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DIALOGANDO ENTRE COLEGAS, SE BUSCA DAR CONSEJOS 

PRÁCTICOS PARA ANALIZAR LOS POTENCIALES MERCADOS, SUS 

CARACTERÍSTICAS Y REQUERIMIENTOS.

ESTO DEBERÍA PERMITIR A LAS BODEGAS SELECCIONAR 

AQUELLOS QUE SE ADAPTEN MEJOR A SU REALIDAD O GENERAR 

CAMBIOS QUE POSIBILITEN SU ADAPTACIÓN A MERCADOS EN 

PARTICULAR.
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*Ultimos 12 meses muestran crecimiento global en la facturación de casi 30% y 18% en volumen de cajas, con una mejora en 

el precio promedio que supera el 10%.

Esta mejora de precio promedio no es exclusivamente por aumentos puntuales en los vinos, sino también por cambios en el 

mix. Las bodegas diversifican su portfolio, en general agregando nuevos productos en los segmentos de precios superiores

En este sentido todavía hay mucho por hacer, ya que Argentina tiene un precio promedio más bajo que sus competidores lo 

cual no es necesariamente un indicador de competitividad. No es real lo que se dice muchas veces de que Chile vende barato a 

diferencia de nosotros. En efecto, ostentan un precio promedio mayor al nuestro.

Del cuadro anterior, lo importante además del crecimiento, es sacar primeras conclusiones mediante análisis de los precios 

promedio. Por ejemplo, México y Rusia son vedettes en el crecimiento, pero el primero tiene un precio promedio de USD 33 por 

caja, mientras que el segundo casi de USD 15. Ambos negocios interesantes, pero de perfiles diferentes.

También en este cuadro se puede confirmar el liderazgo de Estados Unidos, quienes no solo compran mucho volumen, sino 

también a un precio promedio más que interesante de USD 31 por caja, muy por encima de los USD 21 promedio de Reino 

Unido, Brasil y Holanda, sus escoltas en ventas. Su vecino Canadá con USD 26 y México con USD 33, hacen de esta región la 

más importante para Argentina.
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Las marcas mas vendidas en EEUU son marcas propias de bodegas, sus marcas líderes con vinos de muy buena calidad y 

precio. Solo 3 marcas de las 20 principales pueden considerarse del rubro económico y no son las líderes en ventas.

Si bien el segmento más bajo ostenta la quinta parte del volumen total muestra una caída interanual importante, mientras que 

la mayor parte del crecimiento se encauza por la franja de vinos de USD 26 a USD 39.

Un aspecto importante de Estados Unidos para nuestro país, es que tiene una alta receptividad hacia al Malbec. En efecto, es 

donde la variedad tiene mayor penetración (tanto en valores absolutos como en porcentaje del volumen total) y tiene una casi 

inmejorable distribución por segmentos, posicionándose principalmente en las franjas medias y altas.

Sistema de distribución “3 Tier System” (Importador, Distribuidor y Minorista).

Disyuntiva: elegir un importador nacional o varios cubriendo diferentes estados. No olvidar que Estados Unidos son 50 

mercados!

Existe gran cantidad de importadores tanto nacionales como locales y recientemente muchos distribuidores estatales se 

convirtieron en importadores. Algunos estados, California por ejemplo, permiten ser importador y distribuidor dentro del territorio, 

aunque esto no ocurre en la mayoría de los demás estados.. Distribuidores cada vez menos locales y de mayor cobertura 

interestatal.
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Estados que mas consumen vinos importados: California, Texas, Nueva York y Nueva Jersey. Otros estados importantes son 

Illinois, Virginia, Washington DC, Carolina del Norte, Pennsylvania, Ohio y Georgia. Hay estados con menor consumo pero con 

menos competencia y mayor avidez de recibir  presentaciones de bodegas. Oportunidad para las bodegas pequeñas !! 

Existen casos especiales como Puerto Rico (registro de producto es propiedad eterna de la distribuidora) y monopolios en 

Pennsylvania, Utah, New Hampshire y Vermont. Ver mas adelante tema de monopolios.

