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Resumen Ejecutivo

Se ha detectado una oportunidad latente para una distribuidora de alimentos y bebidas que
abastece a mas de 4500 autoservicios en el Gran Buenos Aires y la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires. El potencial negocio consiste en desarrollar un nuevo canal de venta que
permita expandir su cartera de clientes y llegar directamente a los consumidores finales. De

esta manera, generar una venta no solo B2B, sino también B2C.

La oportunidad para llevar a cabo esta nueva alternativa de venta surge a raiz del gran
incremento del comercio electronico en Argentina durante el afio 2020, en el cual la
participacion del comercio electronico en las ventas minoristas totales alcanzé proporciones
nunca antes vistas. Segin la Cémara Argentina de Comercio Electronico (CACE), los
ingresos por ventas online ascendieron a mas de 905 mil millones de pesos argentinos en el
afio 2020, casi un 125% mas que el ano anterior con $403.300 millones de pesos (1). Este
crecimiento se produjo durante el pico de la pandemia causada por el coronavirus, cuando las
restricciones a la libre circulacidon de las personas obligaron a los consumidores a acudir al
comercio electronico para adquirir todo tipo de productos y servicios. Durante el afio 2021, la
conducta de los consumidores respecto al e-commerce se intensificé atin mas, y los ingresos
por ventas online aumentaron a $1.520.000 un billon quinientos mil millones de pesos
argentinos, lo que representa un crecimiento anual del 68% superando la inflacion anual del
50,9% segun el Indec (2). En 2022, el crecimiento de las ventas online se profundizo aun
mas, alcanzando un 87% de crecimiento y una facturacion de $2.846.000 dos billones
ochocientos cuarenta y seis mil millones de pesos argentinos, constituido por 422 millones de
productos vendidos, lo que representa un 11% mas que en el afio anterior (3). Fueron 211
millones las 6érdenes de compra en 2022, un aumento del 8%. El 38% de esta facturacion esté
compuesta por la region del AMBA (4). Ademas, la cantidad de compradores online aument6
en un 59% en 2022 en comparacidon con el afo anterior, sumando un total de 21.828.205
usuarios. Conforme al Digital Market Outlook, se espera que la cantidad de usuarios de
comercio electronico en Argentina crezca a 29,2 millones para 2025, es decir, un 33% mas

que en 2022 (5).

En el afio 2020, la categoria de alimentos y bebidas junto con la de limpieza representaron
alrededor del 17% del total de ingresos por ventas online en Argentina, lo que resultd en un
ingreso total de casi 150 mil millones de pesos argentinos (6). En 2022 la categoria de

alimentos y bebidas se mantuvo dentro del TOP 10 de las mas populares (7).



Teniendo en cuenta este auge del comercio electronico, el proyecto propone el desarrollo de
un nuevo canal de venta online para Distribuidora General Belgrano bajo el nombre "La
Despensita". El enfoque principal serd en la venta de vinos y demds bebidas alcohdlicas. En
principio, se propone desarrollar el proyecto de manera local, pero con el objetivo a corto

plazo de convertirse en un proyecto de impacto internacional.

Este plan de negocios requiere una inversion inicial de $6.143.935 ARS. El presupuesto se
destinard principalmente al desarrollo de la plataforma de comercio electrénico. Se espera
que la inversion se recupere después del segundo afio, ya que a partir de ese momento, las

ganancias proyectadas superaran la cantidad invertida.

El medio a través del cual se llevaran a cabo las ventas serd propio, a partir del software de
VTEX que estard enlazado con el sistema de informacién Sigma. Se descarta la opcion de
utilizar la plataforma de Mercado Libre como medio de venta, lo que permitird mejorar los

margenes de ganancia.

La implementacion del e-commerce no solo busca mejorar el servicio actualmente brindado,
sino también desarrollar la venta B2C. Esta serd una forma mas dindmica y atractiva de
ofrecer los productos, sumado a la novedad de contar con la opcion de envio a domicilio de
los articulos comprados. Para lograr esto, se migrardn a esta nueva plataforma "La
Despensita" a los actuales clientes presenciales de la distribuidora que tengan un ticket
promedio por debajo de los 5 bultos, asegurando asi comenzar con una base de clientes ya
existente. Luego, se fomentara el crecimiento de esta base con acciones de marketing y

publicidad en linea.

Evaluacion de la oportunidad de negocio

Distribuidora General Belgrano (DGB) es una PyME familiar que fue fundada en el afio 1977
por sus actuales duefios. Desde entonces, ha brindado un servicio ininterrumpido de
abastecimiento de alimentos y bebidas alcohdlicas a mas de 4500 clientes en Capital Federal
y Gran Buenos Aires. DGB cuenta con oficinas, 7 depositos y un centro de distribucion en

Saavedra, CABA, asi como una logistica tercerizada en Nueva Pompeya, CABA.



Con una amplia variedad de productos, DGB trabaja con 48 proveedores de primera linea,
alcanzando los 1500 SKU (8). En cuanto a las ventas, por un lado, la distribuidora se enfoca
en la venta off-premise a través de autoservicios y almacenes en toda Capital Federal y Gran
Buenos Aires, contando con una fuerza de venta de 25 vendedores en la calle, 2 supervisores
de venta y 1 jefe de ventas. Las visitas a los puntos de venta se realizan de manera quincenal

y las entregas se efectiian en un plazo de 48 horas gracias a la logistica tercerizada.

Por otro lado, DGB también se dedica a la venta mayorista, destinada a pequenos
revendedores y consumidores finales. Este tipo de venta se realiza de varias formas: 1) los
clientes realizan su pedido de manera presencial en la distribuidora a través de un vendedor y
retiran su mercaderia en el momento, 2) un grupo de 3 vendedores mayoristas recorre los
puntos de venta y los clientes pueden optar por retirar sus productos en la distribuidora o
recibirlos a través del servicio de envio, y 3) los clientes pueden realizar sus pedidos a través
de canales como por teléfono, Whatsapp o correo electronico, y son atendidos por personal

comercial presente en las oficinas.

Finalmente, es importante destacar que DGB cuenta con un sistema de reserva de mercaderia
en linea a través de la pagina web desarrollada por Sigma, aunque actualmente no permite
finalizar los pedidos (facturacion, pago, envio, etc.) de manera virtual, sino que deben ser

finalizados de forma presencial.

Mercado online con potencial de crecimiento

En los ultimos afos, la forma de comprar ha cambiado de manera radical, especialmente en la
seccion de alimentos y bebidas, donde el uso de Marketplace ha aumentado y se ha

posicionado en el ranking de las categorias mas populares en el afio 2020.

Segtn la Camara Argentina de Comercio Electronico (CACE) y Kantar, a mediados del afio
2021, el canal ecommerce propio congregd al menos las tres cuartas partes tanto de la
facturacion como de las ordenes y unidades, y se incorporaron mas de medio millon de
nuevos compradores en el mismo afio, sumando un total de 20.742.665 clientes online (9).
Tras 1 afio del inicio de la pandemia, se mantuvo la proporcién de aquellos usuarios que
hacen compras de manera cotidiana, lo que es mas, hubo un aumento de compradores

ocasionales en linea con la mayor apertura post aislamiento y distanciamiento social (10). Sin



embargo, en 2022, la asiduidad de compra disminuy6 aunque el indice de compras al menos

1 vez al mes se mantuvo estable, y se alcanzaron 1.085.540 nuevos compradores.

En sintonia con la consolidacién de la categoria de alimentos y bebidas en el TOP 10 de
unidades vendidas online, el 35% de los argentinos manifiesta comprar mas de la mitad de los
productos de consumo masivo de manera online (11). Ademas, la categoria de alimentos y
bebidas tuvo un crecimiento en facturacion del 86% en el afio 2022, con una participacion del
15% en el mercado online, y ubicandose 2do en el ranking de las categorias compradas por
primera vez en 2021 (12), lo que significa que es un rubro que sigue atrayendo a nuevos

consumidores y tiene mucho potencial en el canal online.

Facturacién por rubro
En millones de pesos

Categoria - Rubro LECEIEE A 2099 >, o 2022.-- 5
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 Participacién __ Crecimiento
Pasajes y Turismo  17.31 25.58 43.64 60.66 87.069 44997 177.041 637.803 22% 260%
Alimentos, bebidas y articulos de limpieza 3.591 6.858 12.09 19.709 41.591 149,727 226.088 420.281 15% 86%
de audio, i Ty ja 8.012 11.39 18.36 27175 46.2 153.122 247.085 3B0.440 13% 54%
Articulos para el hogar (| bles, decoracién) 4.251 9.552 14.43 20.348 38921 119.078 197.251 339.048 12% 72%
Electrodomésticos (linea blanca y marrén)  5.453 8.196 9.115 13.492 26506 67.441 112102 186.982 7% 67%
Deportes  3.361 4.264 5.63 8.56 16.931 41.371 64.531 136.216 5% 1%
ia (no deportiva) 1.778 249 4.126 5.572 11.019 28.733 57.950 M7.790 4% 103%
Cosmética y Per i 1.116 2273 3.577 6.154 13436 29.664 45808 101.885 4% 122%
Accesorios para autos, motos y otros vehiculos  1.348 2.669 4.09 5973 12.641 26.394 52909 100.977 4% 91%
Infantiles 2 2165 2.999 5.46 10465 22944 29.716 54.779 2% 84%
Articulos de oficina  1.444 2.055 2.099 3.088 5.672 16.18 26.178 53.217 2% 103%
Entradas especticulos y eventos 2.001 2.557 4.387 6.15 10.64 3.385 20.350  44.567 2% 119%
Materiales y herramientas de construccion 325 1.1356 1.885 3.354 7.012 24,682 21477 35724 1% 66%
Otros  9.663 12.56 18.46 27.339 45737 111.471 127.808 236.445 8% 85%
Total B2C_61.860 93760 145.000 213.034 373.840 | 839.201 1.406.294 2.846.154 _ 100% 87%

Cc2C* 6.381 8.945 11.300 16.726 2 29.438 65.941 114 346
Total B2C + C2C* 68.240 | 102.700 156.300 229.760 403.278 905.143 1.520.640

Fuente: estudio anual e informeacion complementaria

I(ANTAR | C P10 Siguiends con los rubres que comereializas online, por faver indicanne para cada rubre ) Facturaein por Rubro (IVA incluido) 41
“En &l afio 2022 se deja de cAlCUAr I8 proporcion C2C

El envio a domicilio se afianzé como la forma de envio més utilizada, ya sea a través de un

operador logistico o por motomensajeria (13).

Por todo lo anteriormente mencionado, se garantiza un crecimiento de la distribuidora que
por ahora so6lo mantiene su tienda tradicional. Ademads, el consumo online de bebidas

alcoholicas a nivel mundial muestra tasas de crecimiento anual del 8.4% (14).

Los 4 tipos de competidores de La Despensita (cadenas, mayoristas, vinotecas, canal
tradicional) ya se sumaron al canal de venta online. Los hipermercados y vinotecas venden a

través de plataformas propias o por plataformas como Pedidos Ya con margenes altisimos, ya



que el costo del servicio incluye una comision del 25% + IVA por pedido efectivamente
entregado + un 2,5% si el pago es con débito o un 3,2% si el pago es realizado con tarjeta de
crédito (15). En el caso de los autoservicios, se puede llegar a encontrar el uso de la app

Wabi, el cual muestra al usuario los comercios mas cercanos a su domicilio.

Por otro lado, en Mercado Libre se encuentran presentes tanto vinotecas como revendedores
indocumentados los cuales son reconocidos en el ambiente como “Petit Mayoristas”. Estos no
logran igualar los precios de DGB, no so6lo por los altos margenes de Mercado Libre, sino
también porque no tienen cuenta directa en las fabricas y compran en distribuidoras a un

precio mas elevado (16).

En sintesis, es evidente que la venta en linea es el futuro del negocio. Hoy en dia, representa
una gran oportunidad para DGB debido al crecimiento que ha experimentado el consumo
masivo a través de la web, siendo una tendencia que se consolidé durante la pandemia y que

se arraigd en la sociedad.

Ademas, la venta en linea presenta muchos menos gastos fijos que la venta convencional,
principalmente por los costos de mantener una tienda fisica. El personal capacitado so6lo
atenderd las consultas online, ya que las ventas por la web son automaticas, lo que permitira

reducir los gastos en sueldos comenzando por la comision de los vendedores.

La ventaja de la venta en linea es que funciona los 365 dias del afio y las 24 horas del dia, lo
que representa un beneficio frente al canal de venta tradicional, que solo esta abierto 10 horas
al dia en dias habiles, lo que suma un total de solo 298 dias al afio, teniendo en cuenta los

feriados, domingos y dias no laborables.

Crecimiento del mercado del vino

En Argentina, el consumo de vino ha ido en aumento afio tras afio. En 2019, las ventas de
vino, tanto en linea como en tiendas fisicas, ascendieron a aproximadamente 8,83 millones de
hectolitros, lo que representa un aumento del 5% respecto al afio anterior. En 2020, las ventas
de vino alcanzaron los 9,5 millones de hectolitros al final del afio. Sin embargo, segun el
Informe Anual del Mercado Interno de Vinos 2021 del Instituto Nacional de Vitivinicultura

(INV), las ventas disminuyeron a 8,3 millones de hectolitros, lo que representa una



disminucion del 11,1% respecto al afio anterior (17). En cuanto al afio 2022, el INV ha
publicado datos oficiales con un acumulado de 8,27 millones de hectolitros, una cifra

parecida al afio anterior, manteniéndose un 1,3% por debajo (18).

En cuanto a la venta en linea en Argentina, se espera que la categoria de bebidas alcoholicas
genere ingresos de 195.9 millones de dolares para el afio 2027, con una tasa de crecimiento
anual (CAGR 2023-2027) del 7,87%, acompafiado de 5 millones de usuarios. En la
proyeccion, el vino representa 86.82 millones de dolares y 4,1 millones de usuarios. Se
estima que en 2023 habréa un total de 3,94 millones de usuarios, lo que supone un aumento

del casi 8% en comparacion con el afio 2022 (19).
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Segiin Wine Intelligence London, en el afio 2021, el 22% de los consumidores habituales de
vino en Argentina son compradores en linea, de los cuales el 36% bebe vino al menos dos

VECES por s€mana.



Ana Mitrano, gerente comercial de la bodega Familia Zuccardi, explic6 en una entrevista
publicada en La Nacion el 20 de junio de 2020 que "El consumo hogarefio se ha
incrementado y, de alguna forma, compensa la caida del canal gastronomia... Hoy, las ofertas
y las inversiones comerciales se estdn destinando mayormente a los canales supermercados y

autoservicios".

Aunque la bodega actualmente no cuenta con un ecommerce propio, ofrece una plataforma

llamada “Club Zuccardi” que brinda etiquetas exclusivas y afiadas antiguas a sus socios.

Distribuidora General Belgrano es cliente de Zuccardi desde hace maés de 10 afios y el
vinculo entre ellos es muy fluido. Durante la pandemia, las inversiones comerciales de todas
las bodegas, incluyendo Zuccardi, se destinaron a los distribuidores debido a que las fabricas
no podian alcanzar sus objetivos de venta en los canales de gastronomia, pero notaron que las
personas seguian consumiendo vino, preferentemente de alta gama, en sus hogares. Antes de
la pandemia, el canal tradicional no era abastecido Unicamente por distribuidoras, sino
también por el canal gastrondmico, que vendia a pequefios mayoristas indocumentados que
luego llegaban a los autoservicios con grandes ofertas de vinos de alta categoria. Durante el
pico de la pandemia, al cerrar los bares y restaurantes, los pequefios mayoristas se vieron
obligados a comprar mercaderia a los distribuidores del propio canal tradicional,
manteniéndose en la actualidad. Las fabricas comenzaron a invertir mas en distribuidoras que

en la gastronomia ya que, invirtiendo menos dinero, podian alcanzar sus objetivos de venta.

En el ano 2020, Distribuidora General Belgrano experimentd un crecimiento exponencial del
227% en las ventas de vinos de alta gama en comparacion con el afio anterior (20). A pesar
de la flexibilizacion de las restricciones por la pandemia, las ventas de vinos de alta gama
siguieron aumentando en el afio 2021, con un crecimiento anual del 74%, potenciando de
igual manera la venta de vinos en general, reflejando un crecimiento total del 47% en lo que
respecta cantidad de bultos. En 2022, las ventas disminuyeron ligeramente en comparacion
con el 2021 (-9%), aunque, tanto el volumen general de bebidas alcohélicas como el de la

categoria de vinos de alta gama, se mantuvieron por encima del 2020 (21).

Es importante destacar que cada bebida alcohdlica tiene mas potencial que otra dependiendo

de la estacion del afio. Por lo tanto, es clave saber qué ofrecer y destacar en el momento



adecuado para mantener una venta equilibrada a lo largo de todo el afio. Sin embargo, la

temporada alta es de septiembre a diciembre, cuando comienzan las fechas festivas.

En 2020, mientras otros sectores sufrian las consecuencias econdmicas de la pandemia, el del
vino tuvo un crecimiento inesperado, quizas debido al aumento del consumo, que llegd a

tener un crecimiento del 6.5% respecto al 2019 en Argentina (22).

Segun el portal de estadisticas Statista, en 2021, Argentina ocup06 el 14° lugar a nivel mundial
en consumo per capita de vino, con una cifra de 24,5 litros de vino por habitante, siendo la
segunda mas alta en los ultimos 7 afios, ya que la primera fue en 2020, registrando marcas de
27,6 litros de vino per capita. En el afio 2022, Argentina ocup6 el 15° lugar a nivel mundial

(23).

Los datos del Anuario de Mercado Externo 2021, realizado por el Laboratorio Estadistico del
INV, indican que en 2021 se exportaron 336,3 millones de litros de vino, alcanzando los
1.016.212 millones de ddlares entre vinos y mostos, posicionandose un 9% por encima del

ano 2020, que registrd 930.493 mil dolares.

El vino parece tener un futuro muy prometedor, especialmente en Buenos Aires donde se ha
creado una nueva zona productiva enfocada en esta actividad. A través de la aprobacion de
una ley en 2021, Villa Devoto ha empezado a desarrollar el Distrito del Vino, una iniciativa
impulsada por comerciantes y lideres del barrio, que busca recuperar edificios en desuso para
convertirlos en espacios dedicados al vino como un museo, vinotecas, cavas, restaurantes y
centros de formacion. Ademas, se llevaran a cabo actividades relacionadas con la
vitivinicultura con la participacion de las principales bodegas del pais, gracias a incentivos

fiscales y otros beneficios.

Este proyecto no solo promueve el crecimiento del vino, sino que también se presenta como
una gran oportunidad para lanzar un nuevo proyecto relacionado con esta bebida. Por otro
lado, el turismo en Mendoza y otras regiones, como Salta, ha visto un aumento significativo a
partir de 2021, gracias al plan Pre Viaje impulsado por el gobierno, que ha fomentado el

consumo del vino argentino.



Vinoteca con cuenta mayorista

Analizando un poco mas el mercado en Argentina, se pueden encontrar vinotecas online
como Ligier, Tonel Privado, Go Bar y Frappe, entre otras. Estas vinotecas compran
directamente a las bodegas, mientras que las més pequefias compran a distribuidores como
DGB. Distribuidora General Belgrano tiene la gran oportunidad de lanzar su vinoteca online
"La Despensita" ya que tiene cuenta directa en todas las bodegas, tanto de renombre como

boutique, con condiciones especiales debido a su cuenta mayorista.

Las cadenas de hipermercado internacionales y nacionales ofrecen un catalogo de vinos, pero
a precios mas elevados que los del canal tradicional. Ademas, los proveedores prefieren
comercializar con distribuidores debido a su red de distribuciéon mads capilar, lo que les
permite llegar a cada consumidor final en proximidad y cercania de su domicilio. Por lo
tanto, las fabricas son mas propensas a hacer mejores acuerdos comerciales con
distribuidores, lo que posibilita que ofrezcan mejores ofertas en el mercado. Las bodegas se

encuentran presentes en las cadenas esencialmente por visibilidad y share.

La distribuidora abastece a los autoservicios, que actualmente brindan el mejor precio en el
mercado en lo que refiere a vinos y bebidas alcoholicas. Sin embargo, La Despensita no
competird directamente con los clientes del canal oriental, ya que el ticket promedio en
autoservicios, en la categoria de bebidas alcoholicas, es mucho mas bajo que el de una
vinoteca. El publico objetivo de los autoservicios compra principalmente articulos de primera
necesidad como alimentos, limpieza y bebidas sin alcohol. Aunque existe una demanda
genuina de bebidas alcohdlicas en el mercado tradicional, es mucho mas especifica la venta
de esta familia de productos en una vinoteca, ya que se dedican exclusivamente al comercio
de esos articulos y afines. Ademas, el grupo meta del canal amarillo no compra de manera
online, va al comercio de cercania y compra pocos articulos. Segin Scantech, el ticket

promedio de un autoservicio es de 4,6 unidades (24).

