Capitulo 12

BODEGAS TERRAS GAUDA

Para Bodegas Terras Gauda el mercado mexicano es su quinto mercado de exportacion, el
primero hispanohablante y sequndo de América, sélo superado por Estados Unidos.

“México es uno de los mercados clave en los proximos afos
y su potencial es enorme.”

Por lago Becerra
Director Comercial Grupo Terras Gauda

Desde la revolucion vitivinicola que surgié en Galicia a raiz de la constitucion en
1980 de la D.O. Rias Baixas, José Maria Fonseca, actual presidente, comienza a ver
las cosas claras en el mundo del vino. Con la fundacion de Vifiedos do Rosal, S.A.
y de Adegas das Eiras se concret6 la intencion y la ilusion de los socios fundadores
por hacer hincapié en lo que eran los vinos de O Rosal.

La filosofia de la bodega era que el Albarifo, siendo como es una variedad
nobilisima, podria dar mayor dimension unido a otras cepas, siempre autdctonas,
que le aportasen nuevos matices y que le dieran a los vinos de O Rosal una
categoria mayor de la que ya tenfan de por si.

Desde un inicio, la empresa fue consciente de la necesidad de diversificar
las ventas de sus productos, con lo que las primeras exportaciones fueron
practicamente coetdneas a las primeras ventas en el mercado nacional. Estas
primeras experiencias, Alemania, Suiza, Argentina, Venezuela..., eran realmente
pedidos recibidos y servidos a clientes fuera de las fronteras espafolas, mas que
un trabajo de exportacion.

El trabajo real de exportacion comenzd a finales de los afios 90, cuando el corto
equipo comercial de la bodega hasta entonces, comenzé a trabajar mano a mano
con los distribuidores, definiendo una politica comercial comun y un plan de
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marketing para trabajar cada uno de los mercados. Al mismo tiempo, comenzd
un trabajo de prospeccion en mercados con ciertas afinidades al nacional y a los
gue se consideraba mas facilmente accesibles. Asi pues se eligieron una serie
de mercados, todos ellos hispano-parlantes, para llevar a cabo esta labor de
prospeccion.

En aquellos momentos, el trabajo serio de exportacion de los vinos espafoles
estaba comenzando a ser habitual. En nuestro sector, con unas cuantas honrosas
excepciones, la labor de exportacion habia sido casi inexistente. Aun asi México
era ya uno de los principales destinos de las exportaciones de vino espafiolas en
América, siendo ademas los vinos espafioles lideres en ventas en este mercado,
por delante de los vinos estadounidenses, italianos, franceses y una resefiable
produccién local.

Bodegas Terras Gauda eligié pues México como uno de los primeros mercados
objetivo. Los motivos fueron: la afinidad cultural, el idioma, la presencia de otros
vinos espafioles en este mercado y la existencia de una importante colonia de
gallegos en este pals los cuales seria objetivo de ventas y figura a fidelizar por su
alto poder de prescripcion.

Tras varias experiencias nosotros encontramos este socio estratégico en México en
2001. Desde entonces seguimos vinculados a él en una relacién provechosa para
ambas partes. Se da la casualidad que es un distribuidor atipico en cuanto tiene
un surtido muy corto de productos, por lo que nuestras marcas ocupan un espacio
nuclear en su actividad.

Este distribuidor, de tamafio pequefio, es muy agil y siempre ha estado muy bien
conectado. Si algo nos ha enseflado nuestra experiencia en México es que las
relaciones personales abren cantidad de puertas y solucionan muchos entuertos.
La excepcional relacién de nuestro distribuidor con otros operadores del mercado
nos ha dado entrada en ellos, a veces incluso dejando de lado sus propios
protocolos, como consecuencia de la especial relacién con nuestro distribuidor y
su red de contactos.

Actualmente para Bodegas Terras Gauda el mercado mexicano es su quinto
mercado de exportacion, el primero hispanoparlante y segundo de América,
solo superado por EE.UU y a la misma altura que Canada. Supone alrededor del
4% de nuestras exportaciones y todas las ventas se realizan a un mismo cliente
quien revende a otros operadores (otros distribuidores regionales, cadenas de
alimentacion o vinotecas y grandes almacenes). Se trata de un Unico punto de
facturacion y logistico, si bien en este Ultimo aspecto hay excepciones debido al
volumen de algun distribuidor regional, el cual algunas veces consolida con varios
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productores en Espafa y se envia directamente a destino. Comercializamos en
Meéxico tres productos de nuestro portafolio, a saber, Terras Gauda, Abadia de San
Campio y Terras Gauda Etiqueta Negra, si bien el distribuidor también representa
otros productos de las empresas del grupo.