Tradicional importancia de las vinotecas independientes. Tendencia a la formación de cadenas o supermercados 

especializados en bebidas solamente.

Cadenas de supermercados nacionales muy importante para pocas marcas famosas  Difícil llegada a los mismos dado 

necesita logística instalada (3 tier system) para llegada a todos los estados adonde tienen tiendas. Focalizando en los 

supermercados regionales se evita esto y hay mas variedad de marcas. Misma problemática afecta las ventas por internet que 

ha tenido proyectos fallidos. 

Crecimiento de los supermercados con foco naturista, ecológico. Oportunidad para los vinos orgánicos. 

Efecto derrame internacional de reviews del  Wine Spectator y Wine Advocate (Robert Parker)  son los líderes.

Conclusión personal: Estados Unidos es sin duda un mercado de gran potencial, fiel, como para atacar de inicio en cualquier 

proyecto exportador basado en vinos de buena relación calidad-precio en todos los segmentos de precio..
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Es un mercado muy diferente al americano. Vemos la fuerte influencia de marcas privadas de supermercados como Tesco y 

Co-oP que en este caso tienen la primera y tercera marca líderes en facturación. 

Solo 5 de las 20 marcas principales son de precios FOB mayores a USD 23 por caja, mientras que en Estados Unidos eran 17 

sobre 20! Sin embargo, el repunte que ha tenido este mercado en los últimos meses para Argentina, se debe a un fuerte 

aumento de la segunda franja de precios, en detrimento de la primera que cae fuertemente.

De todas maneras, los vinos por debajo de USD 26 por caja, todavía representan más del 80% del volumen total que 

Argentina envía a Reino Unido y es el segmento que mas rota en las góndolas..

Este mercado hasta hace poco venia en baja, pero está demostrando un repunte con cifras como las expuestas más que 

interesante. Desde ya falta mejorar el mix, pero supermercadistas ya han comenzado a trabajar menos con marcas propias 

(pasando a importarlas a granel) dándole mas oportunidades a vinos de mayor valor con marcas tradicionales.

Para tener en cuenta como tendencia, si bien los volúmenes son todavía relativamente bajos, se observa un importante 

crecimiento en vinos rosados y blancos ( principalmente Torrontés y Sauvignon Blanc).
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También como tendencia, últimamente están muy concientizados con la contaminación, el calentamiento global y las 

condiciones humanas. Por esto, “Fair Trade”, “Ethical Production”, “Carbon Free”, “Food Miles”, son credenciales que puedan 

dar más oportunidades en el mercado.

Mercado dominado por los grandes supermercados, liderados por Tesco, Sainsbury’s, Waitrose, Grupo Wal Mart y Co-oP. Sin 

embargo, en la mayoría de los casos hay poca variedad de vinos argentinos.

Mercado muy exigente en calidad, generador de tendencias en el estilo de vinos que se consumirán luego a nivel mundial y 

poco amable en tema precios FOB.  

Periodismo de gran influencia no solo local sino también internacional. Jancis Robinson y Oz Clarke los mas conocidos..

Gran variedad de importadores, pero pocos tienen contactos cercanos y genuinos con supermercadistas que se concentran en 

pocos proveedores. Los hay muchos para ventas a vinotecas independientes y restaurantes locales.

Conclusión personal: Por las exigencias cualitativas y por lo costoso (precios muy exigidos) de este mercado, salvo necesidad 

de estar presente por prestigio y por ser este un mercado “vidriera”, no estimo a Inglaterra como prioritaria en un desarrollo 

exportador nuevo.
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CANADÁCANADÁ

Este país es muy importante en ventas y posee a dos de los mayores compradores de vino del mundo. Son los monopolios de 

Ontario (LCBO Liquor Control Board of Ontario) y Québec (SAQ Societé des Alcools de Québec). También hay un tercer 

monopolio en la costa oeste de menor escala pero fuerte llamado BCLCB (British Columbia Liquor Control Board). Luego existen 

provincias con libertad de importar como Alberta, pero los 3 monopolios arriba mencionados cubren el 90% del volumen del 

mercado canadiense. Todos ellos tienen tiendas propias que son estatales y son una gran fuente de ingresos para los estados.