Otra diferencia de las vinotecas respecto a los hipermercados y autoservicios es la atencion al
cliente. Estos ultimos no cuentan con vendedores capacitados en el area, listos para responder
consultas sobre los distintos varietales y caracteristicas de las bebidas alcohdlicas. Esto es un
factor clave en el negocio, ya que un vendedor de vinos debe recibir capacitacion bésica

sobre los diferentes tipos de vinos, variedades de uva, métodos de produccion, regiones
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vinicolas, maridaje de alimentos y vinos, y servicio de vinos. Este entrenamiento puede tomar

de algunas semanas a algunos meses, dependiendo de la intensidad y el alcance del programa.

Sin embargo, para convertirse en un experto en el campo, un vendedor de vinos puede
necesitar afos de experiencia y educacion continua. El vino es un tema complejo, y siempre
hay algo nuevo que aprender sobre él. Por lo tanto, los vendedores de vino deben ser
apasionados y comprometidos con su profesion, asistir a seminarios, catas y leer
publicaciones de la industria para mantenerse al dia con las tltimas tendencias, afiadas y

técnicas de elaboracion del vino.

Se estima que alguien puede llegar a tardar 2 afios en formarse dentro del mundo del vino.

Satisfaccion a varios perfiles de clientes

Al evaluar los diferentes perfiles de consumidores, se puede observar que cada competidor
satisface a un tipo de cliente especifico. Sin embargo, el proyecto de "La Despensita" tiene la
capacidad de satisfacer las necesidades de multiples perfiles de consumidores. Esta tienda
combina caracteristicas de una vinoteca, un hipermercado y un autoservicio, lo que la

convierte en el tnico comercio con este enfoque.

Los consumidores de grandes cadenas tienden a ser tradicionales y compran marcas
conocidas, tomando decisiones rapidas y precisas. También se encuentran los compradores
impulsivos que se sienten atraidos por las promociones; los que compran en linea; y los que
no se preocupan demasiado por el precio del vino ya que valoran la comodidad de hacer todas

sus compras en un solo lugar..

Los consumidores de autoservicios también son tradicionales, pero hacen compras rapidas y
solo compran lo que necesitan. A diferencia de los clientes de grandes cadenas, no compran
en linea y hacen compras mas frecuentes debido a su bajo ticket promedio. Estos

consumidores son muy sensibles al precio, y a la marca tanto alta como baja.

Por otro lado, los consumidores de vinotecas compran en tienda y en linea, son impulsivos y
escépticos, y buscan atencion personalizada. Tienen baja sensibilidad hacia los precios, pero
alta sensibilidad a la marca. Acuden tanto clientes expertos como jovenes principiantes en

busca de asesoramiento.
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Los consumidores de "La Despensita" tienen caracteristicas que se adaptan a todos los
perfiles mencionados anteriormente. Entre ellos se encuentran clientes conocedores que
buscan probar nuevas bebidas de calidad, principiantes que buscan buena atencion y
asesoramiento, clientes aspiracionales y tradicionales con alta sensibilidad hacia la marca y el
precio, compradores impulsivos influenciados por ofertas y escépticos que analizan cada
compra. Ademads, también atienden a los consumidores indecisos que comparan precios en

linea y requieren chatbots y autoservicio.

En cuanto a la preocupacion de si “La Despensita” afectaria el otro canal de venta de la
distribuidora, que es el de abastecer a los autoservicios, es importante destacar que no
competiria directamente con los autoservicios en términos de venta minorista, ya que solo
tendrd ventas por caja cerrada. Ademas, los clientes de "La Despensita" tendran un valor de
ticket mas alto que el promedio, lo que significa que la distribuidora podra mantener su
presencia en el canal amarillo sin ver afectadas sus ventas. En resumen, "La Despensita"
atraerd a una amplia variedad de consumidores al ofrecer precios competitivos, una
experiencia de compra personalizada y una amplia variedad de productos a través de su

vinoteca online.

Cadenas Vinotecas Autoservicios Mayoristas

Atencion | Sin asesoramiento Buen asesoramiento Sin asesoramiento Sin asesoramiento

Precio Alto, medio Alto, medio Bajo Bajo

Expansion a nuevos mercados aprovechando el canal

Hoy en dia, DGB distribuye no solo bebidas alcohodlicas, sino también alimentos como café,
galletitas, golosinas, yerba, snacks, pasta de mani, chocolates, entre otros. Lo atractivo de este
canal de venta es que permite ampliar la cartera de productos y ofrecer nuevos articulos
relacionados con el vino y demds bebidas alcohdlicas, o incluso expandirse hacia un nuevo

mercado. La idea es comenzar principalmente con la distribucién de vinos, ya que es un
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mercado en constante crecimiento, y luego consolidarse en la distribucion de otros productos,

aprovechando las nuevas oportunidades de venta.

Aprovechar la logistica contratada en Nueva Pompeya

En la actualidad, cada dia se traslada desde la logistica contratada en Nueva Pompeya hasta el
centro de distribucién en Saavedra, mercaderia necesaria para la venta la cual se basa en la
demanda promedio por dia. La Despensita utilizara esta misma técnica de Cross Docking
para armar pedidos de las ventas en linea pero distribuyendolos desde la logistica contratada,
lo que reduce los costos de envio y permite llegar a zonas mas cercanas desde alli en lugar de
hacerlo desde Saavedra, optimizando las distancias. Esta técnica también disminuye la carga
de trabajo en el centro de distribucion, lo que nos permite optimizar el tiempo de carga y

descarga en el deposito de Saavedra.

Alcance a nuevas zonas

DGB cuenta con un local fisico en Saavedra que se dedica a atender a clientes de diferentes
zonas de Buenos Aires gracias a sus precios mayoristas. Sin embargo, con la venta en linea,
DGB busca llegar a nuevos consumidores finales que actualmente no conocen la tienda y

expandirse a nuevas zonas donde la marca no tiene presencia.

En el presente, DGB abastece a clientes en un amplio rango geografico, que va desde Pilar en
el norte, hasta Burzaco en el sur y Moreno en el oeste de la provincia. La ubicacion
estratégica en Nueva Pompeya permitird abastecer de manera mas eficiente a consumidores
finales que atn no conocen el local, aprovechando en un principio la capacidad logistica de

los camiones que distribuyen a tiendas en esas zonas.

A corto plazo, el proyecto tiene como objetivo expandirse al mercado internacional y
desembarcar en el Reino Unido, donde el vino argentino tiene todavia un gran potencial. Para
ello, DGB busca contar con un socio estratégico en ese mercado y distribuir sus vinos a

través de su aplicacion movil.
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Ubicacion en CABA

Una ventaja de la distribuidora es su ubicacion en Capital Federal, a pocos kilometros de la
General Paz, en un area altamente poblada. Esta ubicacion es ideal para comenzar el servicio
de delivery en las zonas cercanas a la distribuidora, que prometen un alto consumo, y luego ir

ampliandose gradualmente.

Los aspectos claves para desarrollar este negocio son:

-La logistica: Lo mas importante de la venta en linea es respetar el plazo de entrega acordado
y que el articulo vendido llegue en buenas condiciones. Para lograr esto, es esencial contar
con una buena logistica que no solo cumpla con las entregas, sino también con los cuidados

necesarios.

-Atencion al cliente: Es indispensable brindar ayuda en linea para poder responder todas las
consultas y dudas que los clientes puedan tener sobre los productos ofrecidos, asi como todo
lo que conlleva la venta hasta la entrega y post-venta. Es fundamental asegurar una atencion
personalizada para lo cual se requiere de un recurso experimentado capaz de responder todas
las consultas. Ademas, es necesario contar con una seccion de preguntas frecuentes para

filtrar cuestiones basicas.

-Presencia online: Es fundamental estar activo en internet y estar presente en las primeras
opciones de los buscadores mas conocidos y redes sociales. Esto significa implementar una
estrategia social efectiva que haga crecer el negocio y estar en contacto con la audiencia. Para
ello, es necesario estar presente en buscadores como Google y redes sociales como Facebook,
Instagram y Tik Tok. Segiin un informe de KANTAR, se decide no gastar en publicidad en
Facebook, ya que el 51% de los nuevos compradores en linea tienen entre 18 y 34 afios. Este

segmento de edad suele utilizar Instagram y TikTok, dejando en desuso a Facebook(25).

-Plataforma facil de usar: Uno de los elementos mas importantes a tener en cuenta para el
negocio es que la plataforma sea amigable para el usuario, facil de usar, simple y rapida. La
pagina web debe facilitar la compra de un producto y permitir al cliente cerrar la compra en

cuestion de minutos. Ademas, debe ser compatible con diferentes navegadores de internet.
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-Precio: Es indispensable destacar en el precio respecto a los competidores. La desventaja de
las ventas en linea para el comerciante es que para el usuario es muy rapido y facil comparar
precios y decidirse por otro vendedor. Lo que destaca a DGB son sus buenos precios y eso es

lo que lo mantiene en la cima en sus mas de 45 afios.

-Seguridad: Es indispensable generar confianza en el consumidor, ya que este pondra sus
datos de tarjeta, personales y de domicilio en nuestra pagina. DGB cuenta con mas de 45 afios

en el mercado mayorista, lo que respalda la confianza del cliente.

Una posible amenaza seria que los mismos proveedores lancen sus ecommerce, algo que ya
existe desde la pandemia. Sin embargo, esto ha fracasado en el pasado debido a la poca
variedad de productos ofrecidos por cada proveedor, que a menudo se enfoca en una sola
marca. Es por eso que lanzar el ecommerce de "La Despensita" es crucial. La empresa tiene
la oportunidad de reclutar a casi 50 compaiiias productoras de alimentos y bebidas, lo que le
permite ofrecer una amplia variedad de productos para diferentes segmentos de mercado y
regiones en un solo lugar. Esto permite vender a diferentes consumidores con diversas
costumbres, lo que proporciona un abanico de ventas simultaneas y continuas de diferentes

productos de diversas marcas al mismo tiempo.

Una ventaja que tiene "La Despensita" sobre sus proveedores es que posee compaiiias
proveedoras de bebidas para diferentes targets economicos y necesidades, lo que le permite
llegar a diferentes lugares con diferentes productos al mismo tiempo, lo que multiplica la
logistica con un solo cliente. Concentrarse en tantas companias le da la seguridad de

diversificacién y volumen, y simplifica el trabajo con un solo cliente en todos sus aspectos.

Negocio propuesto

El presente proyecto de negocio tiene como objetivo la creacion de un plan estratégico para la
empresa Distribuidora General Belgrano, que llevara por nombre "La Despensita", con el fin
de desarrollar un canal de venta online propio. El proyecto se enfoca en la compra-venta de
vinos y bebidas espirituosas, y busca expandir gradualmente su mercado en Gran Buenos

Aires y la Ciudad Autonoma de Buenos Aires, donde actualmente se encuentra presente a
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través de sus ventas a autoservicios y almacenes. La meta a largo plazo es consolidarse a

nivel nacional y convertirse en un referente en el mercado.

En este sentido, es importante destacar que segun la Camara Argentina de Comercio
Electronico (CACE), los compradores en linea cotidianos residen principalmente en la zona
de AMBA, representando el 38% de la facturacion total del pais (4). En el corto plazo, se
pretende expandir el negocio al Reino Unido a través de un socio estratégico, ya que este pais
es uno de los mayores importadores de vino y promete una tasa de crecimiento anual (CAGR
2023-2027) del 11.31%, proyectando un volumen de mercado de 8.170 mil millones de

dolares para el 2027 en la categoria de bebidas alcohdlicas a través del ecommerce (26).

Durante la fase inicial, el servicio que ofrecerd La Despensita incluira la entrega a domicilio
sin costo adicional, lo cual se incluira en el precio del producto pero de manera imperceptible
para el consumidor. Esta medida es muy relevante debido a que los costos de envio elevados
pueden ser una desventaja para los compradores en linea. Otro punto a favor es el hecho de
que la distribuidora tiene totalmente consolidado su sistema de entregas. Para los
compradores online las demoras en los envios también son un inconveniente a la hora de
comprar por la web (27). Las entregas se realizaran de acuerdo a zonas y dias especificos, y
se aprovechara la logistica tercerizada que posee la distribuidora, asi como su area de
monitoreo y planificacion de rutas, la cual actualmente se dedica a las entregas a los
autoservicios. Las entregas a los clientes del canal amarillo se completan en un plazo maximo
de 48 horas desde que el vendedor registra el pedido en el punto de venta. Para las ventas
online, se aprovecharan los mismos vehiculos que transportan productos a los autoservicios,
lo que permitira reducir costos y utilizar de manera eficiente el espacio disponible en ellos. Es
por esta ultima razon que el costo de envio serd imperceptible en los productos adquiridos por
la pagina web. Una vez que el negocio en linea se haya consolidado, se considerard la
posibilidad de adquirir vehiculos exclusivamente destinados para los pedidos del comercio

online.

Hoy en dia, la distribuidora cuenta con un area de ruteo y monitoreo que utilizan un software
llamado Quadminds. Este software tiene en cuenta varias variables para simplificar las rutas,
como la cantidad de bultos, clientes, vehiculos disponibles, peso de cada producto y
capacidad de carga de cada camion. Ademas, la distribuidora cuenta con personal dedicado al
monitoreo de las 35 unidades de transporte para garantizar la seguridad de la mercancia y la

eficiencia de la logistica. El personal de esta area se asegura de que los camiones respeten el
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orden de entrega de la ruta asignada, lo que optimiza los tiempos y las distancias de entrega.
Asimismo, la distribuidora cuenta con soportes y una jefa del 4drea que estan en constante
comunicacion con los choferes en caso de algun imprevisto durante la entrega, mediante el
uso de teléfonos celulares y monitoreo GPS. En el caso de los envios online, el area de
soporte se encargara de resolver problemas como: la ausencia del cliente en su domicilio,

solicitudes de descuentos o entregas incorrectas.

En la actualidad, el costo de entrega a domicilio a los autoservicios y almacenes por bulto es
de $165, que se incluye en el costo de cada producto. Este precio se mantiene relativamente
bajo gracias a la optimizacion en la cantidad de bultos enviados en un solo camion. Cada caja
de vino y demas bebidas alcoholicas, por lo general, contiene seis botellas, lo que mantiene
los costos de envio alrededor de $27 por botella lo que asegura la competitividad de la
distribuidora en el mercado. Los costos por transferencia e [IBB también se contabilizan
como parte del costo de cada producto, siendo el primero del 4.5% y el segundo del 1.7% del

costo mas IVA del producto.

Propuesta de Modelo de Negocio CANVAS

Segmento de cliente

El segmento de mercado al que se dirige el negocio engloba a todas las personas mayores de
18 afios que posean una cuenta bancaria para realizar una transferencia. Ademas, es requisito
indispensable que tengan acceso a internet y cuenten con una computadora o dispositivo

movil para poder efectuar la compra online.

En el mercado argentino, el canal de venta se enfoca en el cliente particular que busca
adquirir una cantidad mayor de productos de lo usual, en especial aquellos que se venden por
caja cerrada, y desea abastecerse desde la comodidad de su hogar sin tener que desplazarse
para realizar la compra o el transporte de la mercaderia. Es importante destacar que esta
oferta es especialmente atractiva para aquellos que buscan oportunidades de precio, ya que La

Despensita maneja precios mayoristas.
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De acuerdo con una estadistica de KANTAR, la pandemia ha acentuado la sensibilidad a los

precios y ha impulsado a los consumidores a probar nuevas tiendas en linea, siendo el 48% de

los encuestados quienes seguiran comprando en ellas post-pandemia (28).

Se espera que la venta online, ademés de generar ingresos directos, atraiga a mas

consumidores a la tienda fisica, gracias a la reputacion que la marca forjaria en el mercado en

términos de precios y ofertas.

Es importante mencionar que el cliente debe estar preparado para esperar un maximo de 48

horas para recibir su pedido. Ademas, este método de compra en linea beneficia a aquellos

que no disponen de medios de transporte para trasladar cajas pesadas de bebidas alcohdlicas.

Mapa De Empatia

¢ Qué escucha?

-Que es muy facil comprar a través de internet.
-La suba de precios constantes.
-Recomendaciones de vinos.

¢ Qué piensa y siente?

-Quisiera disfrutar de un buen vino pero los precios
en el mercado son muy elevados.
-Quisiera poder disfrutar de una bebida alcohdlica sin
tener que acercarme a un local.
-Me encantaria saber las distintas caracteristicas de
los vinos, y abrirme a nuevos sabores.

;. Qué dice y hace?

Frecuenta supermercados y autoservicios y busca
un vino ideal para tomar.
-Lleva control sobre sus gastos
-Se junta con amigos/pareja y disfruta de buenos
vinos y bebias alcohdlicas.

:Qué ve?

-V'e como sus amigos hacen compras
online con facilidad.
-Ve que los precios de los vinos son
elevados.
-Ve que su entorno pone los datos de
sus tarjetas en la web.

¢ Qué le duele?

-Gastar dinerc en vinos con un precio elevado sin
tener informacicn tal como las notas de cata.
-Comprar en internet con una tarjeta de crédito y
registrar datos personales.

-No saber cuando le entregaran su pedido de la
web.

A qué aspira?

-Poder disfrutar de buenos vinos sin tener que pagar
precios elevados.
-Disfrutar de una bebida alcohdlica segun sus
preferencias.
-Poder hacer compras online en una pagina confiable
que le brinde seguridad.
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Proposicion de valor

La propuesta de valor de "La Despensita" se basa en ofrecer a los consumidores finales una
forma comoda, segura, dindmica y atractiva de adquirir productos de alta calidad en la
categoria de vinos y bebidas alcohdlicas, respaldada por una distribuidora de confianza con

una amplia trayectoria en el mercado.

En primer lugar, "La Despensita" ofrecerd una plataforma de comercio electronico propia, lo
que garantiza una experiencia de compra segura y personalizada, con una seleccion de
productos de alta calidad a precios competitivos. Los consumidores podran explorar una
amplia variedad de opciones de productos en linea y realizar pedidos desde la comodidad de

su hogar o lugar de trabajo, y recibirlos directamente en su puerta de manera gratuita.

Ademas, "La Despensita" se enfocard en ofrecer un servicio de excelencia al cliente, con una
atencion personalizada y manteniéndose altamente capacitada en la industria de bebidas
alcohdlicas, con el objetivo de proporcionar una experiencia unica y satisfactoria de compra.
Lo que es mas, se proporcionaran respuestas a preguntas frecuentes, informacion detallada y

caracteristicas sobre cada bebida en el desglose de cada producto.

Otro punto clave de la propuesta de valor de "La Despensita" es el hecho de que se trata de
una extension de Distribuidora General Belgrano, una empresa con amplia trayectoria en el
mercado y una reputacion sélida en la industria de distribucion de alimentos y bebidas en
Buenos Aires. Esto brinda una sensacion de confianza y credibilidad a los consumidores, lo

que a su vez se traduce en una ventaja competitiva.

Por tultimo, "La Despensita" se enfocard en fomentar la fidelidad y el compromiso de los
clientes a través de una estrategia de marketing y publicidad en linea efectiva y enfocada en
los clientes. La distribuidora utilizard diversas herramientas y técnicas de marketing digital
para llegar a su publico objetivo y generar una conexiéon emocional con la marca y los

productos ofrecidos.

En resumen, la vinoteca virtual ofrecerd una plataforma de comercio electronico propia y
segura, una amplia variedad de productos de alta calidad a precios competitivos, un servicio
al cliente personalizado y altamente capacitado, la credibilidad y confianza de ser parte de
Distribuidora General Belgrano y una estrategia de marketing efectiva para fomentar la

fidelidad de los clientes. Todo esto en conjunto, brinda una propuesta de valor Unica y
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atractiva para el consumidor final en la categoria principalmente de vinos y bebidas
alcohdlicas en Buenos Aires y potencialmente en cualquier otra region que se quiera explorar

del mundo.

Fuentes de ingreso

La principal fuente de ingresos de "La Despensita" es la venta de productos de alta calidad en
la categoria de vinos y demds bebidas alcohodlicas a través de su plataforma de comercio
electronico. Los clientes realizan compras en linea y pagan a través de transferencia bancaria,

lo que genera ingresos para la empresa.

Ademas, "La Despensita" también puede obtener ingresos adicionales a través de la
organizacion de catas y eventos, y la venta de productos relacionados con la categoria, como

accesorios del mundo del vino.

Otra posible fuente de ingresos podria ser la venta de publicidad o patrocinio en su sitio web
0 en sus comunicaciones con los clientes, siempre y cuando sea coherente con la propuesta de

valor de la empresa y no afecte negativamente la experiencia del usuario.

Relacién con los clientes

La relacion con los clientes de "La Despensita" se basa en la satisfaccion y fidelizacion de los
mismos. Es fundamental garantizar una alta velocidad de respuesta al cliente para facilitar la
comunicacion y solucionar los problemas que puedan surgir durante el proceso de compra.
Para lograr esto, la empresa ofrece un servicio de atencion al cliente personalizado a través de
la pagina web con un chat box que redirigira al cliente al Whatsapp de la distribuidora para
contactar directamente con un vendedor, correo electronico, redes sociales, una seccion de
preguntas frecuentes, y un teléfono fijo, donde los clientes pueden realizar preguntas,
consultas, dar sugerencias y recibir asesoramiento sobre los productos ofrecidos. Ademas, la
empresa mantiene una comunicacion constante con sus clientes a través de newsletters y
promociones especiales, lo que ayuda a fortalecer la relacion con ellos y a mantenerlos

informados sobre las novedades y ofertas de la tienda. La empresa también utiliza
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herramientas de andlisis para comprender las necesidades y preferencias de sus clientes, lo

que le permite ajustar su oferta de productos y servicios a sus requerimientos.

