usan de forma generalizada en
el sector vitivinicola, superando a los métodos de comunicacion
tradicionales. Mas de dos tercios de las empresas del sector utilizan
actualmente el marketing por correo electronico y las redes sociales para
promocionar y vender sus vinos. Aproximadamente dos de cada tres
empresas vitivinicolas operan su propio establecimiento online y mas de una
de cada cuatro utilizan plataformas electrénicas y se encuentran en
establecimientos electronicos minoristas para vender sus productos.

Alrededor del 10% de las empresas del sector utilizan aplicaciones de
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mensajeria para vender sus vinos. Otro 10% de ellas tiene previsto adoptar

estas herramientas de marketing digital para 2025.

Digital Marketing and Sales Tools \
% Hochschule
Geisenheim .
University ProWe
What resources do you currently use to sell wine B2C? Wein
m Currently use it ® Plan to use it by 2025 No
E-Mail Marketing [T -
Social Media (e.g. Instagram, Facebook, Linkedin) [ | S
Own online shop NGNS
Paper based mailings or catalogue 48
Phone Marketing 55
Online platforms (e.g. Amazon, online wine retailers) 63
SMS Text Messaging 84

Gréfico 4 La diseminacion actual y esperada de las herramientas digitales de marketing y
ventas

A pesar del giro hacia la digitalizacion, el marketing multimodal sigue siendo
importante. La mitad de las empresas vitivinicolas siguen enviando
correspondencia y catalogos en papel para captar clientes, ya que ofrecen
una impresion mas duradera que los medios digitales por si solos. Por
ejemplo, los vendedores minoristas de vinos sefialan que los clientes suelen
conservar los catélogos anuales en un lugar visible, como el comedor, y los
utilizan como recordatorio frecuente para la seleccion de nuevos vinos.
Ademas, el 39% de las empresas vitivinicolas siguen utilizando el marketing

telefonico conjuntamente con los canales digitales.

La importancia esperada de las herramientas digitales de marketing y
ventas en el futuro

Se pidi6 a los encuestados que calificasen la importancia esperada de las
diversas herramientas de marketing digital en el futuro. Las 10 herramientas

identificadas se pueden agrupar en cuatro categorias generales, que difieren
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notablemente entre si por lo que respecta a la importancia relativa que le

atribuyen las empresas vitivinicolas (véase el Gréfico 5).

El 61% de los encuestados considera que la primera categoria, que se centra
en los objetivos y la personalizacion de las comunicaciones de marketing y
las ofertas de vino, es muy importante (Elemento 1). Para seleccionar
eficazmente a los clientes en funcién de su comportamiento de compras
histérico, las empresas deben gestionar datos de marketing digital y operar

un sistema de gestion de la relacion con el cliente (CRM) (Elemento 2).

Digital Marketing Tools of the Future \/\
¥ Hochschule
'O' Geisenheim :
University ProWein

Percentage of companies that consider the tool to be important or very important e
for future marketing activities

(5and 4 on 5-point scale of importance)

a Targeting individual customer profiles
based on analysis of sales data

61

Q Marketing data management, digital customer database

58
e Search Engine Marketing [ o

e Google Analytics insights for our website and online shop NN

9 Automated Al digital wine recommendation, bots | NN -/

@ Retargeting ads to former visitors to our online shop base 1 34

0 Virtual reality content, virtual winery visit | — 3
@ Artificial Intelligence for generation of text and content GGG 0
@ Paid social media influencers [ -
@ Augmented reality labels NN >

Gréfico 5 Las futuras herramientas digitales de marketing y ventas por importancia percibida

La segunda categoria se centra en el comercio electronico y el analisis web.
La mitad de las empresas encuestadas considera que el marketing de
motores de busqueda (del inglés, SEM) es fundamental para captar nuevos
clientes. Del mismo modo, las herramientas de analisis web, como Google
Analytics, se consideran importantes para conocer las percepciones sobre
los sitios web y sobre el uso de los establecimientos electronicos, asi como
para optimizar su rendimiento. Una de cada tres empresas Vvitivinicolas
considera que el retargeting de visitantes previos de sus establecimientos
electronicos (Elemento 6) representa una herramienta fundamental para el

futuro.
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Cabe sefialar que las herramientas de las dos primeras categorias
(personalizacion y marketing online) ya estan normalizadas en otros muchos
sectores. El sector vitivinicola esta comenzando a tomar conciencia de la
necesidad de adoptar estas herramientas para no perder relevancia y atraer

eficazmente a los futuros clientes.

Por lo que respecta a la encuesta realizada a finales de 2023, la tercera
categoria, la inteligencia artificial (IA), parece estar subestimada entre los
expertos del sector vitivinicola. Solo uno de cada tres encuestados reconoce
el enorme potencial de la IA para la generacién automatizada de textos y
contenidos (Elemento 8). Esta tecnologia ofrece muchas posibilidades de
comunicacion personalizada y podria ayudar a las empresas vitivinicolas a
marcar una diferencia, lo que sugiere que, de haber encuestado de nuevo a
los expertos a dia de hoy, su importancia podria haber sido mayor. Es
interesante sefialar que un mayor nimero de empresas observa potencial
en los bots y las recomendaciones digitales automatizadas de vino
(Elemento 5), con soluciones pioneras como Sommelier Bot y Tastry a la
cabeza.