Para actuar con los monopolios se debe tener un representante canadiense. Estas empresas cobran entre 10 y 15 % de 

comisión dependiendo mayormente sobre si tienen estructura de venta que apoyan la rotación de los vinos, sobre todo en 

restaurantes. La facturación en el caso del LCBO y SAQ es directa a los monopolios estatales, mientras que en el caso de 

BCLCB se hace vía el representante.

Los monopolios LCBO y SAQ hacen licitaciones y consideran las ofertas que reciben analizando no solo el tipo de vino y 

presentación, sino también sus “reviews” periodísticos y, muy importante, las inversiones que está dispuesto a hacer el 

bodeguero-agente para apoyar el producto. Pero no garantizan ventas y el bodeguero debe asumir el riesgo de recomprar el 

stock no vendido o colaborar con rebajas adicionales en caso de necesidad por falta de rotación. Este es un formato de 

licitación, que es la que permite mayor volumen de ventas. Hay otras licitaciones de menor volumen para productos específicos 

donde no existe la necesidad de inversión ni obligación de recompra. Son ventas totalmente en firme. 
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ALKO es el nombre bajo el cual opera este monopolio estatal que vende bebidas alcohólicas a nivel minorista.

El sistema de compras es vía licitaciones, similar al anteriormente explicado en Canadá. Sin embargo en este país asi como 

los demás monopolios escandinavos no existe la posibilidad de promocionar los vinos en las tiendas. La publicidd tambien tiene 

sus estrictas trabas. Las muestras a enviarse para las licitaciones deben ser de producto realmente terminado.

El monopolio es para la venta minorista solamente. La venta a hoteles y restaurantes la pueden hacer empresas privadas 

habilitadas para ello así como hacer las importaciones formales para posterior reventa. Esto hace años no existía y el monopolio 

era el único importador nacional. Se le vende a ALKO a través de importadores quienes además son los que pagan y no el 

monopolio.

El sistema monopólico hace que los vinos muy económicos paguen porcentualmente mas impuestos que los vinos mas caros. 

Por eso no se ve tanto vino super económicos y se importan mayoritariamente vinos de precio medio.  Los mas económicos 

existen via importación a granel y llenado localmente, negocio en mano del monopolio. 

En Finlandia, al igual que en los monopolios Noruego y Sueco, se vende mucho vino en bag in box de 3 litros. Estos suman 

casi la mitad de las ventas retail.

Si bien en el último período hay casi 100 marcas argentinas en este mercado, las mismas están concentradas en pocas 

bodegas exportadoras.

Finlandia es ahora el más importante mercado entre los monopolios nórdicos para Argentina. La mayor parte del crecimiento 

se conduce por las segunda y tercera franjas de precios, con fuerte predominio en el total de la primera mencionada.
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Systembolaget es el nombre bajo el cual opera el monopolio sueco de características casi idénticas al finlandés y noruego..

Una diferencia importante es que a la hora de licitar productos, los bodegueros vía sus agentes, pueden presentar productos 

no terminados, con etiquetas en desarrollo.

Cada importador-agente puede presentar un número limitado de productos a la licitación, sin muestras, y ahí el comprador del 

monopolio elije que muestras quiere recibir. Al recibirse esas muestras, se hace una selección a ciegas para elegir por puntajes 

al vino ganador. Algunas licitaciones son para listados generales que pueden perdurar en el tiempo y otros para compras 

puntuales limitadas.

Para permanecer en los listados, se deben cumplir unos requisitos complejos en cuanto a volumen de ventas basado en la 

ventas totales de la categoría del vino, sus competidores de diferentes orígenes, su  precio retail, etc. 

Por características similares a las de Finlandia, los vinos de precios bajos tienen poca penetración e incluso, como se puede 

ver en el gráfico, decrecen interanualmente. No damos detalles sobre Noruega en este informe pero es muy similar a Suecia-

Finlandia. En los tres, el tema ventas Bag in Box es muy importante.

Los vinos de precios muy altos tienen poca incidencia, al igual que en el resto de los mercados nórdicos con monopolio.
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Holanda, al igual que Dinamarca, son mercados de precios muy agresivos dominados por la fuerza de las cadenas de 
supermercados.