Ademas, cada producto de bebidas alcoholicas tendra una breve descripciéon con sus
caracteristicas esenciales, lo que facilitara la eleccion de los clientes. Para personalizar la
pagina de venta online para cada cliente, habrd una opcién en la que podrdn marcar sus
productos favoritos y encontrarlos en una seccion aparte de facil acceso. También existira una
apartado de "puntos acumulados", en la que los clientes obtendran puntos por cada compra
que realicen, y que podrén canjear por descuentos exclusivos. Se establecerd una lista de
precios individualizada para cada cliente registrado en funcion de su frecuencia de compra y

del volumen de sus pedidos

Adicionalmente, la pagina de venta online incluird una seccion con el historial de compras de
cada cliente, en la que podran ver sus compras anteriores y duplicar pedidos de manera rapida
y sencilla. Por ultimo, se utilizara el sistema Quadminds, que notificara al cliente el dia
anterior al despacho del pedido y permitird el rastreo del mismo en tiempo real hasta su
entrega. Con estas herramientas, se busca ofrecer un servicio distintivo y personalizado a los

clientes de La Despensita.

Por ultimo, "La Despensita" apuesta por la transparencia y la honestidad en su relacién con
los clientes, lo que genera confianza y credibilidad en la empresa. De esta forma, se busca
mantener una relacion a largo plazo con los clientes, promoviendo asi la fidelidad y la

recomendacion de la marca a otras personas.

Canales de distribucion

Este plan de negocios se enfoca en el desarrollo del canal de venta online de DGBelgrano,
bajo el nombre de La Despensita. Se ha decidido utilizar un canal de venta propio en lugar de
Mercado Libre debido a varias razones. En primer lugar, el canal de venta propio permite
aceptar pagos por transferencia, a diferencia de Mercado Libre que solo acepta tarjetas de
crédito/débito y los plazos de pago para el comerciante son de hasta 3 semanas después de la

venta. En segundo lugar, las comisiones de Mercado Libre rondan el 30%, lo que no
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permitiria que los precios se mantengan bajos. Actualmente, DGBelgrano acepta efectivo,

débito y transferencia bancaria, lo que le permite mantener precios competitivos.

El desafio de no estar en Mercado Libre implica que se debe hacer mucha publicidad para
llegar a los consumidores finales y a aquellos que atn no conocen la marca. Sin embargo, al
tener un canal de venta propio, se reducen los costos y se evita la competencia en un mismo
sitio web. Ademas, el canal de venta propio permite un intercambio directo y transparente

con el consumidor, lo que facilita la comunicacion antes de concretar la venta.

El objetivo principal de este plan es posicionar a DGB bajo el nombre La Despensita y captar
nuevos clientes, mientras se migran a la pagina web los clientes que ya conocen la forma y
dindmica de trabajo de la distribuidora, y que actualmente hacen sus pedidos via Whatsapp o
presencialmente. Esto reducird tiempo y costos, ya que los clientes podran hacer tanto sus
pedidos como el pago digitalmente a través de la pagina web. El pedido se podra armar tanto
en el centro de distribucion de Saavedra como en la logistica contratada en Nueva Pompeya.
Esto aliviara el trabajo y ahorrara tiempo en Saavedra, reduciendo la necesidad de personal

de carga y descarga y encargados exclusivos para la verificacion del armado de pedidos.

La flota de transporte es seleccionada y tercerizada por DGBelgrano para garantizar un
servicio de calidad y confianza, y se proporcionara al cliente un nimero de seguimiento para

que pueda rastrear su paquete en todo momento.

También, la empresa ofrecerd la opcion de recoger los productos en la tienda fisica, lo que
permite a los clientes conocer el espacio y recibir una atencion personalizada por parte del
equipo de "La Despensita". De esta manera, la empresa establece un contacto cercano y
amigable con sus compradores, brinddndoles la seguridad y confianza que necesitan al

adquirir productos en linea.

El cliente podra elegir la fecha de retiro (con un maximo de 72 hs) para que el pedido esté
listo el dia seleccionado, agilizando las entregas y armados. La estrategia de no ofrecer

descuentos por retiro en un principio es para promocionar la venta online.

En resumen, el objetivo de este plan de negocios es desarrollar el canal de venta online de
DGBelgrano bajo el nombre de La Despensita, migrando a los clientes actuales y captando
nuevos, ofreciendo precios competitivos y un servicio rapido y eficiente a través de la

plataforma web.
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Recursos claves

Los gerentes y directivos de DGBelgrano poseen una amplia experiencia en el mercado, lo
que los convierte en una valiosa fuente de informacion. Ademads, su trayectoria les ha
permitido crear una amplia red de contactos, no solo de proveedores sino también de clientes
y colegas, quienes pueden proporcionar informacion y referencias utiles para el desarrollo y

crecimiento de la plataforma de venta online.

La estructura logistica de DGBelgrano cuenta con la capacidad necesaria para cubrir la
demanda de la venta online, tanto en Saavedra como en Nueva Pompeya. Ademas, la
distribuidora tiene la flota necesaria para realizar entregas de los pedidos desde el inicio del
proyecto, sin necesidad de realizar nuevas inversiones en choferes y camiones, al menos
durante los primeros meses. También posee la capacidad para reforzar su estructura logistica
gracias a sus contactos y su solvencia financiera, lo que le permite contratar nuevos recursos

si fuera necesario.

Actualmente, DGB cuenta con varios depositos en Saavedra, con un total de 3500 mts2, y
con 4500 mts2 en Nueva Pompeya. Ademas, dispone de una flota de 35 camiones, que llevan
entre 250 y 400 bultos cada uno, lo que significa que se puede optimizar la logistica y

exprimir al maximo los costos.

Para el comercio electronico, se utilizara VTEX como plataforma de venta en linea facil de
usar y accesible desde cualquier dispositivo, lo que permitird a los clientes navegar por el
catdlogo de productos, hacer pedidos, realizar pagos y comunicarse con el equipo de atencion
al cliente. La plataforma integrara los stocks, precios, clientes, listados, pagos, etc., por lo que
no sera necesario contar con personal adicional para la administracion de la venta en linea, al
menos durante los primeros 6 meses. Para el sistema de gestion de pedidos se utilizara tanto

VTEX como Sigma, los mismos desarrolladores del sistema de informacion de DGB.

Los vendedores y encargados del deposito tienen una amplia experiencia en la empresa,
algunos de ellos con mas de 20 afios en la compaiiia, y siempre se han adaptado a los cambios
tecnoldgicos que han surgido, sobre todo después de la pandemia. Este conocimiento es
fundamental para asesorar a los clientes en la venta online y para armar los pedidos

correctamente.
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DGBelgrano ha creado una amplia cartera de clientes en sus mas de 45 afos de trayectoria.
Lanzarse al mercado online con una nueva marca, aunque conocida por los clientes
frecuentes y reconocida en el rubro, tiene ventajas competitivas. La empresa garantiza a sus
clientes un alto nivel de seguridad y confianza al tener soporte en el local fisico, lo que les
brinda un mayor respaldo al comprar de manera online. Ademas, la reputacion de la
distribuidora en la zona de influencia (AMBA) les da un gran impulso en la venta online,
desplazando a los clientes mas pequefios a este nuevo canal y generando las primeras ventas

para la plataforma online.

Actividades claves
Para que el canal de venta online sea exitoso, es indispensable el desarrollo y el
mantenimiento de una plataforma propia que sea facil de usar, accesible y atractiva para el

usuario.

Otro punto crucial es la promocidn constante de la marca y los productos a través de diversos
canales, como publicidad en linea, redes sociales, correo electronicos y otros medios para
aumentar la visibilidad y atraer nuevos clientes. A diferencia de un local fisico, que puede
tener éxito solo con su ubicacién en una zona concurrida, es muy importante que esté
presente en las redes sociales mas populares, como Instagram, y en motores de busqueda
como Google, asociando la pagina a palabras clave relacionadas con el vino y las bebidas
espirituosas. Al mismo tiempo, se debe promocionar la venta online en el local, haciendo
hincapié en la facilidad de compra a través de la web. Para incentivar todo esto, se crearan
concursos y ofertas especiales para las compras online, y se otorgaran puntos calificables para

descuentos exclusivos, tal como se menciono anteriormente.

Se creara una especie de comunidad con los clientes, subiendo a las redes videos con datos
curiosos e informacion sobre el vino y sus origenes, fomentando asi la interaccion con los
usuarios. Hoy en dia, Instagram brinda muchas herramientas de interaccion, como la seccion

de preguntas y respuestas y la de votacion.

A los cinco afios, cuando el proyecto se expanda al Reino Unido, se creara un "Club del
Vino" de "La Despensita" y se organizaran viajes a las mejores bodegas de la Argentina.
Para armar un Club del Vino se seguiran una serie de pasos para asegurar su €xito. En primer

lugar, es importante identificar a los clientes que sean apasionados del vino y estén dispuestos
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a pagar por un viaje exclusivo a las mejores bodegas de Argentina. Una vez identificados los
clientes potenciales, se realizara un relevamiento de las bodegas mas reconocidas en el pais y
se establecera contacto directo con ellas para ofrecerles la posibilidad de recibir visitas de un
grupo selecto de amantes del vino.

Una vez establecido el contacto con las bodegas, se negociard con ellas la posibilidad de
obtener descuentos exclusivos para los miembros del club y promocionar estas visitas en la
pagina web y en las redes sociales de La Despensita. Es importante generar contenido
exclusivo sobre los viajes y las bodegas visitadas para compartirlo con los miembros del club
y fomentar asi la fidelizacion y el boca a boca.

Ademas, se ofrecerd a los miembros del club descuentos exclusivos en la compra de vinos en
la vinoteca y otros beneficios exclusivos, como catas y degustaciones privadas. Una vez
consolidado el club en Argentina, se podria comenzar a planificar viajes a bodegas en otros
paises, como el Reino Unido. Para ello, se aplicaran estrategias similares para establecer
contacto directo con las bodegas y promocionar los viajes a través de la pagina web y las
redes sociales.

En cuanto a cdmo conseguir estos viajes, se exploraran distintas opciones, como negociar
descuentos exclusivos con las bodegas o establecer alianzas con agencias de viajes
especializadas en enoturismo. También se podria considerar la posibilidad de que las bodegas
paguen parte de los costos de los viajes a cambio de publicidad y promocién de sus marcas,
aunque esto dependeria de la disposicion de cada bodega y deberia ser negociado caso por
caso.

En definitiva, armar un Club del Vino exitoso requiere de una cuidadosa planificacion,
negociaciéon y promocién. Sin embargo, la posibilidad de ofrecer a los amantes del vino
experiencias Unicas y exclusivas, visitando las mejores bodegas de Argentina y del mundo,
puede ser una gran oportunidad de negocio para La Despensita, al mismo tiempo que se

fomenta la cultura y el conocimiento del vino en un publico selecto y apasionado.

Dentro del marco del "Club del Vino" dirigido a los amantes del vino y coleccionistas, La
Despensita ofrecerd un servicio innovador que permitird a los usuarios llevar un seguimiento
y gestion detallada de sus colecciones de vinos. Este servicio se disefiard para proporcionar
una experiencia Unica y personalizada a los clientes, brindandoles la capacidad de organizar y

registrar sus adquisiciones de manera eficiente y sencilla.
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Funcionalidades y Caracteristicas del Servicio

Registro de Vinos Adquiridos:

> Los usuarios inscriptos en el "Club del Vino" podran registrar cada uno de los vinos
adquiridos en La Despensita.
> Podran ingresar detalles clave como la bodega productora, la region de origen, el ano

de cosecha y las notas de cata.

Seguimiento de Inventario:

> Los usuarios tendran la capacidad de rastrear el inventario de sus vinos, con detalles
sobre la cantidad y ubicacion de cada botella.
> Podran realizar un seguimiento en tiempo real de las existencias y planificar su

consumo de acuerdo con sus preferencias.

Catalogo Personalizado:

> Se proporcionard a cada usuario un catalogo personalizado online, donde podran
visualizar todos los vinos que han adquirido a lo largo del tiempo.
> Los usuarios podran filtrar y organizar su catdlogo segun diversos criterios, como tipo

de vino, bodega o region.

Notas de Cata y Calificaciones:

> Los inscriptos en el Club del Vino podran agregar notas de cata y calificaciones a
cada vino de su coleccion, creando una referencia personalizada de sus experiencias

de degustacion, ayudando a recordar detalles sobre los sabores y aromas de cada vino.
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Alertas y Recomendaciones:

> La plataforma generard alertas para los usuarios basadas en el tiempo transcurrido
desde la compra de un vino especifico, sugiriendo el momento dptimo para su
consumo.

> Se proporcionaran recomendaciones personalizadas de maridajes y vinos relacionados

segun las preferencias del usuario.

Beneficios del Servicio:

Organizacion Personalizada: Los usuarios podran mantener un registro ordenado y detallado

de su coleccion de vinos.

Experiencia enriquecida: Agregar notas de cata y calificaciones les permitira revivir sus

experiencias de degustacion.

Planificacién de Consumo: El seguimiento de inventario ayudara a los usuarios a decidir

cuando disfrutar cada botella.

Recomendaciones Precisas: Las alertas y recomendaciones enriqueceran su experiencia y

conocimiento del mundo del vino.

La implementacion de este servicio adicional responde a la busqueda constante de enriquecer
la experiencia de los clientes y ofrecer soluciones personalizadas. EI "Club del Vino" de La
Despensita se convertira en una comunidad activa de amantes del vino que comparten su
pasion y experiencia mientras disfrutan de una gestion eficiente de sus colecciones. Este valor
agregado se alinea con la propuesta de proporcionar una experiencia de compra completa y
enriquecedora.

El servicio estara disponible para dispositivos moviles a través de una aplicacion y la pagina

web, permitiendo a los usuarios llevar su catdlogo de vinos a todas partes.
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Otra actividad clave para el éxito del plan es la seleccion de productos la cual debe ser
cuidadosa respecto a qué ofrecer en el catdlogo, basandose en la calidad y demanda de los

clientes.

La compra y adquisiciones del inventario es otro factor clave en el desarrollo de La
Despensita, ya que se debe garantizar que haya suficiente stock disponible para satisfacer la

demanda de los clientes.

Otro proceso fundamental para brindar una experiencia de compra satisfactoria a los clientes
es el procesamiento de pedidos, que implica la gestion integral de los pedidos realizados por
los clientes en linea. Desde la verificacion del pago hasta la preparacion del pedido y la

gestion del envio.

Otra actividad clave es el servicio al cliente, que se lleva a cabo a través de diferentes canales
como el correo electronico, el chat en linea o el teléfono. La atencidon al cliente es
fundamental para mantener una buena relacion con los consumidores y resolver cualquier
duda o preocupacioén que puedan tener. La Despensita se enfocara en brindar una atencién

personalizada y eficiente a sus clientes.

Por ultimo, DGBelgrano realizard un andlisis constante de los datos del negocio y del
comportamiento de los clientes para identificar oportunidades de mejora y optimizar la oferta
de productos y servicios. Este proceso de mejora continua es esencial para mantenerse
competitivo en un mercado en constante evolucion y ofrecer la mejor experiencia posible a
los clientes. La empresa utiliza recursos, tecnologia y herramientas especializadas para llevar

a cabo esta tarea de analisis de datos y seguimiento del comportamiento de los clientes.

La solidez economica de DGB le permite estar preparado para acompaiar la evolucion del

mercado en su dinamica.

Socios estratégicos

Las bodegas y fabricas son socios estratégicos cruciales en el mundo de la distribucion de
bebidas y alimentos. En el canal tradicional, los precios no estan regulados y las

distribuidoras no ofrecen oportunidades sin el consentimiento de las bodegas. Por lo tanto, los
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ejecutivos comerciales de los proveedores prefieren realizar acuerdos con los distribuidores y
brindarles los mejores beneficios del mercado. Es comtn que los proveedores inviertan en las
distribuidoras para fomentar la venta, a través de concursos y promociones para los
vendedores y el canal, especialmente con los distribuidores mas importantes, para garantizar
la eficacia del crecimiento. Ademas, las companias proveedoras cuentan con una mayor
inversion en marketing, lo que puede ser utilizado por La Despensita para promocionar su

plataforma de venta online a través del plan de difusion de las fabricas.

En el corto plazo, cuando La Despensita comercialice vinos argentinos en el Reino Unido a
través de su app, las pequefias bodegas que aun no estén presentes en este pais pueden
promocionar la compra de sus vinos a través de nuestra plataforma. Es importante destacar
que DGB tiene una relacion fluida y fuerte con sus proveedores, lo que facilita la generacion

de alianzas con las bodegas y la organizacion de viajes a través del “Club del Vino™.

Lo que es mas, los proveedores son una pieza clave en la cadena de suministro de La
Despensita, ya que proporcionan los productos que se venden en la plataforma. Por lo tanto,
es importante establecer relaciones sélidas con los proveedores de calidad que puedan ofrecer

una amplia variedad de productos.

Los desarrolladores de la plataforma, Innew, son otro socio estratégico clave para el éxito de
La Despensita. El correcto funcionamiento de la pagina web y su facilidad de uso son
fundamentales para brindar una buena experiencia al usuario y evitar pérdidas en ventas. Es
por ello que se espera que el desarrollador responda de manera rapida y agil ante cualquier

problema.

Para el inicio del proyecto, es esencial realizar dos contrataciones clave necesarias para el

lanzamiento exitoso del proyecto: Vtex e Innew.

Vtex proveera a La Despensita de la plataforma para el carrito web, integrando informacion
de stock, facturacion, clientes, lista de precios y ofertas, entre otra informacion vital de
nuestro sistema suministrado por Sigma. Este sistema de informacién cuenta con mas de 25

anos de experiencia en el mercado, y es también un socio estratégico esencial en el proyecto.

Innew sera el encargado de la integracion del sistema con la plataforma, asegurandose de que

todo funcione de manera fluida y eficiente.
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La distribucion es una parte fundamental de La Despensita, y es por ello que cuenta con
Quadminds como socio estratégico. Este software es utilizado por los planificadores para
generar las rutas mas eficientes, considerando variables como el peso de cada bulto, el
cubicaje de cada camion, la distancia entre los clientes, entre otras. Quadminds también
integra los correos electronicos de los clientes para informarles sobre el estado del pedido y

enviar una encuesta de satisfaccion al finalizar el mismo.

Cusat es otro socio estratégico importante para el monitoreo de los camiones, asegurando que
se siga la ruta designada en el orden estipulado para evitar demoras y hacer las entregas lo

mas rapido posible. Ademas, garantiza la seguridad de los productos y que lleguen a destino.

Es importante destacar que algunos de estos socios estratégicos ya trabajan con DGB, por lo

que no se requiere de una inversion adicional tan grande.
Estructura de Costos

El principal costo de implementacion en el proyecto sera la plataforma de ecommerce Vtex,
junto con su desarrollo de la mano de Innew. Aunque ya se cuenta con un sistema de
reservas, aun no se dispone de una herramienta de venta online que permita la compra y

cierre de pedidos para entrega a domicilio.

Plataforma VTEX - Opcidn 2 - Modelo Revenue Share

Plan
Concepto On Demand Observaciones

Mantenimiento vy Soporte Corporate del Ambiente principal

(Sustainability, Monitoring & Technical Support) U3 500 Pago fijo mensual.
Saas Subscription, Cloud Hosting, PCI Certified Checkout 1.3% Takerate B2B Otros canales
and Application Upgrades through Continuous Deployments de Venta. Cobro mensual

sobre las ventas aprobadas
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PLAZOS Y COSTOS DEL PROYECTO | COSTOS

Costos de implementacion del Proyecto

IMPLEMENTACION DE PROYECTO B2B
DESARROLLO DE PROYECTO PARA UNA TIENDA B28B $1.900.000

= [MP TOS
Disedio, Desarralla, Configurocion, Capacitacion @ instalacidn en Ambiente de Produccion VTEX I0. Programacion UESTOS
Front-End {HTML. C8S, J0uwery, JovoScript]

SETUP DE FUNCIONALIDAD QUICK ORDER (OPCIONAL) $ 279.000

= IMP
Todo el olcance detallodo en ef slide Funcionalidod: Quick Order” WPLESTIS

DESARROLLO INTEGRACION ENTRE VTEX - ERP PARA LOS FLUJOS: $ IL.EIUEESS.Tﬁnﬂﬂ
STOCK, PRECIO, PEDIDOS, Y CATALOGO )

Incluye: 1) Anafisis Funcional: 2) Desarrodlo y Deploy 04: 3) Testing unitario & integral; 4) Desarrofis v Deploy PRD. Incluye todos los
fiujos de integrocion detoliodos en Aiconce, CONSIDERANDD integrocion de Cotdlogo.