Desde hace ya mas de 6 afos se le viene apoyando al distribuidor con visitas
comerciales al mercado (al menos dos al aio), asi como la organizacién de visitas
inversas de clientes, acciones en punto de venta, cenas-maridaje en destino o
apoyo en participacion en determinados eventos, caso de la Alimentaria México o
el Salon de Los Grandes Vinos de Palacio de Hierro.

Las principales dificultades que nosotros nos hemos encontrado en México han
sido dos: el tratamiento de la mercancia y la gestién aduanera.

Aunque se ha mejorado considerablemente en los Ultimos afios, el tratamiento y
conservacion del vino de practicamente todos los eslabones de la cadena, dejaba
mucho gue desear. Esto provocaba gue el producto llegara al consumidor final en
unas condiciones no éptimas por lo que éste se podia ver decepcionado en sus
expectativas o recibir una impresidon mas pobre de la que deberia recibir.

Este problema empezaba por el importador que no elegia correctamente las
condiciones del envio maritimo, seguia por el desconocimiento del depdsito
aduanal, quien no tenfa en cuenta las especiales condiciones de temperatura que
estos productos requieren, el operador logistico interno y finalmente el vendedor
final(restaurante o tienda) quien no trataba al producto con la diligencia debida.

Este problema, especialmente grave para vinos blancos como los nuestros, que
son frescos y delicados, estd en vias de solucionarse, por un lado por la labor
"evangelizadora” de bodegas e importadores y por otro por un cliente final cada
vez mas exigente y mas conocedor.

El otro problema que experimentamos todavia de modo mas o menos ocasional
son los tramites aduaneros. Son complejos y cambiantes segun la interpretacion
de funcionarios y agentes. Nuestras exportaciones no son continuas, sino que
se agrupan en dos o tres envios al afo. Esto tiene como consecuencia que a
veces un cambio en la operativa no nos es correctamente informado con los
correspondientes problemas. Un doble o un triple chequeo de etiquetado,
facturacion, packing list y resto de documentacién de acompanamiento, no
aseguran el correcto despacho. En el departamento de logistica todavia recuerdan
un tormentoso envio de muestras para una feria y en el comercial una retencion
de un contenedor de mercancia en depésito aduanero durante 8 semanas por una
incorrecta descripcion de una mercancia que suponia menos del valor del 0,1%
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del pedido. Sigue siendo una traba importante sobre todo por la incertidumbre
gue genera en casos de estar préximos a rotura de stock.

México es todavia un mercado lleno de oportunidades para el vino. Aunque
el consumo per capita es extremadamente bajo comparado a otros paises del
entorno, esta en franco aumento y hay cada vez mas consumidores jovenes y no
tanto que se van iniciando en su consumo, al contrario que, por ejemplo, ocurre
en Espafa. Igualmente la hosteleria es un sector en auge, tanto la orientada al
mercado interno, tanto como la orientada al turista extranjero. Ambas son vias
para la comercializacion de nuestros productos.

Por ultimo podemos decir que, aungue poco a poco, el consumidor mexicano es
mejor conocedor, con lo que vamos a un escenario donde productos como los
nuestros tienen mejor cabida.

La amenaza principal esta relacionada con la Ultima oportunidad, que es el todavia
bajo nivel de conocimiento del consumidor medio. Esto es una desventaja que
se agudiza al constatar que el segundo pais exportador de vinos a México es
Chile. La propuesta de valor de los vinos del pais Andino se centra mas en vinos
sencillos, con un marketing méas cercano, opuesto lo que ofrece Espafa, quiza
mas centrado en las élites y conocedores.

La estrategia de Terras Gauda en el mercado mexicano pasa por mejorar su cuota.
Actualmente rondamos alrededor del 8% de todo el vino DO Rias Baixas vendido
en México. Deberiamos en un plazo no menor de 2 afios alcanzar el 10-12% pero
manteniendo nuestro posicionamiento de marca (solo en restaurantes de primer
nivel y tiendas especializadas y de precio). Igualmente es elemento de mejora
el aumentar nuestra presencia en otras zonas del pais ya que nuestras ventas
se encuentran principalmente en México DF, Puebla, Pachuca y Guadalajara y
tener mayor presencia en las zonas turisticas, sobre todo en la zona destino del
turismo de EE.UU., donde los vinos de este pais, los chilenos y locales tienen
mayor difusion.

Serd sin duda uno de los mercados clave en los proximos afios y su potencial es
enorme. La empresa lo afronta muy esperanzada ya que su trabajo de mas de
10 anos ha hecho posicionar y aposentar correctamente la marca, se conoce el
mercado y se cuenta con el socio idoneo para desarrollarlo.