Es difícil acceder a esas cadenas, las cuales compran a los mismos proveedores hace tiempo, y son reacios a cambiar o 
ampliar la línea fuera de esas bodegas.. En caso de tener éxito, los volúmenes potenciales son enormes.

La cadena Albert Heijn y su cadena de vinotecas Gall & Gall son líderes absolutos en ventas para marcas líderes y luego hay 
varias cadenas de supermercados menores que mueven mucho vino con marcas exclusivas mayoritariamente bajos precios..

El efecto “Princesa Máxima” ha sido muy positivo para todos los productos con origen en Argentina. Nacieron muchos 
restaurantes llamados argentinos pero manejados por no argentinos de todo origen. Obligadamente llevan vinos argentinos en 
sus menúes. El tema marcas conocidas de origen es de poca importancia, solo hace falta que sea argentino..

Restaurants no argentinos también por “efecto Máxima” y desde ya reconocimiento calidad-precio, aceptan incorporar vinos 
argentinos. Lo mismo ocurre en vinotecas que son de tamaño reducido con mucha  variedad de productos (por ello prefieren 
embarques en cajas de 6 en lugar de 12).

Los holandeses son grandes buscadores de precio-calidad, y por ello Argentina les resulta muy atractivo. No están atados 
como sus vecinos belgas al tema Francia que hace que miren a otros vinos como de menor categoría.

Si bien está atado principalmente a la acción de una marca, el segmento más bajo cae fuertemente. Muy pocas marcas en 
esta franja lograron crecer en el último período, mientras que en el segmento inmediatamente superior se explica prácticamente 
la mitad del crecimiento.
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DINAMARCADINAMARCA

Dinamarca, como se mencionó anteriormente, similar a Holanda es el otro país no productor de vinos, con gran fuerza del 

supermercadismo y buscador de negocios agresivos de precio-calidad. 

La evolución por segmentos de precios muestra que nuestro país logra crecer en los segmentos de precios más bajos. Si bien 

los vinos entre USD 26 y USD 60 tienen una importante participación sobre el volumen total de casi el 30%, en el último período 

decrecen.

Alta concentración en cuanto a variedades. El Malbec representa más del 35% del total, y si se agrega el Cabernet Sauvignon, 

en conjunto con más del 50%.

Los supermercados cubren el 70% de las ventas y solo el 30% restante está en manos de distribuidores que venden a 

vinotecas, restaurantes y tiendas de menor envergadura.

El negocio de distribución vía Internet está muy desarrollado. El consumo per cápita de viino es muy alto, aprox. 32 litros. 

País escandinavo pero no tiene sistema monopólico. Es totalmente libre al igual que la mayoría del mercado europeo salvo 

Noruega, Suecia, Finlandia e Islandia.

También diferente a sus colegas escandinavos aquí no tiene tanta fuerza el tema bag in box.
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Alemania es un gran importador de vinos tintos en Europa pero un mercado difícil para Argentina.

Gran parte del negocio de Argentina se maneja con vinos a granel embotellados en Europa. Los mismos van al 

supermercadismo (liderado por la cadena ALDI) a precios y volúmenes increíbles. Sin embargo, todavía muchos supermercados 

no tienen ningún vino argentino, dado que consideran que la categoría no está suficientemente desarrollada.

Afortunadamente, hay buena distribución a nivel vinotecas, Internet y restaurantes que hacen que este país con consumidores 

de  alto poder adquisitivo sea un mercado difícil pero de gran potencial. Los alemanes son gente abierta a probar cosas nuevas, 

no están atados a la cultura antigua del vino.

Sin embargo, fruto de la característica cultural, este tipo de negocio no es explosivo y se necesita de paciencia para ir 

creciendo año a año. Todo esto cambiará el día que los supermercadistas sean mas abiertos a nuestros vinos embotellados en 

origen.

Un alerta es el cambio climático que hace que Alemania haya pasado a producir ya no solo mayormente vinos blancos sino 

también tintos, con lo cual ese segmento perderá fuerza en lo que se refiere a importados.
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SUIZASUIZA

Suiza es un importante consumidor de vino. Además es un significativo productor de vinos blancos e importador de tintos.