*Forma de pogo: 30% con lo firmo del condroto, ¥ o saldo #n 4 fouatro) pogos iguoles o ios 30, 80, 90 v 120 dws. Los importes expresados en PESOS
ARGENTINGS son actuolizodos o lo fecha de pago conforme of indice del IPC.
* Violidez de o propuesta: 15 dias

Otro gasto significativo en la implementacion seran las publicidades en Google e Instagram,
con el objetivo de promocionar La Despensita y estimular las ventas. Los costos especificos

se detallan en el anexo 29.

En cuanto a los recursos humanos, por el momento no es necesario contratar personal
adicional, ya que los pedidos seran gestionados mediante el sistema existente. El ruteador se
encargard automaticamente de direccionar los nuevos pedidos, y los 4 soportes disponibles
para los reclamos de los autoservicios también atenderan los inconvenientes que surjan de los
nuevos clientes. Los pedidos seran armados en el depdsito tal como se hace con los demas

repartos de entrega.

Ademas, el vendedor del local tendrd més tiempo libre, dado que atenderd a menos clientes
en persona y cobrard menos. Esto le permitird responder consultas de los clientes online y

ocuparse de las publicaciones en las redes.

En relacion a la gestion de transferencias, se cuenta con un recurso que se encarga de
verificar y bajar las transferencias de los clientes orientales, y serd el mismo encargado de

hacerlo con los nuevos clientes. La Tesoreria supervisard que las transferencias sean bajadas
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correctamente en nuestro sistema. A medida que aumente el volumen de transferencias, se
requerird la contratacion de un empleado adicional para atender esta tarea. La empresa debera
hacerle frente a costos financieros como comisiones bancarias, las cuales ya estan

contempladas igualmente en el precio de venta.

Finalmente, la administracion y disefio de publicaciones en las redes sociales estara a cargo
de Estudio Frankie, que actualmente se ocupa de la publicidad y manejo de redes para un

vino creado por los duefios de la distribuidora llamado "Remanso".

El proyecto de La Despensita no tiene costos fijos, son todos costos de naturaleza variable,

todos los costos son subvencionados por DGBelgrano.

Analisis del sector (Fuerzas de Porter)

Amenaza de nuevos competidores

En el mercado de consumo masivo, la competencia es férrea y la innovacion es un factor
critico para destacarse. En este sentido, una oportunidad de negocio interesante se presenta en
la falta de presencia de los mayoristas en el comercio electronico destinado a consumidores
finales. Si bien algunos supermercados y vinotecas ya han incursionado en este canal, existe
una importante brecha que puede ser aprovechada por un mayorista que desarrolle una

vinoteca online dirigida al consumidor final (30).

Algunos mayoristas colegas ya han incursionado en el mundo digital, pero sélo tienen
disponible su tienda online para personas o entidades con CUIT, lo que implica que un
consumidor final no tiene acceso a sus productos. Por otro lado, los autoservicios no cuentan
con presencia en plataformas de comercio electronico, y los petit mayoristas solo pueden
encontrarse en Mercado Libre, lo que representa una oportunidad de crecimiento para DGB

de animarse a innovar en este canal.

La amenaza por nuevos competidores es baja debido a las barreras de entrada que se

presentan en esta industria, como la amplia trayectoria y la necesidad de tener cuentas
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abiertas en fabricas y bodegas. Ademads, la diferenciacion no se basa solamente en el precio,
sino en aspectos como la calidad del servicio de entrega, atencion y postventa, lo que
requerird una gestion solida de marca y trayectoria para consolidar y defender la propuesta de

valor de la empresa.

La exploracion de este océano azul representa una oportunidad para la distribuidora
mayorista de bebidas de expandir su alcance y diferenciarse en el mercado, aprovechando la
creciente demanda del comercio online dirigido a consumidores finales. Por tanto, la
investigacion y andlisis de este mercado debera ser una prioridad en el plan de negocios de la

empresa.

Poder de negociacion con proveedores

Distribuidora General Belgrano posee un catalogo de mas de 1200 SKU abastecidos por 48
proveedores, cuya lista se encuentra disponible en el anexo 8. Si bien algunos proveedores
son mas fuertes que otros, DGB se destaca en la distribucion de bodegas, siendo el principal
distribuidor de Fratelli Branca, Zuccardi, Bianchi, Norton, Salentein, entre otras fabricas
lideres. Esta posicion privilegiada en el mercado les permite usar productos de estas fabricas
como "puntapi¢" para completar una venta, lo que resulta atractivo para los compradores y

generar tanto volumen como cobertura.

El equipo de vendedores y profesionales de DGB ha logrado establecer una fluida, ligera,
destrabada y transparente relacion con sus proveedores gracias a la amplia variedad de
productos y la buena gestion de ventas, lo que ha permitido consolidar un alto poder de
negociacion. Ademads, su trayectoria de mas de 45 afios en GBA y CABA ha demostrado la
fortaleza de DGB como cliente y ha atraido a nuevos proveedores que desean abastecer con

sus productos a los autoservicios.

La distribuidora establece objetivos por proveedor, vendedor, familia de SKU, concursos
internos y por cluster de clientes, entre otros, para enfocarse en cada una de las fabricas sin
menospreciar a ninguna. De esta manera, se asegura una estrategia de ventas sélida y una

relacion beneficiosa para todas las partes involucradas.
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Poder de negociacion de los compradores

DGB cuenta con cuatro tipos de clientes, a saber: mayoristas, petit mayoristas, autoservicios,
y consumidores finales. Cada uno de ellos tiene un nivel de poder de negociacion diferente.
Los mayoristas tienen el mejor precio debido a que compran grandes volumenes. Los petit
mayoristas tienen acceso a una lista de precios mayorista, pero con beneficios menores a los
de los mayoristas. A continuacion, esta el canal oriental, que es atendido por vendedores y
compra con menos frecuencia que los mayoristas, generalmente de forma quincenal y en
volimenes mas bajos. Por tltimo, se encuentran los consumidores finales, quienes no tienen

poder de negociacion alguno.

Entre todos los clientes, los mayoristas y los autoservicios son los que tienen mayor poder de
negociacion. A pesar de ello, el poder de negociacion con los proveedores es tan fuerte que
nuestros clientes no necesitan ni siquiera negociar los precios de compra. Ademas, todos los
clientes, desde los consumidores finales hasta los autoservicios, pueden comparar precios de
manera facil. Aunque el consumidor final puede comparar precios con tan solo un clic desde
su hogar, para los autoservicios y los mayoristas es mas complicado, ya que suelen requerir
de un vendedor que los atienda y les ofrezca la cartera de productos con sus promociones. No
obstante, todo esto no se reduce al mejor precio, ya que, en muchas ocasiones, la diferencia
puede ser de pocos pesos. La variedad de la cartera de productos de la distribuidora es un

factor importante a tener en cuenta.

En la actualidad, la empresa abastece a 4500 autoservicios, ademéds de mayoristas y
consumidores finales, y se encuentra en constante crecimiento dia tras dia desde hace mas de

40 anos.

La distribuidora puede tener una posicion favorable al desarrollar una nueva plataforma de
comercio electronico. El crecimiento de la venta online en Argentina, junto con la
popularidad de los productos de alimentos y bebidas en linea, brinda una oportunidad para
que la empresa llegue directamente a los consumidores finales y expanda su cartera de
clientes. Ademas, la capacidad de ofrecer envio a domicilio puede ser una ventaja adicional
que atraiga a los consumidores y les dé un incentivo para comprar en la nueva tienda. En este
sentido, la empresa podria tener cierto poder de negociacion para establecer precios y

promociones atractivas que impulsen las ventas.
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Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es una fuerza importante a considerar en el plan de
negocios. Existe la posibilidad de que los clientes opten por productos o servicios alternativos
que puedan satisfacer sus necesidades de manera similar, lo que podria reducir la demanda de
los productos o servicios. En cuanto a los productos, la distribuidora DGB ofrece una amplia
gama de bebidas alcohdlicas, incluyendo vinos (orgénicos, tintos, blancos, rosados,
espumantes), bebidas blancas, aperitivos y vermouths. Debido a la variedad de productos que
ofrece, no hay amenaza de productos sustitutos en el mercado. En caso de que surja un

producto sustituto, la distribuidora puede considerar distribuirlo y abrir una nueva cuenta.

En términos de consumo ocasional, todos los productos compiten entre si y los productos mas
demandados en una ocasion particular pueden no ser los mismos en otra ocasion. La amplia
variedad de productos de DGB, le permite satisfacer casi todas las necesidades de consumo

ocasional.

Aunque la distribuidora no vende cerveza debido a acuerdos comerciales, varias marcas,
como Antares, han mostrado interés en trabajar en conjunto y se puede considerar incorporar
la cerveza en el futuro. La cerveza es el tinico producto sustituto que existe para las bebidas
que DGB comercializa, pero en general es dificil encontrar un sustituto para las bebidas
alcoholicas, ya que el alcohol es adictivo y dificil de reemplazar para muchos consumidores.
En resumen, la amplia variedad de productos de la distribuidora y la adiccion que genera el
alcohol hacen que sea dificil que las bebidas alcoholicas tengan un producto sustituto en el

mercado.

En cuanto al servicio, los clientes pueden optar por comprar en supermercados, tiendas de

conveniencia o en linea en otras plataformas.

La competencia directa son las grandes cadenas de supermercados y las tiendas de
proximidad, que ofrecen una amplia variedad de bebidas a precios competitivos. Ademas,
existen empresas especializadas en la venta online de vinos y bebidas alcoholicas, que
podrian atraer a los clientes de "La Despensita" si ofrecen precios mas bajos o una

experiencia de compra mas atractiva.

Se deben tomar medidas para diferenciarse de la competencia y ofrecer productos y servicios

unicos y atractivos para los clientes. Ademas, la empresa es consciente de que comercializa
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casi todas las marcas lideres en el mercado y debe trabajar para mantenerlas y construir su

propia reputacion en el mercado.

Rivalidad entre los competidores existentes

El mercado actual de bebidas alcohodlicas en linea se caracteriza por una competencia
agresiva en precios, como es comun en la mayoria de los mercados en Argentina, debido a la

sensibilidad de los consumidores frente a los aumentos constantes.

Todos los colegas de DGB tienen los medios para comprar los mismos productos con las
mismas condiciones. Sin embargo, DGB se destaca por su excelente distribucion enfocada en
la cobertura de toda la gama de productos de cada compaiiia. Esta politica lo identifica como

un cliente diferencial respecto a su competencia.

En consecuencia, gracias a esta practica de dedicacion, DGB se distingue de sus colegas a la
hora de hacer negocios, y ese beneficio, ya sea en términos de volumen o precio, lo utiliza

para vender mas en el mercado.

Hoy en dia, los competidores més pequefios e independientes son los Petit Mayoristas,
quienes compran y venden articulos a precios mas bajos sin tener que cumplir con las
regulaciones o precios minimos que a veces exigen los proveedores. Esta practica es
absolutamente ilegal y desleal, y debemos convivir con ella constantemente. Sin embargo, al
tener un stock continuo y no alternativo como estos competidores,DGB es capaz de mantener
la fidelidad de los clientes gracias a la continuidad en las entregas y por ende, termina

teniendo las ventas mas altas del mercado.

DGB no tiene competencia potencial, sino que es al revés. Todos los competidores tienen a
DGB como el competidor mas fuerte. Esta fortaleza es lo que le permite a La Despensita
seguir creciendo de forma dindmica y exponencial. Ademas, en estos afios de trayectoria,
como ya fue mencionado anteriormente, DGB ha construido una muy buena relacion humana

con todos sus proveedores.

Por otro lado, es importante destacar que existen diferencias de precios segun el canal de
venta. Los precios en una tienda fisica no son los mismos que en un ecommerce debido a

motivos como la comision del vendedor, como se sefiald previamente.
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Lo que es més, es importante destacar que algunos fabricantes establecen un precio minimo
de venta, aunque son pocos los que lo hacen, como Chandon, La Rural, Luigi Bosca,
Salentein, entre otros. En un mercado de consumo masivo, no es sencillo que todos los
productos se vendan al mismo precio en un mismo momento, pero a pesar de esta distorsion,
DGB tiene la capacidad de responder a la demanda del mercado en términos de volumen,

servicio y distribucion, lo que le permite conquistar el mercado tradicional.

Debido a la trayectoria de la empresa, su capacidad de compra, su poder adquisitivo, su
excelente servicio, su distribucion fisica efectiva y sus relaciones humanas, La Despensita,
que sera la arteria de DGB, estara en una posicion privilegiada para conquistar el mercado del

e-commerce de las vinotecas.

Otro aspecto relevante es el costo del envio. Las vinotecas, cadenas y otros negocios que
venden por medio del comercio electronico suelen cobrar un monto extra por el envio de la
mercaderia, ya sea que lo hagan a través de una plataforma propia o de terceros como
Pedidos Ya o Rappi. En este sentido, La Despensita se beneficia debido a que la distribuidora
se especializa, valga la redundancia, en la distribucion y puede absorber los gastos en los
mismos repartos que realiza actualmente, lo que le permite generar fidelizacion con el cliente

al momento de lanzar la plataforma de e-commerce.
Conclusiones del anélisis de Porter

En conclusion, el canal de ventas online ofrece un mercado con un alto potencial de
crecimiento, altamente competitivo y preparado para ser explotado. A pesar de que el precio
es un factor importante, existen otros factores diferenciadores como el tiempo, los costos de
envio, la disponibilidad de stock, la calidad de atencion y el asesoramiento que son
fundamentales para el éxito del proyecto. Ademas, los productos sustitutos no representan
una gran amenaza para el proyecto ya que La Despensita cuenta con una amplia variedad de
bebidas alcoholicas y no compite directamente con bebidas como gaseosas. También es
importante destacar que no existe negociacion con los clientes, ya que la plataforma le da al
cliente el poder de eleccion y las fabricas apoyan con inversiones a los distribuidores mas

importantes.

Aunque hay una gran oportunidad de entrar en el canal de ventas en linea, es importante tener
en cuenta que puede haber mas competidores que se sumen al e-commerce, convirtiéndose en

una amenaza, especialmente si tienen una estructura similar y mantienen acuerdos
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comerciales similares con las fabricas. Por lo tanto, es crucial que se explore y aproveche la
plataforma de compra en linea lo antes posible para obtener una ventaja competitiva en el

mercado.

Investigacion de mercado

Es interesante que Distribuidora General Belgrano haya implementado un catalogo y sistema
de reservas online para poder evaluar el potencial del mercado online. El hecho de que ya
tengan registrados a mas de 1500 clientes activos es un indicador de que hay interés en la
compra de sus productos a través de Internet. Sin embargo, como ya se ha mencionado, es
importante que la empresa evolucione hacia un e-commerce completo para poder satisfacer

las necesidades de los clientes y competir eficazmente en el mercado online.

En 2023, se espera que los ingresos generados en el mercado de las bebidas alcohdlicas a
nivel nacional alcanzaran los 11.670 millones de ddlares y se espera que este mercado crezca
anualmente a una tasa compuesta de crecimiento anual del 4,51% (CAGR 2023-2027) (31).
Ademas, se proyecta que para 2027, los ingresos por e-commerce en el segmento de bebidas
alcohdlicas alcancen los $195.90 millones de ddlares, lo que supone una tasa de aumento
anual del 7.8% (CAGR 2023-2027), siendo que se prevé que los ingresos en el mercado
alcancen los 144.7 millones de dolares en 2023 (32).

Se espera también que el numero de usuarios en el ecommerce argentino de bebidas
alcohodlicas aumente a 5 millones para 2027, lo que representa un incremento del 28%
respecto al afio 2023 (33). La penetracion de usuarios serd del 8,6% en 2023 y se espera que
alcance el 10,7% en 2027. Estos nlimeros son prometedores y cabe destacar que DGB ya ha

migrado a gran parte de sus clientes del canal fisico al canal online a través del catalogo.

Durante el afio 2022, DGB vendi6 un total de 63.000 bultos a clientes con un ticket promedio
menor a 5 bultos, de los cuales 18.900 bultos fueron reservados a través de su sitio web y
retirados por alrededor de 1500 clientes. Esta cifra es muy alentadora, ya que si se considera
el prondstico de crecimiento de usuarios estimado para 2027, se espera que el numero de
clientes que realicen compras a través del sitio web de La Despensita alcance 1920 clientes

en cinco afios. Como resultado, se proyecta que la cantidad de bultos vendidos a través del
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canal online en 5 afios se incremente en aproximadamente un 50% de lo que se vende

actualmente en el canal tradicional.

En el contexto actual, el ecommerce de una vinoteca presenta una gran oportunidad para
incrementar las ventas y ampliar la base de clientes. El uso de esta plataforma permitird tomar
pedidos y vender incluso en dias de fin de semana y feriados, con bajos costos operativos y
sin la necesidad de un vendedor, lo que aumenta la eficiencia en la gestion de ventas y

entrega.

Tras la realizacion de una investigacion de mercado, se ha constatado que el mercado online
de bebidas alcohdlicas es aun pequeiio, representando solamente el 1.2% del mercado total,
tanto online como offline. Sin embargo, se espera un gran potencial de crecimiento a medida
que aumente el consumo per capita, la poblacion y la migracion del canal de venta fisico al
canal online. Ademads, se ha registrado un aumento de compradores ocasionales a partir del

afio 2021 (34).

Por lo tanto, es recomendable que la vinoteca incursione en el ecommerce para poder
capitalizar estas oportunidades y ofrecer a los clientes una experiencia de compra en linea
eficiente y satisfactoria. Un plan de negocios solido y bien estructurado permitira a la

empresa competir en el mercado online y alcanzar sus objetivos de ventas y rentabilidad.

Plan de marketing

La meta primordial del plan de marketing para DGBelgrano es aumentar el trafico al sitio
web de La Despensita y, como resultado, incrementar las conversiones. Para alcanzar este
objetivo, es fundamental posicionar la marca en linea con una imagen solida que destaque el
valor afiadido del servicio, basado en la confianza y seguridad que los clientes depositan en la
empresa, lo que permitird diferenciarla de la competencia. Este enfoque no solo atraerad

nuevos clientes, sino que también fidelizara a aquellos que ya conocen la marca.

Producto

Como se menciond previamente, la distribuidora online ofrece una amplia variedad de

productos, con alrededor de 1200 SKU divididos en 14 categorias que incluyen Aceites,
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Aperitivos, Cacao, Café, Cereales, Champagne, Chocolates, Conservas de Pescaderia,
Destilados, Edulcorantes, Galletas, Golosinas, Leche, Limpieza, Purés, Snacks, Vinos y
Yerbas. Los principales proveedores con mayor facturacion y volumen de venta son Fratelli
Branca, Catena Zapata, Bianchi, Salentein, Luigi Bosca y Zuccardi, marcas reconocidas tanto
por el consumidor final como por los minoristas. Las bodegas y fabricas desempefian un
papel importante en las ventas, ya que cada cliente tiene preferencias por una marca
especifica en términos de atributos y costo. Con respecto a los vinos, Distribuidora General
Belgrano ofrece multiples opciones de calidad y precio, con valores de botellas que oscilan
entre $300 y $50,000, lo que permite capturar cualquier segmento de cliente. Ademas, ofrece

cientos de variedades de marcas y varietales en cada rango de precios.

En la tienda virtual estaran disponibles todos los productos que se encuentran exhibidos en la
tienda fisica. Los usuarios pueden agregar productos a su carrito de compras y completar su

pedido en linea.
Precio

En principio, los precios de los productos en la web se van a mantener iguales a los de la
venta fisica. Actualmente, DGB solo cuenta con un local a la calle, por lo que, en lugar de
una migracion de clientes al canal de venta online, se espera una integracion de nuevos
clientes que aun no conocen este local que se le llamara La Despensita. Por otro lado, los
articulos de los competidores que se encuentran en Mercado Libre (MeLi) tienen precios mas
elevados debido a la falta de distribuidores del tamafio de DGB activos en estas plataformas,

ademas de los altos costos que impone MeLi.

La rentabilidad que dejaran los productos del ecommerce sera la misma que la del local. Los
precios al publico, con o sin envio, estardn un 40% por debajo de los precios de un
autoservicio. El margen de rentabilidad ya tiene el costo de envio incluido y es el cliente
quien lo pagara ya que estara contemplado en el precio final del producto adquirido. El costo
de envio es el mismo para todo CABA y GBA, siendo de $165 por bulto, es decir, un
promedio de $27 por botella. Para el consumidor final, quien estara comprando desde un 40%
por debajo del precio de un autoservicio, no percibird que el costo del envio estd incluido
dentro del precio final. Actualmente, en Mercado Libre, el envio supera los $1000 por 1
bulto, por lo que este ultimo punto es un gran beneficio que ofreceria La Despensita, ya que

como fue mencionado anteriormente, segin la CACE, los altos costos de envio son
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considerados una gran desventaja para los compradores online. M4s atin, en muchos casos de
venta de consumo masivo, el producto es mas barato o se encuentra en el mismo valor que el
costo del envio. En el caso de los envios gratis en la plataforma de MeLi, es una desventaja
para el comerciante, ya que los costos de envio son altisimos (35). Para el consumidor final
cotidiano y de consumo express, la fortaleza de este plan de negocio es que el envio de 1
bulto es insignificante dentro del costo del producto, muy distinto a Mercado Libre, donde a
veces el envio de 1 bulto es mas caro que el bulto en si mismo. Del mismo modo, es una
ventaja para La Despensita contar con el servicio de distribucion por parte de DGB y poder
diferenciarse de sus competidores, ademas de no tener un intermediario con el consumidor

final como los proveedores que comercializan por Mercado Libre.