La dltima categoria, el contenido virtual, es considerada el elemento menos
importante desde el punto de vista del sector. Una de cada tres empresas
vitivinicolas considera que el contenido de realidad virtual y las visitas
virtuales a las bodegas tendran importancia en el futuro. Menos de una de
cada cuatro creen que las colaboraciones pagadas de influencers en redes
sociales desempefiaran un papel crucial en el marketing digital futuro. Las
etiquetas de realidad aumentada, como las que utiliza actualmente la marca
19 Crimes, son consideradas favorablemente por una de cada cinco
empresas. Sin embargo, los encuestados sefialaron que su novedoso

atractivo podria disminuir con un uso generalizado.

La apertura del sector vitivinicola a la formacion y la inversién en

herramientas digitales

10
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El sector vitivinicola reconoce la necesidad de que las empresas
comercializadoras de vino inviertan en nuevas herramientas, competencias
y capacidades digitales. Un gran numero de expertos (72%) esta de acuerdo

con esta afirmacion, frente a solo el 7% que disiente (véase el Grafico 6).

Need for investment and learning € Hiichisihile

Geisenheim
University

u Rejection Neutral = Agreement

Wine marketers need to invest in new digital
tools, skills and capabilities.

Grafico 6 Necesidad de inversion y formacion

Company size and profitability as ¢ Hochechule

' 1
drivers for success? )~ Geisenheim
University

= Rejection Neutral m Agreement

Only large and profitable wine companies will
be able to compete successfully in future
digital marketing and sales.

Digitalisation must be a key part of the strategy

Gréfico 7 El tamafio y la rentabilidad de la empresa son necesarios, pero no suficientes,
para que la digitalizacion prospere
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Por lo general, la digitalizacion produce mejores resultados en las grandes
empresas debido a las economias de escala. Ademas, las empresas deben
ser rentables para generar el flujo de caja necesario para invertir en
soluciones digitales. Las opiniones varian por lo que respecta a la
importancia del tamafio y la rentabilidad de la empresa en tanto que factores
clave para el éxito de una digitalizacién (véase el Gréafico 7). Menos del 50%
esta de acuerdo en que estos son los factores de éxito mas cruciales,
mientras que aproximadamente un tercio disiente. Los expertos en
digitalizacion subrayan que disponer de una estrategia clara y de procesos
bien definidos son requisitos previos fundamentales para que una
digitalizacion prospere. Tal y como un encuestado resumié con acierto: «la

estrategia es lo primero y las herramientas vienen después».

+++ SAVE THE DATE +++
Charla empresarial de ProWein, «Digitalizacion», el 1 de octubre de
2024

El Informe extraordinario ha puesto de relieve la importancia de la
digitalizacion en el sector vitivinicola. Para profundizar en este tema
fundamental, ProWein organizara una Charla empresarial digital que reunira
a los principales expertos del sector para hablar sobre las conclusiones del
Informe extraordinario. Nos complace dar la bienvenida a tres invitados y

ponentes internacionales de primera fila:

e Paul Mabray, un futurista visionario del sector vitivinicola de EE. UU.
e Daniel Freund, CEO de Weinkontor Freund, Alemania

e Antonio Graca, Director de I+D en Sogrape, Portugal

o El debate estara moderado por el Prof. Dr. Simone Loose de la

Universidad de Geisenheim

iUnase a nosotros para explorar y debatir en profundidad las conclusiones
del Informe extraordinario de ProWein! Obtenga valiosas percepciones sobre
como la digitalizacién esta transformando el sector vitivinicola, mientras
analizamos las principales tendencias, ejemplos de buenas préacticas y

estrategias para la implementacion en la organizacion.

12
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La taquilla para este seminario web se abrira el 12 de septiembre.

Este estudio ha sido encargado por ProWein y realizado por el Departamento
de Vinos y Bebidas de la Universidad de Geisenheim, bajo la direccion del
Prof. Dr. Simone Loose. Esta Universidad es conocida en todo el mundo por

su investigacion y formacién en el ambito de la ciencia del vino.

ProWein y la Universidad de Geisenheim esperan continuar con el Informe
comercial de ProWein y realizar la proxima encuesta durante el otofio de
2024. De este modo, ProWein ofrece al sector vitivinicola un «barémetro del
mercado» periédico a mas largo plazo y Unico en todo el mundo, que
responde a preguntas fundamentales del sector sobre temas especiales
cada afno. Queremos dar las gracias a los encuestados y esperamos que las
empresas productoras y comercializadoras de vino contindien participando

de forma activa en este sondeo.

Nota para los editores: Encontrardn imagenes de alta resoluciéon de
ProWein en nuestra base de datos fotogréfica, en la seccién «Media &

News», en www.prowein.com.

Contactos de prensa ProWein en Messe Diisseldorf:

Christiane Schorn
Tel.: +49 (0)211/4560 -991 | SchornC@mess-duesseldorf.de

Anne Schroer
Tel.: +49 (0)211/4560 -465 | SchroeerA@messe-duesseldorf.de
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