Hay una cadena de supermercados muy grande, COOP-Denner, y luego otras tres más pequeñas que mueven volúmenes 

interesantes. El resto se maneja en vinotecas, restaurants y venta directa.

Para Argentina este es un mercado muy desarrollado para vinos caros principalmente por la excelente labor de una 

importadora especializada de origen argentina que maneja la mayoría de estos vinos de diversas marcas. Si no fuera por ello, 

quizás estaríamos viendo las estadísticas de otra forma. 

Fuerte penetración de los segmentos medios y medios-altos. La mayor parte del crecimiento se conduce por la segunda franja 

de precios. 

Varios importadores son a su vez productores de vinos blancos suizos que hacen uso de su estructura comercial para 

completar la gama.
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BRASILBRASIL

Brasil a través de los años demostró un crecimiento constante para los vinos argentinos y hoy disputa el liderazgo total con 

Chile en los vinos importados. Juntos cubren aproximadamente 50% de las importaciones de vino a Brasil.

Este mercado ha cambiado mucho cualitativamente para Argentina, principalmente en los últimos dos años. Si bien los vinos 

de precios bajos todavía ostentan casi el 40% del volumen total, crecen menos que los segmentos superiores, y la franja 

inmediatamente superior ya concentra mayor volumen. Por otro lado, las ventas en tetra brik caen fuertemente, otro indicativo de 

este cambio cualitativo.

A pesar de ser socios en el Mercosur, la problemática logística es complicada. La bodega exportadora debe estar registrada

en Brasil. No se permiten enviar muestras por courrier! Hay recargos impositivos cuando el alcohol excede 13%. Está prohibido 

exportar vinos a granel. Hay discusiones de poner trabas a las importaciones de vinos argentinos, sobretodo para aquellos 

económicos que compiten mas de cerca con los vinos locales.

Los mayores negocios los manejan 4 importadoras más 6 supermercados con sus compras directas. Esto último ha cambiado 

recientemente e incluye también vinos de alto precio. En pocos años una nueva importadora abrió en forma interesante el 

mercado de botella abierta demostrando que todavía hay lugar para empresas nuevas para nichos en el negocio.

2727



BRASILBRASIL

La disyuntiva al atacar este mercado es si conviene venta directa a supermercado, o seleccionar un importador nacional o 

seleccionar importadores locales para los diferentes estados consumidores. Esta última variante tiene el atractivo de poder llegar 

con precios más competitivos a los estados involucrados y mayor focalización por parte de los importadores.

No sólo San Pablo es importante !  Río de Janeiro, Porto Alegre, Curitiba, Belo Horizonte, Brasilia, Salvador y Recife con sus 

zonas aledañas son los grandes centros de consumo.  

La Asociación Brasilera de Sommeliers (ABS), así como las asociaciones de amigos del vino en los diferentes estados son 

grandes referentes a la hora de hacer imagen con los vinos y son invitados obligados a los eventos. 

Existe mucho interés en la parte técnica de los vinos con prensa especializada bien formada. Las revistas especializadas 

importantes son  Gula y Prazeres de Mesa.

Para tener cuidado a nivel categoría, es la gran cantidad de marcas. En el último período hay 634 marcas argentinas en Brasil 

(100 más que igual período anterior) y la mitad solo alcanzan el 5% del volumen.
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MÉXICOMÉXICO

México ha tenido un crecimiento impresionante en sus importaciones de vino en los últimos años.

Tiene producción local de vino pero no dan abasto y luego de haberse habituado a consumir vinos inicialmente españoles, 

luego chilenos, Argentina se ha convertido en una buena alternativa.

El mayor éxito se ve en el rubro restaurantes donde hay un gran número de origen argentino que manejan sus cartas con 

nuestros productos. Se habla de 500 restaurantes argentinos! Eso explica en parte el alto precio promedio.

Los supermercados, salvo excepciones, aún no son los grandes movedores de vino argentino. Ofrecen poco vino argentino y 

en general de precios relativamente bajos. Existen tiendas especializadas así como restaurantes de gran llegada que a su vez 

actúan de mayoristas.