En cuanto a las promociones y estrategias de precios, estas seran llevadas a cabo siempre que
se respeten los precios minimos establecidos por las fabricas. En el rubro de las bebidas
alcohdlicas en Argentina, hay poco control sobre los precios, y son pocas las fabricas que
estan detras de esas politicas de venta. Es por ello que La Despensita, subvencionada por la

distribuidora, se destacara y diferenciara de su competencia por sus precios mayoristas.

Plaza

Como ya se ha mencionado en varias ocasiones, la comercializacion de los productos se
realizara inicamente a través de una plataforma online propia que estara vinculada al sistema
de informacion de la distribuidora, lo que facilitara el control de inventario y la preparacion
de los pedidos. En un principio, los productos vendidos en linea se distribuiran en los mismos
camiones que se utilizan para repartir los productos a los autoservicios para reducir costos.
Ademas, el cliente apreciara el valor agregado de que La Despensita ofrezca envio gratuito.
Esto generard que varios clientes que actualmente compran en la tienda fisica se cambien al
e-commerce. Una vez que las ventas en linea aumenten, se contratardn camionetas exclusivas

para su distribucion.

El plazo de entrega es de 48 horas. Al cliente se le informaré del estado de su pedido al dia
siguiente de haber realizado la compra, ya que en ese momento el ruteador armara las rutas
para el dia siguiente con la ayuda de una plataforma vinculada a nuestro sistema llamada

Quadminds. En caso de que el cliente no se encuentre en su domicilio, la mercaderia volvera

41



al depdosito y el cliente tendra la opcion de recogerla en un plazo de 5 dias hébiles. Si se agota
este tiempo, se emitird una nota de crédito y se le devolvera el dinero al cliente. Al realizar la
compra, se solicitaran al cliente los datos de su cuenta bancaria en caso de que se requiera
realizar una devolucion de dinero. Antes de finalizar la compra, se informara al usuario que
los gastos de transferencia por devolucion de dinero corren por su cuenta. En caso del cliente
querer hacer una devolucion de la mercancia después de haberse sido entregada de manera
conforme y de que el chofer ya se haya retirado del domicilio, este debera acudir al deposito.
En principio, los horarios de entrega son de lunes a viernes, de 8:30 a.m. a 1:00 p.m. Una vez
que se haya consolidado la venta en linea, las entregas se ampliaran hasta las 3:00 p.m. El

deposito, ubicado en Saavedra, estd abierto de 7:30 a.m. a 6:00 p.m.

Promocion

Es sumamente importante que la gente conozca el ecommerce de La Despensita y sienta
seguridad y confianza al usarlo. Para que el plan de negocios resulte exitoso, es indispensable
lograr que el carrito web tenga trafico. Para que esto suceda, se implementaran estrategias en
algunas herramientas, tales como Google Adwords, Instagram, Facebook, Tiktok y

publicidad fisica.

Google Adwords

Se avanzard en las palabras clave o frases mas buscadas por la gente relacionadas con la
compra de bebidas espirituosas, vinos y productos relacionados para poder construir una
estrategia de visibilidad online. Asimismo, se segmentard segiin la ubicacion de cobertura
alcanzable en las que se requiere aparecer en el buscador de Google. El objetivo es
perfeccionar lo mas posible la pagina web y el servicio brindado, tanto por WhatsApp como
fisicamente en el local, para obtener la mejor puntuacion de resefias posible en Google. De
esta manera, no solo se conseguird mas trafico en la web, sino que también se posicionara de
manera organica. Como beneficio, Google Adwords disminuye sus costos por clic a mayor
puntuacién. Lo interesante es que DGB ya tiene una puntuacion de 4.3 estrellas, y sus resefias
negativas nos serviran para corregir errores y no repetirlos en el nuevo proyecto. Para superar

esta puntuacion, es indispensable optimizar al maximo la pagina, con un buen catalogo y que
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sea facil de usar para encontrar los productos y finalizar la compra de manera sencilla.
Ademas, basandose en las escasas resefias negativas de DGB, una mejora seria optimizar los

tiempos de espera en el local, cosa que se aliviaria con la venta online y el envio a domicilio.

Redes Sociales

Segun Statista, en 2022 fueron 36.9 millones de argentinos que usaron redes sociales. Se
estima que para el afio 2027, este nimero aumente a 41.7 millones, es decir, el 91% de la
poblacién de hoy de este pais (36). De acuerdo con We Are Social, Hootsuite, GWI y
DataReport en Argentina, Whatsapp es la red social con mas usuarios, cubriendo mas del

95% de la poblacion. Le siguen Instagram, con un 86.6%, y Facebook, con un 86%.

En Argentina, las personas mayores de 55 afios son quienes mas utilizan Whatsapp como

medio de noticias.

Conforme Napoleon Cat, las personas de entre 25 y 34 afios, principalmente mujeres, son las

que mas usan tanto Instagram como Facebook, abarcando mas del 53% de los usuarios.

Segun datos oficiales, en el ano 2021, las personas de entre 25 y 44 afios fueron las que mas

consumieron vino en Argentina.

Existe una amplia audiencia que utiliza estas plataformas, lo que representa una gran
oportunidad para este proyecto expandirse en el mercado a través de estrategias de marketing
efectivas que impulsen el crecimiento del negocio en el mundo virtual. Otro punto a favor es
que tanto los usuarios de Instagram como los de Facebook y los amantes del vino se
encuentran en el mismo rango de edad. Las redes sociales pueden ayudar a aumentar el
trafico hacia la padgina web y crear una comunidad en linea. Se planea contratar a Frankie
Estudio para desarrollar un calendario de contenido que incluya informacion de contacto
relevante y descripciones atractivas que creen una estética visual para la marca. El objetivo es
mejorar la percepcion de la marca, generar ventas, obtener clientes potenciales y establecer a
La Despensita como lider en la industria de la venta de bebidas espirituosas. El plan de
marketing en redes sociales incluye interactuar con los clientes a través de historias, ofrecer

tutoriales basicos sobre la utilizacion de la web, proporcionar informacion sobre los distintos
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vinos y fomentar que los clientes compartan su experiencia con La Despensita. Esto ayudara

a conocer mejor a la audiencia objetivo.

La idea es también crear un "Club de Vinos" exclusivo para los clientes de La Despensita el
cual ofrecerd experiencias exclusivas a clientes apasionados del vino, como visitas a las
mejores bodegas de Argentina, el servicio de una cava online, descuentos en la compra de
vinos y catas privadas. Se busca consolidar el club en Argentina y expandirse a otros paises
mediante estrategias de contacto directo con las bodegas y promocion en la pagina web y
redes sociales. Ofrecer estas experiencias Unicas puede ser una gran oportunidad de negocio

para La Despensita y fomentar la cultura del vino en un publico apasionado.

El local fisico y los 45 afios de experiencia que tiene la distribuidora son fundamentales para
atraer trafico hacia la pagina web. Se colocaran banners en la distribuidora para promocionar
la tienda en linea. Los vendedores también informaran a los clientes y pequefios minoristas

sobre el nuevo método de compra y los guiaran en caso de tener dudas.

Conclusiones del Plan de Marketing

Para que nuestro plan de marketing tenga éxito, es crucial trabajar con productos de alta
calidad que cuenten con marcas reconocidas y precios competitivos en el mercado. Ademas,
es esencial brindar un asesoramiento personalizado, cumplir con las fechas de entrega
previstas y asegurarse de que los productos sean entregados en excelentes condiciones para
garantizar la satisfaccion del cliente. Asimismo, es fundamental mantener una presencia

activa en las redes sociales y llevar a cabo campafias publicitarias efectivas.

Plan Operativo

Operaciones

En un principio, los productos vendidos a través del ecommerce se entregaran junto con los
repartos de los autoservicios para garantizar la cobertura en todas las zonas de AMBA,
incluso en las que no sean de alta demanda en los comienzos. En la actualidad, la

distribuidora cuenta con 35 camiones independientes contratados de forma tercerizada que
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trabajan de lunes a viernes, cubriendo 4500 autoservicios en GBA y CABA, desde Burzaco
en el sur hasta Pilar en el norte y Moreno en el oeste (37). Cada vehiculo realiza hasta 15
entregas por dia y tiene una capacidad para transportar de 250 a 400 bultos, dependiendo del
limite de carga de cada unidad. Regularmente, la logistica sale a su ruta con el 90% de su
capacidad, por lo que los pedidos de las ventas por la web optimizaran al maximo cada
reparto. Una vez consolidado el negocio online, se replanteara la logistica con camionetas

exclusivas para las entregas.

La distribucion es el factor mas importante en la venta online. Para ingresar al carrito web, el
cliente debe crearse una cuenta y completar sus datos, incluyendo su domicilio de entrega y
nimero de teléfono de contacto. Puede registrarse como consumidor final o con su razon
social y CUIT. Antes de confirmar su pedido, se le indicara al cliente que su mercaderia sera
enviada en 48 horas hébiles una vez que haya confirmado y abonado la reserva, antes de las
13 hs. Si no se abona el pedido, éste permanecera reservado durante 5 dias habiles. Ademas,
se le informara al cliente que en caso de una posible devolucién de dinero, los gastos del
banco correran por su cuenta. Después de que el cliente finalice el pedido, recibird un correo
electronico de confirmacion con el resumen de su reserva. Se le exigira un comprobante de
transferencia por el monto de su pedido y los datos de su cuenta bancaria en caso de una
devolucion de dinero. Una vez que el cliente efectiia el pago por transferencia y este se
encuentra acreditado, un recurso de la distribuidora registrard la transferencia en el sistema
vinculdndola al pedido correspondiente. Inmediatamente, el estado del pedido cambiara de
"Solicitud" a "Pendiente". Si una reserva se encuentra en estado de "Solicitud" y tiene una
fecha de reserva con 2 dias de antigiiedad, el sistema Sigma le avisara al soporte, quien se
pondrd en contacto con el cliente. Luego, el ruteador, que tiene acceso a los pedidos
pendientes de entrega, armard las rutas para las 48 hs posteriores. Después, el facturista
emitird las facturas y generara los consolidados de mercaderia de cada camion. Ademas,
verificard que cada pedido tenga su pago asignado. Si por error un pedido llega a la instancia
de facturacion y no tiene su pago reflejado, se avisara al area de soporte y al ruteador para
que posponga dicha entrega y que la ruta se rearme en caso de ser necesario. Si el pago se
encuentra acreditado, comienza el proceso de distribucion. El ruteador generard las rutas en la
plataforma Quadminds, que toma todos los datos del pedido y envia al comprador una
notificacion por correo electrénico cada vez que su pedido cambie de estado. El cliente
recibird mensajes, uno avisando que su pedido esta siendo armado, otro cuando su compra ya

esté en viaje y un tercer aviso cuando su pedido esté cerca de su domicilio. Para que esto
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suceda, cada chofer debe confirmar las entregas realizadas en la aplicacion de Quadminds

instalada en sus dispositivos moviles.

Actualmente, la distribuidora cuenta con un equipo de 4 agentes de soporte y una jefa de
equipo que, a través de la plataforma Quadminds, supervisan el estado de cada pedido y
resuelven cualquier problema que pueda surgir durante la entrega, como por ejemplo: el
cliente no estd en su domicilio, el cliente desea rechazar el pedido o se produjo un error en el
envio. Si el cliente no se encuentra en su domicilio, el chofer continuara con el resto de los
pedidos y volvera a intentar la entrega mas tarde. Si el comprador no esta disponible en el
segundo intento, la mercaderia se llevara de vuelta al deposito y se mantendra reservada por
un plazo de 5 dias habiles para que el cliente pueda retirarla personalmente. Si el cliente no
reclama la mercancia en este plazo, el area de tesoreria reembolsara el importe del pedido,
descontando los gastos de transferencia, y un empleado se encargara de devolver la
mercaderia al stock y cancelar el pedido Si el cliente rechaza algiin producto en el momento
de la entrega o si recibe un articulo equivocado por error, se le reembolsard el dinero

correspondiente a ese articulo sin deduccion de gastos bancarios.

El cliente también tiene la opcion de retirar su pedido en la tienda fisica La Despensita. Si el
pedido no esta pagado, se mantendra reservado por un maximo de 48 horas, en caso
contrario, se mantendra reservado por 5 dias habiles. Si pasado este tiempo el cliente no ha
retirado su pedido, se le reembolsara el dinero, descontando los gastos de transferencia, y se

cancelara el pedido.

Plan Operativo

Ano 0:

Investigacion de Mercado (Primer trimestre):

> Se realizara un andlisis detallado del mercado de venta online de vinos y
bebidas alcoholicas en el drea metropolitana de Buenos Aires y la Ciudad

Autonoma de Buenos Aires.
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> Se identificara a la competencia directa e indirecta, se analizaran sus
estrategias y propuestas de valor.

> Se estudiaran las preferencias y comportamientos de los clientes objetivo.

> Se investigara el mercado del Reino Unido, evaluando las oportunidades y

requisitos para una futura expansion.

Desarrollo de la Plataforma Web (Segundo y tercer trimestre):

> Se contratard a la empresa Innew para el desarrollo e implementacion de la
plataforma de comercio electronico VTEX.

> Se integrara el sistema de informacion Sigma con la plataforma para optimizar
procesos.

> Se capacitara al personal en el uso del software y la gestion de la plataforma.

Seleccion de Productos y Proveedores (Cuarto trimestre):

> Se estableceran alianzas con bodegas y fabricas de bebidas alcohodlicas para
obtener variedad y calidad de productos.
> Se negociardn acuerdos favorables con proveedores para mantener precios

competitivos.

Aiio 1:

Lanzamiento de la Plataforma Online (Primer trimestre):

> Se iniciard la operacion del canal de venta online "La Despensita" ofreciendo
una amplia variedad de productos.

> Se iniciard una campafa de promocion para migrar a los clientes presenciales
hacia la plataforma online.

> Se Implementara el servicio de entrega a domicilio gratuito.

47



Estrategia de Marketing (Afio completo):

> Se le dard inicio a las campaiias publicitarias en Google AdWords, Instagram,
Facebook y TikTok para aumentar el trafico y conversiones en el sitio web.

> Se creara el "Club del Vino" exclusivo para clientes con promociones
especiales y experiencias exclusivas.

> Se mantendrd una comunicacion constante con los clientes a través de
newsletters y promociones especiales.

> Se llevaran a cabo eventos especiales y ofertas promocionales periddicamente.

Implementacion de Sistema de Logistica y Soporte (Afio completo):

> Se utilizara el software Quadminds para optimizar las rutas de entrega y
garantizar una logistica eficiente.

> Se monitoreara constantemente el estado de los envios y brindara soporte
especializado para resolver problemas relacionados con las entregas.

> Se adquiriran vehiculos exclusivos para pedidos en linea si es necesario, para

mejorar la eficiencia de las entregas.

Ano 2:

Mejora Continua de la Plataforma (Afio completo):

> Se realizardn mejoras constantes en la plataforma web para brindar una
experiencia de compra Optima.

> Se analizara el comportamiento de los clientes y se ajustaran estrategias de
marketing y promocion segun los resultados obtenidos.

> Se implementaran nuevas funcionalidades y caracteristicas en la plataforma

para atraer a nuevos clientes.
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> Se adquiriran vehiculos exclusivos para pedidos online, para mejorar la

eficiencia de las entregas.

Ao 3:

Fidelizacion de Clientes (Afio completo):

> Se fortalecera el "Club del Vino" con mas experiencias exclusivas y
recompensas para los clientes leales.

> Se utilizara el sistema de puntos acumulados y descuentos exclusivos para
recompensar la lealtad de los clientes.

> Se continuara ofreciendo una atencion al cliente personalizada y eficiente.

> Se van a adquirir vehiculos exclusivos para pedidos online, para mejorar la

eficiencia de las entregas.

Ano 4:

Consolidacion Nacional (Afio completo):

> Se continuara expandiendo la presencia de "La Despensita" en el mercado nacional
para asi consolidarse como un referente en la venta online de vinos y bebidas
alcohdlicas.

> Se adquiriran vehiculos exclusivos para pedidos online, para mejorar la eficiencia de
las entregas.

> Se generaran alianzas con logistica para la distribucion a nivel nacional.

Ao 5:

Diversificacion de Productos y Servicios (Afio completo):

> Se evaluaré la posibilidad de ampliar la oferta de productos a otras categorias

relacionadas con el mundo del vino y las bebidas espirituosas.
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> Se ofreceran servicios adicionales, como catas virtuales, cursos de degustacion, etc.,
para mejorar la experiencia del cliente.

> Analisis y Mejora Continua (Afio completo):

> Se seguiran analizando los datos y comportamientos de los clientes para realizar
ajustes y mejoras en las estrategias y operaciones.

> Se mantendra una actitud proactiva para adaptarse rapidamente a los cambios del
mercado y las tendencias del consumidor.

> Expansion al Mercado del Reino Unido :

o Se identificardn posibles socios estratégicos en el Reino Unido para promover

la compra de vinos argentinos en ese mercado.

o Se estableceran alianzas con pequefias bodegas y proveedores para aumentar

la oferta de productos argentinos en el Reino Unido.
Recursos Necesarios:

Inversion para el desarrollo de la plataforma de comercio electronico.

Fondos para las campafias de marketing y publicidad.

>

>

> Personal capacitado en el uso de la plataforma y la atencion al cliente.

> Flota de transporte para la entrega a domicilio al consumidor final.

> Alianzas con bodegas y proveedores para obtener variedad de productos.
>

Equipo técnico para resolver problemas técnicos de la plataforma web.

El plan operativo se llevara a cabo de manera gradual durante los proximos 5 afos, con el
objetivo de establecer y posicionar a "La Despensita" como una plataforma de venta online
confiable y exitosa en el mercado de vinos y bebidas espirituosas. Se seguiradn las estrategias
propuestas, manteniendo un enfoque en la satisfaccion del cliente, la mejora constante de la
plataforma y la expansion tanto a nivel nacional como internacional. Con un enfoque en la
calidad del servicio, la experiencia de compra y una solida estrategia de marketing, se espera

alcanzar el éxito en el negocio a lo largo del tiempo.
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Personal necesario:

Es fundamental destacar que el personal necesario para al menos el inicio del proyecto sera

compartido y sustentado por Distribuidora General Belgrano. Esto garantiza una

implementacion eficiente y respalda el éxito inicial de "La Despensita". La colaboracion con

la distribuidora permite una asignacion estratégica de recursos, impulsando el arranque y

crecimiento del negocio de manera sostenible y coherente.

El segundo afio, cuando el negocio se consolide, se contrataran vehiculos tercerizados

exclusivamente destinados para las entregas de la venta online, con el objetivo de mejorar la

eficiencia logistica y garantizar tiempos de entrega 6ptimos. Ademas, se contratara personal

adicional para la gestion de las entregas.

Primer afio:

\l Y V. V VYV Y

Y V VYV Y

Equipo de atencion al cliente: 2 personas. (compartidos con DGB)

Equipo de logistica: 3 personas (compartidos con DGB)

Logistica tercerizada (compartida con DGB)

Equipo de soporte al cliente: 4 personas (compartida con DGB)

Operarios depdsito: 2 personas- Una en la sede de Saavedra, y otra en la sede de
Tilcara. (compartidos con DGB)

Encargado deposito: 2 personas. Una en la sede de Saavedra, y otra en la sede de
Tilcara. (compartidos con DGB)

Tesoreria: 3 personas. (compartida con DGB)

Equipo de compras. (a cargo de DGB): 1 persona

Equipo de facturacion (compartido con DGB): 1 persona

Equipo administrativo (compartido con DGB) Ejemplo: notas de crédito
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Segundo afio:

Y Y V. VYV VYV Y

Y V VYV Y

Equipo de atencion al cliente: 2 personas. (compartidos con DGB)

Equipo de logistica: 3 personas (compartidos con DGB)

Logistica tercerizada exclusiva La Despensita: 2 camionetas

Equipo de soporte al cliente: 5 personas (compartida con DGB)

Operarios depdsito: 4 personas- 2 en la sede de Saavedra, y 2 en la sede de Tilcara.
(compartidos con DGB)

Encargado depdsito: 2 personas. Una en la sede de Saavedra, y otra en la sede de
Tilcara. (compartidos con DGB)

Tesoreria: 3 personas. (compartida con DGB)

Equipo de compras. (a cargo de DGB): 1 personas

Equipo de facturacion (compartido con DGB): 1 persona

Equipo administrativo (compartido con DGB) Ejemplo: notas de crédito

Tercer ano:

Y V. VYV VYV Y

Y

>

Equipo de atencioén al cliente: 2 personas. (compartidos con DGB)

Equipo de logistica: 3 personas (compartidos con DGB)

Logistica tercerizada exclusiva La Despensita: 3 camionetas

Equipo de soporte al cliente: 1 persona exclusiva La Despensita

Operarios depodsito: 4 personas- 2 en la sede de Saavedra, y 2 en la sede de Tilcara.
(compartidos con DGB)

Encargado depdsito: 2 personas. Una en la sede de Saavedra, y otra en la sede de
Tilcara. (compartidos con DGB)

Tesoreria: 3 personas. (compartida con DGB) y 1 persona exclusiva para la bajada de
transferencias de La Despensita.

