Una urgente adaptacion de la industria ante el cierre de restaurantes y hoteles

Con catas por Zoom y uso de data, industria
del vino triplica ventas por canales digitales

Las cepas preferidas son Pinot Noir y Carmenere,
segun un experto. Y el auge no es solo del vino,
sino de las bebidas alcohdlicas en general.

Por Sergio Séez F.

‘ ‘:\)‘CI estuvimos tres horas compar-
tiendo una cata de vinos con unos
clientes por Zoom; a veces las hace-
mas por Instagram con mucho éxi
. Con s leenologia disponible y con L
pandemis, Ja indwstria del vine cunbiac
para siempre con mucha mds gente espe-
rando que el vino llegue a la comodidad
del hogar”, comenta el master sommelier
v sacio de las tiendas de El Mundo del Vi-
na, Héctor Vergara.

El empresario, que comenzd con esta
tienda especializada hace 20 anos en malls
v con despacho a domicilio de sus clientes
mediante un sistema de membres(as lla-
mado Club Placeres, relata que todos los
actores wvieron que adaptarse, ya que cl
canitl de hoteles v restaurantes (Horeca ) se
detuve con la pandemia.

“Nosolo las grandes marcas prepara-
ron sus pdginas web; también los peque-
flos se agruparon y estin atendiendo a un
publico diverso”, relata uno de los plone-
ros en las tiendas de vinos junto al critico
César Fredes, fundador de La Vinoteca.

Para Vergara, las cepas preferidas en
cuarentena san el Carmenere vy Pinoel Noir.

De acuerdo a las estadisticas de Wines
of Chile, el comercio electrénico de vino
ha stdo un canal clave para sostener a la
industria en este periodo critico "con un
aumento en las ventas (online) de las vinas
que van desde un 50% a un 300%. Y por
necesidad, los consumidares lo han idn
sdoptando, incorpordndose los grupos
elatios de mayor edad, quienes han pro-
bado el servicio con buena evaluacién®,
comenta Angélica Valenzuela, directora
comercial del gremio,

Y si las cifras del vino son altas, el
gremio cuenta con un estudio de ka
empresa VITEX que revela que el e
caommerce en todas ks bebidas al-
cohdlicas crecid 973% (casi once
veces) en mavo de 2020 respecto a
enal mes de 2019,

Las vinas y el e-wine

F gerente de ¢-Commerce y
Nuevas Negocios de Vina Santa
Rita, José Pablo Delpiano, cuen-
@ que inauguraron su canal di-
gital hace cuawo anos v que en
2019 la firma conformé una ge-
rencia especializada en el drea.
Fl ejecutivo cree que el canal

online seguird al alza was la pandemia gra-
clas a las estrateglas que estin llevando a
cabo las empresas, como el uso de la cien-
cia de datos

“Las plataformas que hemos imple-
mentado, que basan su fuerza en el machi
o learning {rama de Ly inteligencia artifi
cial que se basa en la idea de gue los siste-
mas pueden aprender de los dates, ident-
ficar patrones y tomar decisiones)
permiten generar ofertas muy personali-
zadas que ayudan al cliente a tomar deci
siones acertadas en una categoria que sue-
le abrumar al consumidar con tantas op
ciones”, relata Delpiano.

Otra empresa que modificd su oferta
fue la Vina San Pedro Tatapacd (VSPT),
que comenzé hace dos anos con un skste-
ma llamado Caradores Vip, un club de
venta directa para clientes. Sin embargo,
hace dos anos migrd a una platatorma de
£ commerce
abjerta a todo

piblico que ayudd a la firma del grupo
Luksic a disminuir los efectos de la pande-
mia,

“Las ventas a través de la plataforma
st han casi triplicada en los altimos meses.
Sin embargo no alcanzan a compensar las
caidas del canal restaurantes. Aun asi
creemos que la pandemia ha acelerado un
proceso de ventas a través de las tendas
online, que esPeTamos se sostenga y conti-
niie, siga creciendo y perfeccionandose,
par un carril propia”, afirma Marco Mac-
Millan, Jefe de Ventas Canal Imagen de
VSPT Wine Group. Frenle 2 igual trimestre
del afio antetior, su canal e-commerce re-
gistré un aumento de 300%.

No solo vino

El cierre del canal Horeca impacto
ademids en la categoria bebidas v jugos.
Pero también se adaptd acelerando sus ca-
nales de e-commerce.

El gerente general de Coca-Cola And!-
na Chile, José¢ Luls Soldrzano, comenta
que en Jos dltimos meses, su plataforma
clectranica -micocacola.cd- ha multiplica-
do por seis su volumen de ventas, El ejecu
tivo de la principal embotelladora del pais
recuerda que el sistema nacid en 2017 en-
focado en sus trabajadores, sin embargo a
los pocos meses fue ablerto al

veces crecio el
volumen de ventas
del canal e-commerce
de Coca Cola Andina.

publico v agregd al mix la venta de bebidas
alcohdlicas,

“La pandemia ha gencrado un an-
mento en la activididd v entendemas, en ol
mareo de la crisis sanitaria que vive ¢l
mundo, gue la opcidn de comprar alimen-
1oz v bebidas online se ha vuelto impor-
tante para muchas personas, Estamos
convencidos que si bien parte de esto pue-
de revertirse post pandemia es probable
que el hibito de compra online sera mu-
cho mas relevante que antes. Este canal
nacid mucho antes del coronavirus, v se
puint existiendo cuando esto pase”, asegu-
ra Selérzano.

Segin el director del Centro de Estu-
dios del Retail, Marcel Goie, aungue en o
mediana plazo ¢l modelo de distribucidna
traves de canales tradicionales debiera se-
guir siendo el pilar fundamental del nego
cin, "los canales digitales ofrecen oportu-
nidades que vale la pena explorar. Por un
lado, la digitalizacién del canal permite
mcjorar la eficlencla de la cadena. Por
atro, ¢s esperable que existan algunos ni-
chas de mercado que puedan ganar trac-
cion & partir de Jas ventas digitales, Por
ejermnplo, clientes interesados en comprar
variedad de cerveza o distribucidn directa
para compras en volumen para eventos”,
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