Tema documentario es importante. No deben haber errores dado que la aduana es muy detallista y frena embarques con 

mucha facilidad.

En cuanto a la oferta argentina, este mercado muestra una muy buena distribución en cuanto a segmentos. Los medios y altos 

concentran la mayor parte del volumen en porciones parejas, mientras que la franja más baja decrece interanualmente.
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COLOMBIACOLOMBIA

Colombia es un nuevo integrante de importancia entre los mercados latinoamericanos. Está mostrando crecimiento importante, 

sobretodo en los segmentos medio y alto. Hay gran apertura hacia nuestros vinos.

Aquí el supermercadismo juega un rol importante con Carrefour, Éxito y Carulla en el liderazgo.

El mayor consumo de vinos importados está en Bogotá y zonas costeras fruto del turismo.

Los restaurantes son también importantes lugares de consumo habiendo muchos de gran categoría con cartas de vinos de 

gran nivel.

Existen escuelas de sommeliers formando gente con conocimientos positivos hacia nuestros vinos.

Los registros de vinos son indispensables, trámite realizado por la importadora seleccionada. Es un trámite relativamente 

rápido comparado con Venezuela, por ejemplo.
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PERÚPERÚ

Perú es un mercado tradicionalmente amistoso hacia la Argentina (recordar tema Malvinas).

Gran tradición de consumo de vinos argentinos, ha explotado su interés recientemente con gran diversificación de marcas.

Buena penetración de vinos en los segmentos de precios altos, principalmente en la cuarta franja (USD 39 a USD 60 por caja). 

Estos vinos están bien posicionados sobre el total de ventas. Como se puede ver en el cuadro anterior, 6 marcas entre las 

principales se comercializan a más de USD 40.

Si bien la franja de precios más bajos cae interanualmente, Perú crece en sus compras de tetra brik argentino, algo que no 

ocurría en años anteriores.

La cadena de supermercados Wong, es líder absoluto en ventas en el segmento medio y premium.

Lima y zonas aledañas representan el 80% del vino importado consumido.

Existen bodegas locales que compiten con sus vinos pero en su mayoría llenando vinos importados a granel en categorías 

inferiores o elaborando a base de mosto concentrado.

Restaurantes cualitativos con cartas de vinos bien completas.
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VENEZUELAVENEZUELA

Venezuela no es un mercado tradicional para nuestros vinos pero con su crecimiento reciente demuestra buen 

potencial.

Similar a lo que ocurre en otros mercados latinoamericanos, después de la etapa de inserción, se crece más sobre 

los segmentos de precios medios, mientras que los precios bajos caen interanualmente.

Grandes consumidores de whisky, han adquirido costumbres por el vino.

El principal problema es la lentitud en obtener los registros de importación, recientes experiencias hablan de esperas 

de hasta 3 años y con pocos síntomas de cambios.

Caracas concentra el consumo de vinos así como zonas de turismo costeras.

Buen desarrollo de restaurantes de nivel. Existen 2 cadenas de licorerias-vinotecas importantes.
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RUSIARUSIA

Es uno de los mercados donde Argentina más crece. Si bien aquí se analizan los vinos fraccionados en botella, para 

dimensionar correctamente este destino, hay que mencionar la alta incidencia que tienen los vinos en tetra brik, y principalmente 

a granel (48 millones de litros en lo que va de este año).

Debido a grandes importadores que no solo manejan el mercado ruso sino también sus alrededores, hay una fuerte 

penetración de marcas privadas, aunque en el último período mostraron una caída.

No tienen fuerza las marcas tradicionales en origen.

Altos costos de importación y márgenes en la cadena de distribución. Un vino de USD 1 FOB, llega al consumidor a USD 8.

El consumo se concentra en las grandes ciudades, Moscú y San Petersburgo. Buenas oportunidades, aunque de nicho, para 

los vinos de precios medios y altos debido al creciente poder adquisitivo de la clase alta rusa y también a la sofisticación de sus 

gustos.

Aquí sin embargo, pesa mucho la fuerza de los “reviews” de revistas como Wine Spectator que avalen los precios altos.
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