Equipo de compras. (a cargo de DGB): 2 personas
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>

>

Equipo de facturacion (compartido con DGB): 1 persona

Equipo administrativo (compartido con DGB) Ejemplo: notas de crédito

Cuarto aio:

Y Y YV V VvV Y

Y

Equipo de atencion al cliente: 2 personas. (compartidos con DGB)

Equipo de logistica: 3 personas (compartidos con DGB)

Logistica tercerizada exclusiva La Despensita: 4 camionetas

Equipo de soporte al cliente: 1 persona exclusiva La Despensita

Operarios depdsito: 4 personas- 2 en la sede de Saavedra, y 2 en la sede de Tilcara.
(compartidos con DGB)

Encargado deposito: 2 personas. Una en la sede de Saavedra, y otra en la sede de
Tilcara. (compartidos con DGB)

Tesoreria: 3 personas. (compartida con DGB) y 1 persona exclusiva para la bajada de
transferencias de La Despensita.

Equipo de compras. (a cargo de DGB): 1 persona

Equipo de facturacion (compartido con DGB): 1 persona

Equipo administrativo (compartido con DGB) Ejemplo: notas de crédito

Quinto afio:

Y V. VY V Y

Y

Equipo de atencion al cliente: 2 personas. (compartidos con DGB)

Equipo de logistica: 3 personas (compartidos con DGB)

Logistica tercerizada exclusiva La Despensita: 5 camionetas

Equipo de soporte al cliente: 2 personas exclusivas La Despensita

Operarios deposito: 4 personas- 2 en la sede de Saavedra, y 2 en la sede de Tilcara.
(compartidos con DGB)

Encargado deposito: 2 personas. Una en la sede de Saavedra, y otra en la sede de

Tilcara. (compartidos con DGB)
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> Tesoreria: 3 personas. (compartida con DGB) y 1 persona exclusiva para la bajada de
transferencias de La Despensita.

> Equipo de compras. (a cargo de DGB): 1 persona

> Equipo de facturacién (compartido con DGB): 1 persona

> Equipo administrativo (compartido con DGB) Ejemplo: notas de crédito

El plan operativo de La Despensita permite una consolidacion so6lida en el mercado nacional
antes de considerar la internacionalizacion. Ademas, la incorporacion de personal de manera
medida y estratégica afo tras afio, permite el crecimiento sostenido del negocio garantizando
una atencion eficiente a los clientes. Asimismo, la contratacion de una flota exclusiva para
las entregas de la venta online en el segundo ano, mejoran la experiencia de compra para los
clientes. Con estas mejoras, afio tras ano, el proyecto busca aumentar la competitividad y el

éxito a lo largo del tiempo.

Costos, Finanzas e Inversion

Costos

El proyecto propone un unico canal de venta el cual es a través del ecommerce propio de la
distribuidora. Este tiene un costo de desarrollo por parte de Innew de $3.540.000, un costo,
por parte de Vtex, de implementacion de $1.921.995 y de mantenimiento de US$500
mensuales y el 1.3% de la facturacion mensual. Es necesario publicitar el sitio invirtiendo en
Google AdWords y en redes sociales tales como Instagram y Facebook. Para obtener un
aproximado de 50 a 130 clics por mes en el anuncio de Google, el monto maximo mensual es
de $2.402 ARS. Para que las publicaciones de Instagram lleguen a un alcance estimado de
820- 2200 usuarios, se requiere de $3.500 ARS mensuales. Debido a la inflacion este monto
aumentara en un aprox. del 5% mensual. Esta informacion se encuentra detallada en el anexo

29.
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El contenido de las redes sociales va a estar a cargo de Frankie Studio con un cobro mensual

de $35.000 ARS.

PRESUPUESTO ONE SHOT

1 JORMADA DE FOTOS Precio Total 2/TVA

Honorasios:
fotografia y edician
Alquiler de equipos y seguios
Direccicn de arte y gastos de materiales
Viaticos

Entregabiles:
30 fotografias realizadas en La jomada

En un principio no se necesitara mas personal del ya tenido. La distribuidora cuenta con
soportes en linea, ruteador, monitoreador, facturista, tesoreria, area de notas de crédito, y
vendedor de local. Este ultimo se ocupara de las consultas online, y tomara pedidos por
whatsapp. A medida que la demanda crezca, sera necesario no solo contratar y capacitar
nuevos recursos en estos puestos, sino también contratar mas operarios en deposito para el
armado de pedidos y mas camionetas para las entregas. El sueldo de maestranza A es de

$230.000,y él de un administrativo A $230.000

El costo del flete ya esta contemplado en el precio del producto el cual es de $165 por caja.
Por otro lado, Quadminds cobra por camioneta US$30, hoy en dia tenemos activos 35

vehiculos activos en la plataforma, lo que da un total de US$1050.

Para el primer afo no se va a requerir de mas recursos de los que actualmente estan
trabajando en la distribuidora. Para el segundo afio se estima un crecimiento del 7% se
incorporard un nuevo soporte en linea y 1 camioneta con capacidad de carga de 150 bultos
que sera destinada inicamente para los pedidos de La Despensita.

El tercer afo, se estima un crecimiento del 10% y se incorporard un recurso para las bajadas
de transferencias, y 1 camioneta mas con capacidad para 150 bultos.

El cuarto afio se incorporaran 2 camionetas mas.

En cuanto a los costos de mercaderias vendidas, dara una rentabilidad del 14%.
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Los costos fijos estaran subvencionados por la distribuidora.

Finanzas:

Los precios de venta de La Despensita online seran los mismos que los del local fisico. Cada
tipo de cliente tiene una lista asignada segun la cantidad y frecuencia de compra. En un
principio, la lista de precios para consumidores finales y pequefios renventistas serd la misma
la cual estd con un 18% de mark up sobre el costo de compra. El principal objetivo de este
nuevo proyecto es alcanzar al menos el 2% del mercado online de bebidas alcoholicas en
AMBA, y luego seguir creciendo en el interior y exterior del pais. Se estima una venta
mensual de $10.800.000 para el primer afio el cual ird aumentando afio tras afio. Segun
Statista el crecimiento anual va a ser del 11,18%. El crecimiento proyectado de La Despensita
es mas conservador de lo estimado, ya que se espera que sea un crecimiento no lineal para ser
mas realista.

Teniendo en cuenta este volumen de venta para La Despensita para el primer afio, se alcanza
un margen bruto del 14%.

El crecimiento anual para el primer afio va a ser del 7%, segundo afio del 10%, tercer afio del
13% y cuarto afio 15%, quinto afo del 17%.

Los gastos para el primer afio suman de $7.168.606. El resultado operativo del primer afio
sera de $3.019.084. Con la venta de $129.600.000 se obtendra una productividad sobre ventas
del 2,3%.

Al final del quinto afo se tendra un resultado neto de $72.278.058. Con una venta de

$1.843.965.360 se tendra una productividad sobre ventas del 3,9%.

Estado de resultados en pesos ARS:
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tado por crecimiento e inflacién

1 5
129.600.000,00
Objetivo a 5 afios. Ajustado solo por crecimiento 5 129 S
£4.800.000,00
129.600.000,00

1.152.478.248,58
198 0,40 5
123.890.431,50

101.393.703,53
172.269.296,00

Objetivo a 5 afos. Ajustado solo por inflacion 5
Inflacién 100%

2024 2025 2026 2027
Ventas 5 1236000005 2634768005 5016840845 10021550875 18439653605  3.236.159.207
Costode mercaderias vendidas B 111724138 |5 227135172 |5 4437276415 563.926.799 | 5 1589.625.310 |35  2.789.732.420
Margen bruto 3 17.875.862 | § 36341608 | § 71956423 | § 133.228.288 | & 254.340.050 [ & 446.386.737
12% 12% 14% 12% 12% 12%
Gastos admin. 15 de DGE B 275.515 [ 8 523.478 [ 5 932.281 [ 8 16018345 2562951 5 3.844.926
Gasto distribucion 1% 5 562.805 | & 1259330 |5 2266793 | 5 3.853.548 | 5 6.165.677 | 5 9.248.516
Gasto de mantenimiants a-commearcs Vtex 5 1921995 | 5 36517915 5573223 % 111744796 17879166 [ & 26 818749
Gastos implementacion ecommerce Innew 5 3.540.000 5 - 5 - ] - ] -
Publicidad B 768.291 | 5 1453753 | 5 2627.555 | 5 4.266.844 | 5 7.126.950 | 5 10.720.425
Subtotsl Gastos sdm, operstives, publicidad 5 7.168.606 | 5 5894351 | 5 12.209.333 [ & 21096715 [ & 33.754724 & 50.632.117
Ingresos brutos 5% sobre venta sin IVA) s 5355372 5 10.587.471] 5 21557.153 ] 5 41411367 | 5 76.196.916 | § 133.725.587
Segurdad e Higene (0,6 sobre vanta sin [VA] 5 777.600 & 1530.861 5 3130104 % 5012931 § 11063792 § 19.216.955
Resultado operative s 2574.284 | 5 16.578.544 | 5 34.855.293 | 5 69.707.275 | § 133.324.597 | 5 242.552.128
Impuesto credito y debito [s 1555200 5 31617225 6260209 | § 120058616 22127584 & 38 833910
Resultsdo despues de impusstos antes de gananciss [s 3.019.084] 5 13.817.223 [ 5 28.595.084 | 5 57.681.414 ] 5 111.157.013 [ 5 203.758.218
|mpuesto = I35 ganancias [ [s 5.892.707 | & 10.009.679 | 5 20.188.495 | & 38.918.955 | & 71.315.376 |
Resultado Final [s 3.019.084 | 5 7.524515 | 5 18.585.405 | 5 37.492.919 | § 72.278.058 | § 132.442.841 |
2,3% 3,0% 3,6% 3,7% 2,9% a,1%

El estado de resultados expresado en dodlares se encuentra en el anexo 38.
El proyecto de La Despensita también es viable , ya que el VAN es mayor a 0 y se recupera la
inversion dentro de los 5 afos.

Flujo de fondos proyectados en pesos ARS:

FIu'|0 de Fondos Pmiectados

Ventas $129.600.000 5 277.344.000 5579.648.960 S 1.179.005.985 5 2.304.956.700
Gastos Operativos 5131.233.460 5$262.104643 5546.551.866 S 1.108.768.897 5 2.161.920.212
IFIujo de Fondos antes de Impuestos -5 1633460 5 15239357 § 33007094 5 70237088 S5 145036488
Impuesto a las ganancias [35%) S 4762084 5 11583983 S 24582881 S 50.062.771
Flujo de Fondaos Operativa -5 1633450 5 10477293 § 21513111 5 45654107 S 92973717

Stock inicial necesario para cada periodo

Inversiones [e-commerce) 5 6143935

Aporte inicial (caja) 5 2000000 S5 2.000.000

IFIudeEFDnstantESdEFinanEiam'lentD -5 B.143935 5 366540 & 10477.293 5 21513111 & 45654107 & 92973717
IFIudeEFDnstallnversor -5 B1438935 5 366540 & 10477293 5 21513111 5 45854107 5 924973717
IFIujDdEFDnstaIDESEDntadD -5 B1438935 5 366540 & 10477293 5 21513111 5 45854107 5 924973717
TIR % 119,7%

Inversion Total 5 B8.143.935

VAN Proyecto 5 644.454

El flujo de fondos expresado en ddlares se encuentra en el anexo 39.

Inversiones:
La Despensita no tendra grandes inversiones, ya que los gastos seran subvencionados por la

distribuidora.
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La inversion principal de La Despensita va a ser el costo de implementacion de la plataforma
VTEX, y de desarrollo por parte de Innew. También correran nuevos gastos para el contenido
de la redes sociales por Estudio Frankie, y publicidad en redes sociales. La inversion total del

primer afio sera de $6.143.935 ARS.

Equipo

El equipo de trabajo de La Despensita estara compuesto por diferentes roles, el cual depende
de las necesidades especificas del negocio y la estrategia de crecimiento. Marcelo Saad,
actual fundador y duefio de la distribuidora, con mas de 45 afios de experiencia en el mercado
de consumo masivo, serd el gerente general y responsable de la estrategia general del
negocio, la planificacion y el presupuesto, garantizando el cumplimiento de los objetivos y
metas establecidos.

Por su parte, Victoria Saad, licenciada en disefio industrial y graduada de la Maestria de
Negocios Digitales de la Universidad de San Andrés, liderard el equipo de ventas y
planificara y ejecutard las estrategias de marketing y ventas para la tienda en linea y el local
fisico. También sera responsable del area de compras, seleccionando y negociando productos
y proveedores y gestionando inventarios.

Eugenia Saad, actualmente responsable del area de Finanzas y Recursos Humanos de DGB,
llevard a cabo la planificacion presupuestaria y el seguimiento de los gastos e ingresos del
negocio, asi como la seleccion y gestion del personal, la gestion de salarios y beneficios y la
gestion de problemas laborales.

Actualmente, DGB cuenta con un local, y el responsable de la gestion de ese local fisico, la
experiencia del cliente y el servicio a éste, seguird siendo el mismo cuando se mute el local a
la vinoteca La Despensita. Los responsables de la tienda en linea serdn los mismos
vendedores que actualmente toman pedidos por WhatsApp a los clientes de la distribuidora

que retiran sus pedidos por el deposito.
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Aspectos legales

Para crear una vinoteca en linea y un local fisico bajo un nuevo nombre, se deberan

considerar los siguientes aspectos legales, impositivos y propietarios:

-Habilitacion: En cuanto a la habilitacion del local fisico, este ya se encuentra habilitado
actualmente.

-Registro de marca: Se debera registrar el nuevo nombre "La Despensita" como marca para
evitar posibles conflictos legales en el futuro.

-Licencias y permisos: Se debera obtener todas las licencias y permisos necesarios para
operar legalmente una tienda de bebidas alcohdlicas, incluyendo permisos municipales y
provinciales. También registrarse en el Registro Nacional de Bebidas Alcohélicas (RENSPA)
y obtener el certificado de aptitud técnica para la comercializacion de bebidas alcoholicas.

Esto no es necesario obtenerlos ya que la distribuidora los posee actualmente.

Aspectos impositivos:

-Impuestos a las ganancias: Se debera pagar impuestos a las ganancias sobre cualquier
beneficio que se obtenga de la tienda digital.

-Impuestos al valor agregado (IVA): Se deberd cobrar y pagar el IVA sobre la venta de los
productos.

-Impuestos internos: También se debera pagar impuestos internos sobre la venta de bebidas
alcoholicas.

En cuanto a este punto, es la distribuidora quien haria las compras de La Despensita a las
fabricas, y es DGB quien le vendera la mercaderia mediante factura todos los meses a la

vinoteca.

Aspectos propietarios:

-Estructura empresarial: La Despensita estard bajo una sociedad anonima (SA) la cual se
encuentra habilitada hoy en dia.

-Responsabilidades: La distribuidora sera responsable de todas las obligaciones legales y

financieras del negocio.
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-Registros contables: Se deberdn mantener registros contables precisos de todas las

transacciones comerciales.

En resumen, para operar legalmente una vinoteca en linea y un local fisico en Argentina, se
deberan cumplir con una serie de requisitos legales, impositivos y propietarios, y se trabajara
con los contadores y abogados de la distribuidora para asegurarse de cumplir con todas las

regulaciones aplicables y evitar posibles problemas legales en el futuro.

Plan de Implementacion y Riesgos

El plan de implementacion de La Despensita debera incluir los siguientes aspectos:

-Desarrollo de la plataforma web: Se debe planificar y llevar a cabo el disefio y desarrollo de
la tienda en linea. Esto implica la contratacion de desarrolladores y disefiadores de la mano de
Innew, la seleccion de la plataforma de e-commerce en este caso seria Vtex, y la
implementacion de la funcionalidad de la tienda.

-Seleccion de productos y proveedores: Se debe establecer una seleccion de productos y
proveedores de alta calidad que se adapten a las necesidades de La Despensita. Esto implica

la identificacion de los productos mas adecuados para ofrecer en la tienda en linea.

-Implementacion de estrategias de marketing: Se deben llevar a cabo estrategias de marketing
para aumentar la visibilidad y el trafico hacia la vinoteca online. Esto incluye la publicidad en
linea, la creacioén de contenido en redes sociales la cual estara a cargo por Estudio Frankie y

la participacion en eventos, ferias y el proyecto del Club del Vino.

-Integracion con la distribuidora existente: Se debe integrar la plataforma web con el sistema

de DGB para permitir una gestion eficiente de los pedidos y el inventario.

En cuanto a los riesgos, algunos de los posibles desafios asociados a la implementacion de la

vinoteca online podrian incluir:

60



-Problemas técnicos: La tienda online podria experimentar problemas técnicos, como caidas
del sitio web. Se van a implementar las medidas necesarias como contratar un servicio
especial de la plataforma y el sistema de informacion que pueda solucionar estos problemas

rapidamente.

-Problemas de logistica: la gestion de pedidos y la entrega de productos sera un desafio. Se
estableceran protocolos de seguimiento, como los hay con la distribuidora y verificacion de

pedidos para evitar problemas en la entrega.

-Competencia: El mercado de vinos y demds bebidas alcoholicas es altamente competitivo y
puede haber otros negocios en linea similares. Se implementaran estrategias de marketing

efectivas para diferenciarse de la competencia y atraer a los clientes.

-Cambios en la legislacion: Pueden ocurrir cambios en la legislacion que afecten la venta de
alcohol online. Se estard al tanto de las leyes y regulaciones aplicables y se adaptara el

negocio en consecuencia.

Otro riesgo asociado a la implementacion de la vinoteca online podria ser la falta de
demanda. A pesar de que el mercado de bebidas alcoholicas ha estado en constante
crecimiento, puede haber una falta de interés por parte de los consumidores en la tienda
online, lo que podria afectar negativamente las ventas. Algunos factores que podrian

contribuir a la falta de demanda son:

-Falta de conocimiento del mercado: Los consumidores pueden no estar familiarizados con la
existencia del ecommerce o pueden no entender como funciona. Es importante implementar

estrategias de marketing para educar al publico sobre la tienda online y su propuesta de valor.

-Competencia: como se mencion6 anteriormente, el mercado de vinos y demas bebidas
espirituosas es altamente competitivo, y puede haber otros negocios similares. La

competencia podria llevar a una reduccion en la demanda.

-Problemas de confianza: Algunos consumidores pueden ser reacios a comprar vino de forma
online debido a preocupaciones relacionadas con la integridad y la autenticidad del sitio web.

Se implementaran medidas de seguridad para establecer la confianza de los consumidores.
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Afortunadamente, La Despensita estara respaldada por Distribuidora General Belgrano, que
tiene una trayectoria de mas de 45 anos de experiencia en el mercado, lo que brinda

tranquilidad y confianza al consumidor.

Para mitigar el riesgo de la falta de demanda, se realizaran investigaciones de mercado
exhaustivas para entender las necesidades y preferencias de los consumidores y ajustar la
estrategia de marketing en consecuencia. También se ofreceran promociones y descuentos
especiales para atraer a los clientes y diferenciarse de la competencia. Ademas, es importante
mantener un servicio al cliente excepcional para establecer la lealtad de los clientes y generar

un boca a boca positivo.

Expansion al Reino Unido

El plan contempla la expansion de la vinoteca digital a nivel global y, tras un andlisis del
mercado internacional, se ha identificado la oportunidad de desarrollarse a corto plazo en el

Reino Unido.

De acuerdo con el informe eCommerce Report 2023 de Statista Digital Market Outlook, el
mercado mundial de la venta en linea de alimentos y bebidas estd dominado por Estados
Unidos, China y Europa (siendo el Reino Unido su principal mercado), quienes representan
aproximadamente el 80% de dicho mercado (40). Ademas, la categoria de bebidas tiene tasas

de crecimiento promedio del 20,1%.
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Beverages eCommerce shows average growth rates of 20.1% per year

Market sizes: global

Global revenue forecast in billion US$

+20.1%1

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
I Alcoholic Drinks @ Non-Alcoholic Drinks [l Hot Drinks Bl Other Beverages

lS?I Notes: (1) CAGR: Comgound Annual Graweh Fats Market |n5ightg
Sources: Sratora Ciginal Marka Ourlogl 2023 by statista¥a

En lo que respecta al comercio electronico en el Reino Unido, se espera que los ingresos del
segmento de bebidas alcoholicas alcancen los US$9.8 millones en el afio 2023. Se prevé que
estos ingresos muestren una tasa de crecimiento anual que resultaria en un volumen de

mercado proyectado de US $14.7 millones para el afio 2027 (41).

El mercado mundial de la venta online de bebidas alcohodlicas alcanzara un volumen de
mercado proyectado de US$74 mil millones en 2023, y la mayoria de los ingresos se
generaran en Estados Unidos. En el Reino Unido, se espera que el ntimero de usuarios en el
segmento de bebidas alcohélicas alcance los 15,33 millones para 2027, con una penetracion
de usuarios del 18,2% en 2023 y se espera que alcance el 22,3% para 2027 (42). Ademas, se
espera que el ingreso promedio por usuario (ARPU) alcance los US$431,20.

En 2022, Estados Unidos, Alemania y Reino Unido ocuparon las tres primeras posiciones en
términos de importaciones de vino a nivel mundial, representando juntos el 38% del total con
41 millones de hectolitros (mhl). En términos de valor, esto equivale a 13.1 mil millones de

euros, lo que representa el 39% del total mundial (43).

El Reino Unido, con un volumen de 13.0 mhl, ocupé la tercera posicion en 2022 con una
disminucién del 2% en comparacion con 2021. Sin embargo, las importaciones del Reino
Unido han aumentado significativamente en valor en un 22.1%, alcanzando los 4.8 mil

millones de euros. Este crecimiento excepcional proviene de todas las categorias, siendo
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destacable el aumento en el valor del vino espumoso, que registrd6 un aumento del 41%
respecto a 2021. (44)

América Latina se encuentra en la tercera posicion en el ranking de los vinos importados al
Reino Unido, lo cual es una buena oportunidad para su desarrollo (45). Ademas, en lo que se
refiere a bebidas, el vino ocupa el primer lugar en las importaciones del Reino Unido.

En el acumulado de los primeros nueve meses de 2022, las exportaciones argentinas de vinos
y mostos alcanzaron los 732 millones de dolares, lo que representa una disminucion del 3,8%
en comparacion con el mismo periodo del afio anterior. A pesar de la disminucion, esta cifra
sigue siendo significativa, ya que es el segundo mejor dato de los ultimos 8 afios en términos

de valor (46).

Segun el Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio Internacional y Culto, las
exportaciones de vinos nacionales fraccionados tuvieron un desempeiio historico inédito en
2021, con cifras récord de ventas externas, gracias al trabajo conjunto de la Cancilleria
Argentina y de las corporaciones y camaras del sector vitivinicola.

De acuerdo con datos del Laboratorio Estadistico del Instituto Nacional de Vitivinicultura, en
2021, la Republica Argentina alcanzd su mayor valor en la historia para las exportaciones de
vinos fraccionados, con 817 millones de dolares, superando el récord anterior logrado en

2012 de 786 millones de dolares.

En sintonia con el Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio Internacional y Culto, los
principales destinos de exportacion del vino argentino durante 2021 fueron Estados Unidos,
Reino Unido, Brasil, Canadd y Paises Bajos, aunque en comparacion con 2020 se
experimentaron incrementos notables hacia mercados como México, China, Francia, Suiza y
Paraguay. Los varietales mas destacados en las exportaciones fueron Malbec, Cabernet
Sauvignon y Chardonnay.

La Embajada argentina en el Reino Unido lleva a cabo diversas acciones para promocionar el
vino argentino en el mercado internacional. Desde 2011, participa en el Malbec World Day,
una iniciativa global creada por Wines of Argentina y la Corporacion Vitivinicola Argentina
para posicionar la marca Malbec Argentino en el calendario internacional. Ademas, la
Embajada participa en importantes ferias del sector, como The International Bulk Wine and
Spirits Show y la London Wine Fair.

Segtn el Observatorio Vitivinicola Argentino, en 2022 Argentina exportd al Reino Unido

22.075.526 litros de vino, lo que lo ubica en el tercer lugar del ranking de los principales
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destinos de las exportaciones de vino fraccionado argentino. Estados Unidos se ubica en el
primer lugar con 50,38 millones de litros, seguido por Brasil con 29,27 millones de litros.

En la comparacion entre 2021 y 2022, Estados Unidos se mantiene a la cabeza del ranking de
los paises que mas compran vino fraccionado de Argentina, seguido por Brasil y Reino
Unido. En el cuarto lugar se ubica Canada, y México ha subido al quinto lugar, desplazando a
Paises Bajos que salio del TOPS del ranking. Aunque Reino Unido ha caido del segundo al
tercer lugar en el podio, sigue siendo uno de los principales destinos de las exportaciones de

vino argentino en el mundo.

En cuanto a los vinos mas exportados de Argentina, el Malbec es el varietal lider. Segun los
resultados de 2022, Argentina exportdé un total de 111,68 millones de litros de vinos
fraccionados de Malbec, lo que representa el 56,95% del total exportado. Es decir, més de la
mitad de los vinos exportados por Argentina son de la variedad insignia del pais. En segundo
lugar se encuentran los vinos genéricos o sin mencion varietal, con un total de 28,05 millones
de litros y una participacion del 14,3%, seguidos por el Cabernet Sauvignon con un total de
21,65 millones de litros y una participacion del 11,04%.

En cuanto a los envases, la botella de hasta 750 cm3 es la mas utilizada en las exportaciones
de vinos fraccionados de Argentina en 2022, representando el 98,16% del total facturado en
dolares FOB y el 97,45% del volumen vendido al exterior.

Segtn el informe Malbec 2023 del Instituto Nacional de Vitivinicultura, el presidente del
INV, Martin Hinojosa, presentd una actualizacion sobre la variedad Malbec. Hinojosa destaco
que el informe fue elaborado por el Laboratorio Estadistico del INV y agregd que el Malbec,
originario de la region de Burdeos (Francia), es la variedad emblematica de la produccion
vitivinicola de Argentina.

El varietal de Malbec puro se exportd en 2022 a 120 paises, siendo los principales destinos el
Reino Unido (29,1%) y Estados Unidos (27,9%). Luego figuran Brasil, Canadd y México.
Hinojosa destaco el aumento de las exportaciones a Reino Unido, Brasil, México, Francia,

Colombia, Pert e Irlanda en los Gltimos afios.

Analisis de Mercado:
La competencia en el mercado del vino en el Reino Unido es fuerte. La distribuidora debe

tener en cuenta a los competidores locales, asi como a otros proveedores internacionales de
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vino. Para diferenciarse de la competencia, la distribuidora debe ofrecer vinos de alta calidad
que satisfagan las necesidades y gustos de los consumidores britdnicos. Ademads, debe
considerar el posicionamiento y el precio de sus vinos en comparacion con otros vinos

similares en el mercado.

Plan de Exportacion:

DGB se encargard de la exportacion de los vinos a través de un socio logistico en el Reino
Unido que no solo se encarga de recibir la mercaderia sino también de almacenarlos en
condiciones adecuadas para su distribucion. Una vez que los vinos lleguen al pais, la
distribuidora utilizard su app para comercializarlos directamente a los consumidores.

Este socio estratégico serd una empresa de logistica local que cuente con la infraestructura
necesaria para llevar a cabo las entregas a los consumidores finales.

La distribuidora, por su parte, establecera un sistema de seguimiento y control de inventario
para asegurarse de que los vinos estén disponibles en el almacén de su socio estratégico en
todo momento y que se puedan entregar a los consumidores de manera oportuna.

Ademas, se debe establecer un proceso de envio y entrega claro y bien definido. Esto incluye
la definicion de los plazos de entrega, la eleccion de las empresas de envio mas adecuadas
para cada caso, la coordinacion de las entregas con los clientes y el establecimiento de un
proceso de seguimiento y control de las entregas para asegurarse de que se estan llevando a

cabo de manera correcta.

En resumen, la logistica de entrega de los vinos debe ser una parte integral del plan de
negocios para la expansion de La Despensita al Reino Unido. Se deben establecer alianzas
con socios estratégicos locales, contar con un sistema de control de inventario efectivo y
establecer un proceso de envio y entrega bien definido para garantizar que los vinos lleguen a

los consumidores de manera oportuna y eficiente.

La idea es exportar vinos de bodegas que aun no estan presentes en el Reino Unido,
empezando por el vino propio de la distribuidora “Vifia El Remanso™.

Para exportar y comercializar vinos argentinos en el Reino Unido, es necesario cumplir con
los requisitos legales y reglamentarios establecidos por las autoridades del pais importador.

Algunos de los requisitos mas importantes incluyen:
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-Obtener los permisos necesarios: En el caso del Reino Unido, es necesario obtener un
permiso de importacion de vinos emitido por el Departamento de Medio Ambiente,
Alimentacién y Asuntos Rurales (DEFRA, por sus siglas en inglés).

-Cumplir con las normas de etiquetado: Los vinos importados al Reino Unido deben cumplir
con las normas de etiquetado establecidas por la Uniéon Europea. Esto incluye informacion
sobre el productor, el pais de origen, el tipo de uva, el contenido de alcohol y otros detalles
especificos.

-Cumplir con los requisitos sanitarios y de calidad: Los vinos importados al Reino Unido
deben cumplir con los requisitos sanitarios y de calidad establecidos por las autoridades
britanicas. Esto incluye pruebas para detectar residuos de pesticidas, metales pesados y otros
contaminantes.

-Registrar el producto en el Reino Unido: Es necesario registrar los productos importados en
el Reino Unido en el Registro de Productos Alimenticios del Reino Unido (FSA, por sus
siglas en inglés).

-Cumplir con los requisitos de embalaje y transporte: Los vinos deben ser transportados y
embalados de acuerdo con las regulaciones del pais importador. Ademas, es necesario contar
con un seguro de transporte para proteger los productos durante el envio.

Es fundamental cumplir con todas las regulaciones y requisitos legales para evitar problemas
y asegurar el éxito de la exportacion de vinos argentinos al Reino Unido y la venta a través de

la app La Despensita.

Plan de marketing

La distribuidora debera identificar y seleccionar cuidadosamente las bodegas con las que
desea asociarse para promocionar sus vinos en el Reino Unido. Debera elegir bodegas que
produzcan vinos de alta calidad y que no tengan una presencia establecida en el mercado
britanico. La idea es que sean las bodegas quienes desarrollen el contenido para la publicidad
en linea y promocionen sus productos en el mercado britanico incitando al consumidor a
adquirirlos mediante la app.

La publicidad en linea puede incluir redes sociales, Google Ads y otras plataformas en linea,
como alianzas con influencers del mundo del vino britanico.

La distribuidora organizard eventos promocionales en el Reino Unido, en colaboracion con
las bodegas asociadas, para dar a conocer sus vinos a los consumidores britanicos. Estos
eventos pueden incluir degustaciones de vinos y cenas maridaje en restaurantes y bares

seleccionados.
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Plan financiero

Se proyecta una inversion inicial de USD 500.000 para la implementacion del plan de
expansion. Los ingresos se estiman en USD 1.500.000 en el primer afio, con un margen de
beneficio neto del 15%. Se espera un crecimiento sostenido en los proximos afios, con un
aumento de los ingresos del 10% anual.

En resumen, la expansion de la distribuidora de Buenos Aires al mercado del Reino Unido
presenta una gran oportunidad para el crecimiento del negocio, siempre y cuando se cumplan
los requisitos legales y se implemente una estrategia de marketing efectiva. La alianza con
bodegas argentinas y un socio logistico en el Reino Unido son clave para el éxito de la

expansion y para ofrecer vinos argentinos de calidad a los consumidores britanicos.

Conclusion

En la culminacién de este plan de negocios, queda patente la respuesta estratégica de
Distribuidora General Belgrano (DGB) ante la creciente ola del comercio electronico y su
decidida apuesta por diversificar su modelo de negocio de B2B a B2C a través de "La
Despensita". En este proceso, se han identificado oportunidades significativas en el mercado
de bebidas, especificamente en el segmento de vinos y bebidas alcohdlicas, asi como en la

expansion potencial hacia el mercado del Reino Unido.

Aprendizajes y Analisis de Riesgos Tempranos

Evolucién del Mercado

Uno de los principales aprendizajes es la comprension de coémo el mercado en linea
evoluciona de manera acelerada, especialmente debido a la pandemia. Se ha observado como
las circunstancias cambiantes pueden alterar drasticamente las dindamicas comerciales,
impulsando la adopcion masiva del comercio electronico en una variedad de industrias. Este
analisis ha llevado a reconocer la importancia de mantenerse agil y listos para adaptarse a

estas fluctuaciones en el entorno comercial.
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Importancia de la Diferenciacion

La competencia online se ha revelado como intensa y global. A través de un andlisis riguroso,
se ha apreciado la necesidad de destacarse en medio de esta competencia. En un entorno
donde multiples empresas ofrecen productos similares, se ha internalizado que la
diferenciacion se convierte en un factor crucial. Para resaltar, se ha identificado que la
atencion al cliente excepcional, la calidad constante del servicio y una amplia variedad de
productos no solo son diferenciadores, sino también elementos fundamentales para la lealtad

del cliente y el éxito a largo plazo.

Inversion Tecnolodgica

El andlisis ha reforzado la importancia de invertir en tecnologia de manera continua. Se ha
comprendido que mantener plataformas robustas y actualizadas es esencial para brindar una
experiencia de usuario Optima y confiable. La inversion tecnoldgica no solo mejora la
eficiencia interna, sino que también refleja el compromiso con la satisfaccion del cliente al

brindar un entorno de compra seguro, intuitivo y de calidad.

Logistica Eficiente

Se ha internalizado la nocién de que una logistica eficiente es la base de la satisfaccion del
cliente en el comercio electronico. Los andlisis de riesgos tempranos han enfocado la
atencion en la importancia de la entrega puntual y en perfectas condiciones de los productos.
Una experiencia de compra positiva no termina en la pagina de productos, sino que se

extiende hasta que el cliente recibe su pedido en sus manos.

Educacion del Cliente

Una leccion clave que se ha extraido del plan de negocio es la importancia de educar a los
consumidores. Se ha identificado que esta educacion es particularmente crucial en productos
como vinos y bebidas alcohodlicas. Al proporcionar informacion detallada sobre los
productos, los métodos de produccién, los maridajes y otros aspectos relevantes, se crea una
experiencia de compra confiable y segura. Esta educacién no s6lo empodera a los clientes,

sino que también construye una relacion de confianza duradera con la marca.

Adaptabilidad
A través de la evaluacion de riesgos tempranos, se destaca la importancia de la adaptabilidad.

Las tendencias del mercado pueden cambiar en un instante, y los desafios pueden surgir de
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formas impredecibles. El plan de negocios contribuye al ajuste de la estrategia, anticipar
posibles obstaculos y evolucionar en consecuencia. Esta capacidad de adaptacion permite no
solo sobrevivir en un entorno empresarial dindmico, sino también prosperar a medida que se

avanza hacia el futuro.

En resumen, el analisis de riesgos tempranos brinda una valiosa comprension de los factores
clave que influyen en el éxito en el comercio electronico. A través de estos aprendizajes, se
fortalece la estrategia, priorizando la diferenciacion, la inversion tecnoldgica, la educacion
del cliente y la adaptabilidad en un mercado en constante evolucion. Estos insights guian en
la toma de decisiones informadas y en la creacién de una base sélida para el crecimiento

sostenible del negocio.

Manejo Cauteloso del Proyecto

En este proceso, se han identificado varios aspectos que requieren un manejo cauteloso:

Competencia en Linea
La estrategia debe ir mas alla de los precios y abordar la calidad del servicio, la experiencia

del cliente y la diferenciacion.

Inversion Tecnologica
La inversion en tecnologia debe ser precisa y sostenible para asegurar una plataforma

confiable y escalable.

Logistica y Entrega
Garantizar la entrega oportuna y en condiciones adecuadas es fundamental para la

satisfaccion del cliente. La logistica eficiente debe ser una prioridad constante.
Educacion del Cliente

La educacion sobre vinos y bebidas alcohdlicas puede requerir recursos y enfoque para atraer

y retener a consumidores menos experimentados.
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Monitoreo de Tendencias
Se debe estar atento a las cambiantes tendencias del mercado y a las fluctuaciones en la

demanda para ajustar las estrategias en consecuencia.

Bondades, Riesgos y Debilidades del Proyecto

Bondades del Proyecto

Crecimiento del Comercio Electrénico
El proyecto se beneficia del constante crecimiento del comercio electronico en Argentina.
Esta tendencia ofrece una oportunidad Unica para llegar a un publico mas amplio y

diversificado en linea, aprovechando la comodidad y la accesibilidad que ofrece este canal.

Variedad de Productos

La amplia gama de bebidas alcohdlicas disponibles en "La Despensita" satisface las diversas
preferencias de los consumidores. Desde vinos selectos hasta licores exclusivos, la variedad
de opciones brinda a los clientes la posibilidad de encontrar productos que se adapten a sus

gustos y ocasiones.

Distribuidora Consolidada

La solida presencia y la red de proveedores de DGB constituyen una base estable para la
expansion en linea. La reputacion y la experiencia de DGB en la distribucion de productos
alimenticios y bebidas agregan confianza y credibilidad al proyecto, lo que facilita la

penetracion en el mercado en linea.

Sinergias con la Distribuidora

La colaboracion con DGB proporciona una ventaja estratégica. Compartir recursos y
experiencia con una distribuidora consolidada no solo reduce costos operativos, sino que
también permite aprovechar el conocimiento y la infraestructura existente para asegurar el

éxito y la eficiencia de "La Despensita".
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Riesgos y Debilidades del Proyecto

Intensa Competencia
El entorno online es altamente competitivo y saturado. Para sobresalir y ganar cuota de
mercado, es esencial diferenciarse constantemente a través de la innovacion, el servicio al

cliente excepcional y estrategias de marketing efectivas.

Inversion Tecnologica
La inversion en la plataforma tecnoldgica y su desarrollo debe ser manejada con precaucion.
Se requiere un enfoque equilibrado para asegurarse de que la inversion sea sostenible y

proporcione los resultados esperados en términos de experiencia del usuario y rentabilidad.

Logistica y Entregas

Los desafios en la logistica y las entregas pueden tener un impacto directo en la satisfaccion
del cliente. La gestion eficiente de la cadena de suministro, la entrega puntual y la integridad
del producto son esenciales para mantener la confianza de los clientes y evitar problemas de

reputacion.

Educacion del Cliente

Atraer y retener a consumidores menos familiarizados con bebidas alcohodlicas puede ser un
desafio. La necesidad de educar a los clientes sobre productos, procesos y maridajes puede
requerir recursos adicionales y una estrategia efectiva para crear confianza y comodidad en la

compra.

Cambios en el Mercado

La dinamica del mercado online puede cambiar rapidamente debido a factores externos,
tendencias emergentes y cambios en la demanda. La adaptabilidad es esencial para ajustar
estrategias segun sea necesario y mantener la relevancia en un entorno comercial en constante

evolucion.
En resumen, el proyecto "La Despensita" presenta una so6lida oportunidad en el comercio

electronico de bebidas. Al aprovechar el crecimiento del comercio en linea, la variedad de

productos, la base consolidada de DGB y las sinergias con la distribuidora, se busca
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capitalizar oportunidades mientras se abordan los riesgos mediante la diferenciacion, la

inversion cuidadosa y una logistica eficiente.

Vision del Crecimiento de la Industria y el Negocio

Perspectivas de Crecimiento de la Industria del Vino y Bebidas Alcohdlicas en
Argentina

En los proximos 5 afios, se espera que la industria del vino y las bebidas alcohélicas continte
experimentando un crecimiento constante en Argentina. El aumento de la adopcion del
comercio electronico seguird impulsando las ventas online de estos productos, especialmente
entre los consumidores joévenes que buscan comodidad y variedad en sus compras. Se
proyecta que el mercado en linea de bebidas alcohodlicas en AMBA siga expandiéndose a

medida que mas consumidores adopten esta forma de compra.

Transformacion del Consumo de Vino y Nuevas Tendencias

En los préoximos 5 afios, se espera que el consumo de vino siga evolucionando. La
introduccion de nuevos formatos, como ¢l vino en lata, podria ganar popularidad entre los
consumidores mas jovenes que buscan opciones mas convenientes y accesibles. Este cambio
podria presentar tanto oportunidades como desafios para "La Despensita". Se debera
considerar la inclusion de estos nuevos formatos en el catdlogo y la adaptacion de la

estrategia de marketing para atraer a este segmento.

Expansion Internacional y Oportunidades en el Reino Unido

El mercado del Reino Unido presenta una oportunidad de crecimiento significativa para "La
Despensita". Con su tasa de crecimiento proyectada del comercio electronico de bebidas
alcohdlicas, existe un potencial para expandir las operaciones internacionalmente. Sin
embargo, esta expansion requerira una cuidadosa consideracion de las regulaciones y
requisitos del mercado britanico, asi como la logistica y la estrategia de marketing para atraer

a los consumidores del Reino Unido.
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Comportamiento del Proyecto en los Préoximos 5 a 10 Aios

Desarrollo y Mejora Continua de la Plataforma

En los proximos 5 afos, "La Despensita" debera centrarse en el desarrollo continuo y la
mejora de su plataforma de comercio electronico. Esto incluye la optimizacion de la
experiencia del usuario, la implementacion de nuevas caracteristicas y tecnologias para
mantenerse a la vanguardia de las tendencias del comercio electrénico, y la adaptacion a las

preferencias cambiantes de los consumidores.

Expansion Nacional e Internacional

En un horizonte de 10 afios, "La Despensita" deberia aspirar a haber consolidado su presencia
a nivel nacional y haber establecido una solida base de clientes en el Reino Unido. La
expansion geografica podria continuar hacia otros mercados internacionales, pero se requerira
una estrategia cuidadosamente planificada para cada region. La construccion de alianzas
estratégicas con socios logisticos y proveedores locales serd esencial para el éxito en nuevos

territorios.

Personalizacion y Fidelizacion del Cliente

A lo largo de los proximos afos, la personalizacion y la fidelizacion del cliente se convertiran
en factores criticos para el éxito del proyecto. La implementacion de programas de lealtad, la
oferta de experiencias exclusivas para los clientes mas fieles y la atencion al cliente

excepcional seran fundamentales para construir relaciones duraderas con los consumidores.

Adaptacion a las Tendencias del Mercado

En un horizonte de 10 afios, la industria y las preferencias de los consumidores seguiran
evolucionando. "La Despensita" debera estar preparada para adaptarse a estas tendencias y
cambios en el mercado. Esto podria incluir la incorporacion de nuevos productos, la adopcion
de tecnologias emergentes para mejorar la experiencia del cliente y la modificacion de

estrategias de marketing para mantenerse relevante en un entorno competitivo.

Inversion en Responsabilidad Social y Sustentabilidad
A medida que la conciencia sobre la responsabilidad social y la sostenibilidad sigue
creciendo, el proyecto deberd considerar la implementacion de practicas empresariales

responsables. La incorporacion de productos orgdnicos, el embalaje sostenible y la
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participacion en iniciativas sociales podrian ser aspectos clave para mantener la relevancia y

la atraccion de los consumidores en el futuro.

Cambios Profundos a Nivel Internacional y del Vino

Cambios en el Comercio Internacional de Bebidas Alcoholicas

En los proximos 5 a 10 afios, se anticipan cambios en las regulaciones y acuerdos comerciales
que podrian afectar el comercio internacional de bebidas alcoholicas. "La Despensita" debera
mantenerse informada sobre estos cambios y adaptarse en consecuencia, asegurando que sus
operaciones de exportacion sigan cumpliendo con las normativas y aprovechando las

oportunidades emergentes.

Los cambios anticipados en el comercio internacional de bebidas alcohodlicas pueden ser
influenciados por una serie de factores, desde las tendencias del mercado hasta las
regulaciones gubernamentales y los acuerdos comerciales. Algunos posibles cambios que

podrian afectar el comercio internacional de bebidas alcohdlicas en los proximos afios son:

Regulaciones y Normativas
Los paises pueden implementar regulaciones mas estrictas relacionadas con la importacion y
exportacion de bebidas alcohdlicas, como requisitos de etiquetado mas detallados,

regulaciones de salud y seguridad, y restricciones en la venta y distribucion.

Aranceles y Barreras Comerciales
Los cambios en los aranceles y las barreras comerciales podrian afectar los costos de
exportacion de bebidas alcoholicas. La aplicacion de aranceles mas altos o la imposicion de

cuotas de importacion podrian influir en los flujos comerciales.

Acuerdos Comerciales Bilaterales y Multilaterales

Los acuerdos comerciales entre paises pueden cambiar la dindmica del comercio de bebidas
alcoholicas. La firma de nuevos tratados o la renegociacion de acuerdos existentes pueden
abrir nuevas oportunidades de mercado o generar desafios para los productores y

distribuidores.
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Evolucién de la Demanda
Cambios en las preferencias y hdbitos de consumo en diferentes regiones del mundo pueden
influir en la demanda de tipos especificos de bebidas alcohdlicas. Esto puede afectar las

estrategias de exportacion del proyecto.

Tendencias de Sostenibilidad y Responsabilidad Social
La creciente preocupacion por la sostenibilidad y la responsabilidad social puede influir en
las preferencias de los consumidores y en las decisiones de compra. Si La Despensita adopta

practicas sostenibles y éticas podria tener una ventaja en el comercio internacional.

Tecnologia y Logistica
Las mejoras en la tecnologia y la logistica pueden cambiar la forma en que se maneja el
transporte y la distribucion de bebidas alcohdlicas. Esto podria llevar a una mayor eficiencia

en los procesos y a la reduccion de costos.

Impacto de Eventos Globales
Eventos globales como la pandemia, crisis econdmicas o desastres naturales pueden tener un
impacto significativo en el comercio internacional de bebidas alcohdlicas al afectar la

produccion, el transporte y la demanda.

Cambios en los Gustos del Consumidor
Cambios en las preferencias de los consumidores pueden llevar a una mayor demanda de
ciertos tipos de bebidas alcohdlicas, como vinos organicos, destilados premium o productos

artesanales.

Innovaciones en Envases y Presentacion
Las innovaciones en envases, como el vino en lata, pueden influir en la forma en que se
comercializan y distribuyen las bebidas alcohdlicas. Esto podria llevar a la exploracion de

nuevos mercados.
En resumen, los cambios en el comercio internacional de bebidas alcohodlicas pueden ser

impulsados por una combinacion de factores econdmicos, regulatorios, tecnoldgicos y

sociales. Es por eso que el proyecto de Distribuidora General Belgrano debe estar alerta a
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estas tendencias y adaptarse de manera proactiva para aprovechar las oportunidades

emergentes y mitigar los posibles desafios.

Nuevos Jugadores en la Industria del Vino

En los proximos anos, es posible que surjan nuevos actores en la industria del vino, tanto a
nivel local como internacional. "La Despensita" debera monitorear de cerca la entrada de
nuevos competidores y evaluar sus estrategias para mantener su ventaja competitiva.
Ademas, la identificacion temprana de posibles colaboraciones o alianzas estratégicas podria
ser beneficiosa para asegurar la posicion en el mercado.

Los nuevos jugadores en la industria del vino podrian surgir debido a diversas tendencias y
cambios en el mercado. Algunos nuevos actores que podrian ser tanto una oportunidad como

una amenaza para el proyecto son:

Bodegas Boutique y Pequenas Marcas

El auge de las bodegas boutique y las marcas pequenas y artesanales ha sido una tendencia
importante en la industria del vino en Argentina. Estas bodegas enfatizan la produccion
limitada, la calidad excepcional y la autenticidad, atrayendo a consumidores que buscan

experiencias Unicas y vinos distintivos.

Productores de Vino Organico y Biodinamico

La creciente preocupacion por la sostenibilidad y la salud ha llevado al aumento de la
demanda de vinos orgdnicos y biodindmicos. Los productores que se especializan en
practicas de cultivo respetuosas con el medio ambiente y métodos naturales de produccion

podrian ganar importancia.

Tecnologia e Innovacion en el Vino

La tecnologia esta desempefiando un papel en la innovacion de la industria del vino. Nuevos
jugadores podrian surgir en areas como la vinificacion controlada por inteligencia artificial,
aplicaciones moviles para la educacion del consumidor y la venta en linea, asi como en la

utilizacion de datos para mejorar la calidad del vino y la experiencia del cliente.
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Vino en Lata y Formatos Alternativos
El vino en lata es un formato emergente que podria atraer a nuevos jugadores. Empresas que

se centren en formatos alternativos de envasado podrian tener un impacto en el mercado.

Vino de Paises/Zonas Emergentes
Paises y zonas que tradicionalmente no han sido conocidas por su producciéon de vino estan
incursionando en la industria. Nuevos jugadores podrian surgir en regiones inesperadas,

introduciendo vinos Unicos y distintivos en el mercado global.

Empresas de Tecnologia y Plataformas de Comercio Electronico
Las empresas de tecnologia y las plataformas de comercio electrénico pueden entrar en la
industria del vino al facilitar la venta online y la distribucion directa al consumidor. Estas

plataformas pueden cambiar la forma en que los consumidores acceden y compran vino.

Empresas de Distribucion y Logistica Innovadoras
La distribucion y logistica son areas clave en la industria del vino. Nuevos jugadores podrian
surgir al ofrecer soluciones innovadoras para la entrega de vino, como servicios de

suscripcion, entregas programadas y métodos de empaque ecologicos.

Inversionistas y Fondos de Capital
Con el crecimiento continuo del interés en la industria del vino, los inversionistas y los
fondos de capital podrian ingresar al mercado, respaldando nuevas bodegas y proyectos

relacionados con el vino.

Empresas de Vino de Otras Industrias
Empresas de otros sectores podrian diversificarse en la industria del vino, aprovechando su
experiencia en branding, marketing y distribucion. Esto podria incluir marcas de alimentos y

bebidas relacionadas.

Vinos Alternativos y Sin Alcohol
La creciente demanda de vinos alternativos, como vinos sin alcohol o con bajo contenido de
alcohol, podria dar lugar a nuevos jugadores que se especialicen en la produccion de estos

productos.
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En resumen, la industria del vino estd experimentando cambios y evoluciones, lo que brinda
oportunidades para nuevos jugadores que se enfoquen en la innovacion, la sostenibilidad, la
tecnologia y la satisfaccion de las necesidades cambiantes de los consumidores. Estos nuevos
actores podrian alterar la dindmica tradicional de la industria y ofrecer experiencias unicas a

los consumidores.

Cambios en los Patrones de Consumo de Vino

La industria del vino continuard enfrentando cambios en los patrones de consumo. Los
consumidores podrian mostrar un interés creciente en la salud y el bienestar, lo que podria
impactar en las preferencias de bebidas. "La Despensita" deberd considerar la inclusion de
opciones de vino mas saludables y adaptarse a las preferencias cambiantes de los
consumidores para mantenerse relevante en el mercado.

Los patrones de consumo de vino estan sujetos a cambios debido a una variedad de factores,
incluidas las tendencias culturales, demograficas y de estilo de vida. Algunos posibles

cambios en los patrones de consumo de vino podrian ser:

Mayor interés en la Sostenibilidad y la Salud
Los consumidores cada vez mas buscan opciones de alimentos y bebidas mas saludables y
sostenibles. Esto podria llevar a un aumento en la demanda de vinos organicos, biodinamicos

y naturales, asi como de vinos con bajo contenido de alcohol.

Vino Sin Alcohol y Bajo en Calorias
La tendencia hacia un estilo de vida mas saludable y consciente estd impulsando la demanda
de vinos sin alcohol y con bajo contenido de calorias. Estos vinos pueden atraer a personas

que desean disfrutar del sabor del vino sin los efectos del alcohol.

Exploracion de Nuevas Variedades y Origenes
Los consumidores estan mostrando mas interés en explorar vinos de diferentes regiones y
variedades. Esto podria resultar en un aumento en la demanda de vinos de regiones

emergentes y variedades menos conocidas.
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Enfoque en la Experiencia y la Historia del Vino
Los consumidores buscan experiencias significativas y auténticas. Esto podria llevar a un
mayor interés en la historia y el proceso de produccion detras de cada botella de vino, lo que

podria influir en las decisiones de compra.

Eventos Virtuales y Experiencias Online
La pandemia ha impulsado la popularidad de eventos virtuales y catas de vino online. Esta
tendencia podria continuar, lo que permite a los consumidores disfrutar del vino y aprender

sobre ¢l desde la comodidad de sus hogares.

Enfoque en la Sustentabilidad y Responsabilidad Social
Los consumidores estan mas conscientes del impacto ambiental y social de sus decisiones de
compra. Esto podria llevar a una preferencia por vinos de bodegas que adopten practicas

sostenibles y responsables.

Vinos de Origen Local y Regional
La tendencia hacia el consumo local y el apoyo a las empresas locales podria influir en la

eleccion de vinos producidos en la region cercana.

Demografia Cambiante
Las generaciones mas jovenes, como los millennials y la Generacion Z, tienen patrones de
consumo diferentes a los de generaciones anteriores. Estas generaciones pueden estar mas

abiertas a probar nuevos estilos de vino y a explorar opciones mas aventuradas.

Cambio en Ocasiones de Consumo
Los patrones de consumo de vino podrian cambiar segin las ocasiones de consumo. Por
ejemplo, el vino en lata y los formatos mas pequefios podrian volverse mas populares para

actividades al aire libre y eventos informales.

En resumen, los patrones de consumo de vino estan evolucionando para adaptarse a las
preferencias cambiantes de los consumidores. Las tendencias hacia la salud, la sostenibilidad,
la experiencia y la exploracion estan influyendo en como y qué tipos de vinos se consumen.
El proyecto debe tener en cuenta estos cambios y ajustar sus estrategias para satisfacer las

demandas emergentes.
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La vision de crecimiento de "La Despensita" en los proximos 5 a 10 afios se centra en la
expansion gradual, la adaptacion a las tendencias cambiantes y la consolidaciéon de su
posicion en la industria del vino y bebidas alcohoélicas online. El enfoque en la experiencia
del cliente, la mejora continua de la plataforma y la flexibilidad para enfrentar cambios en el

entorno seran fundamentales para el éxito sostenible del proyecto.
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La facturacion del comercio electronico registré un crecimiento del 87% vs 2021
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La distribucion de la facturacion en las distintas regiones continta estable vs 2021, con la
centralidad manteniéndose en AMBA y Centro
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6.

Facturacion por rubro:

En millones de pesos

Facturacion 2020
Categoria - Rubro
2019 Participacion Crecimiento
Equipos de audio, imagen, consolas. Tl y telefonia 27,175 46,2 153,122 17% 231%
Alimentos. bebidas y articulos de limpigza 19,709 41,591 149727 17% 260%
Articulos para el hogar (muebles. decoracién) 20,348 38,921 119,078 13% 206%
Electrodomésticos (linea blanca) 13,492 26,506 67,441 T% 154%
Pasajes y Turismo 60,660 87,069 44,997 5% -48%
Deportes 8,560 16,931 41,371 5% 144%
Cosmética y Perfumeria 6,154 13,436 29,664 3% 121%
Indumentaria (no deportiva) 5,572 11,019 28,733 3% 161%
Accesorios para autos. motos y otros vehiculos 5973 12,641 26,394 3% 109%
Materiales y herramientas de construccion 3,354 7.012 24682 3% 252%
Infantil 5,460 10,465 22,944 3% 119%
Articulos de oficina 3,088 5672 16,190 2% 185%
Entradas espectaculos y eventos 6,150 10,640 3,385 0,4% -68%
Otros 27,339 45737 111,471 12% 141%
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A nivel nacional, en 2021 se incorporaron al eCommerce mas de medio milléon
de nuevos compradores

,0684.459

nuevos compradores® en 2021

Sumando un total de

20.742.665

compradores online

*Proyeccion en base a poblacién nacional conectada, datos provistos por INDEC

ICANTAR | = C

(Podrias decirme si has realizado alguna compea onine en 0s GRiMos 12 meses?
£ Curda fue lu primesa compea anine?

”=e 1
B8 B oMNBUS

10.

Neto ocasional . —* Meto cotidiano

36% s - 18% 20
)
= Varias veces por semana f
= 1 vez por semana ]

= C/15 dias

e | -
C/ 2-3 meses l I| o
» C/ 6 meses [
= Menor frecuencia \ //
L ]

s

4

/:

[y
OEEE

-
" Netoregular
0, Compradores ‘Compradores
46% Pre pandemia (B) Post pandemia (C)
Base Total:1105 casos 805 casos 300 casos

KANTAR | ©C-

20. En general, ;oon qué frecuencia suele comprar productos o contratar servicios de manera online?
dscress i seoram: o

88




I1.

En linea con la consolidacion de la categoria de alimentos y bebidas en el TOP1 de unidades
vendidas, el 35% de los argentinos manifiesta comprar mas de la mitad de los productos de
consumo masivo de manera online, mientras que antes de la pandemia sélo lo hacia el 15%.

Compra ONLINE mas de

la mitad de comestibles Antes de la pandemia Durante la pandemia Espero comprar durante 2021

y productos para el

15% 35%

36%

+NSE ALTO +NSE ALTO
BENCHMARK BENCHMARK BENCHMARK
GLOBAL GLOBAL GLOBAL
17% 38% 39%
| C Fuente: KANTAR -Barsmetro Ola 3 - Abril 2021
I(ANTAR ©101_Ahorm, vuslva 8 pensar en sus hibitos de compes ¢ inlonts caloular of porceniaje que So Muesla & conbnuacsdn § Diiorenca sgnieativa ve benchman Giobal 30

12.

Ranking de categorias mas populares

compradas por 1° vez en 2021
2021 2020 2019

Celulares y accesorios IEEG—_——— 197 3 1°

Alimentos, bebidas y delivery n—— 2 1T F

Indumentaria no deportiva  — 3* B 5

Indumentaria deportiva  IE— S 4 2 3

Prod de higiene y bell — s 7 2

Computacion = 6" 4 4

Pasajes de avion, hoteles y cruceros . (L1 a8 )
TV y audio 8" 15" &
Entradas a espectaculos y eventos @" 25" 7
Cursos, carreras, seminarios, etc . 100 8% 14°
Base 2021: 1100 cases / Base 2020: 1105 casos / Base 2019:1102 casos

l(ANTAR | C P38, yComprasie online FOR PRIMERA VEZ alguna de estas categorias duranie e 20207 2z
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13.

A la hora de recibir el producto, el envio a domicilio sigue siendo la opcion preferida,
registrando una reduccion tendencial desde el afio de la pandemia.

%
Comprador
Cofidiano Regular Ocasional
2020 2021 2022 @) (b) ©
De los compradores eligen el 2
envio a domicilio 80 76 73 3 m L&)
Retiro en sucursal del operador
T (T 21 2 > omm 6 % D
(Neto)
Retira en punto de venta 16 18 17 > 2022 21 18 14

Retira en redes Pick up @D 10 12 > 44% 16 13 7

Retira en terminal & 5 7 > - 12 5 2

Base 2022: 1100 casos / Base 2021: 1100 casos

A ¥ Diferencia significativa vs 2021

. *Neto de quienes optaron por
I(AN IAR ‘ ( P26. En general ;como preferis recibir el productn? Selacciond fodas las opciones que comespondan i Lty
retirar el producto fisicamente

Durante 2021:

o
2 55% 35%

4
370A) Envio a 30

29

De las empresas abrieron
o disponibilizaron un

domicilio depésito exclusivo para el
Retiro en punto 0 canal digital.
de venta 5 /0 Pregunta incorporada en 2021. Base 2021:195 respuestas
Retiro en sucursal -
Envio a domicilio con
35% 2020 de operador mensajeria rapida o 5o/
50% 2019 logistico last miller (Rappi, <’°
PedidosYa, elc)
5% 2020 Combina entre
compradory 1%
9%2019 vendedor
"Mo incluye , cuponeras ni de turismo Base 2021:192 respuestas
l(ANTAR | C P18 -Ded lotal de ventas realizadas en este Aflo, Camo se distribuyd la logistica de enfrega de productos (sn %)7 53

P26.4Han ablero o disponibilzado un depdsilo exclusive para el canal digtal durante 20217
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14.

The Beverages segment shows average growth rates of 21% per year

Market sizes: global

Global revenue forecast in billion UsS$

3266
720
1.7
-1 H
0.3
56.5
/73 !

2017 2018 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

B Alcoholic Drinks B Non-Alcoholic Drinks Bl Hot Drinks B Other Beverages

1s7| Notes: Sroweh Fata par year statista 5

Souwrces: Satisa Diginal Mack

Propuesta comercial

Costo del servicio

- Inscripcidn a la plataforma: $890 (+1VA) por Unica vez

- Comisidn: 25% +IVA (por pedido efectivamente entregado)

- Comisiones pago online: Débito (+2,5%+IVA) y Crédito (+3,2+IVA)

Recepcion de pedidos:
- PC conectada a Internet (nosotros te hacemos la instalacidn de la App, sin cargo
mensual)

- POSNET (Servicio ofrecido por PedidosYa): $850 (+IVA mensuales) (opcional)

Datos para adquirir el servicio:

- Nombre del comercio

- Razdn Social

- CUIT

- Direccidn del comercio

- Correo electrénico

- Productos, precios, fotos p PedidosYa
- Costo de envio: $59 (logistica PedidosYa, lo abona el usuario)
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16.

:.Cual es el cargo por vender?

Mercado Libre Mercado Shops

Entre 12% y 16,5% segun la
Cargo por vender Y g 4.83%
categoria®

“fdemas, a los productos que tengan un valor meneor a $ 8.000 en Mercado Libre, se les sumara
un costo fijo de $ 200 por unidad vendida. Los productos de Supermercado quedan exceptuados

de este costo, pero se les suman 2 puntos porcentuales adicionales al cargo por vender.

Publicaciones ) . .
iEn tu Shop tenés |los precios mas
convenientes!
Tu Shop Mercado Libre
Activas en tu tienda
Clasica 4.83% Desde 11%
Premmium 13.30% Desde 27.5%
Costo fijo Sin costos 120 por.u. hasta $ 5.500
Enwic gratis Optativo Obligatono desde £ 5.500
Los precios incluyen IVA
Gestionar Publicaciones
@ Cargos por venta en tu Mercado Shop
Clasica 4.83%
F’r.emium Entre 13,30% y 25,40% segun las cuotas que elijas ()

i
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17.

Mercado Interno - VINOS POR TIPO — Evolucidn y variacidon anual — Hectdlitros — Total pais

TIPO DEVING 001 | 2012 | 213 | 201 | amas | 2006 | 2017 | 2018 | 2019 | 2me0 | aom | VAR |Pert

2120 on1
Sin mencion varietal | 7.400393 | 7.645.148 | 7815629 | 7.459.951 | 7.539.852 | 6.873.126 | 6.582.850 | 6.175.087 | 6.356.182 | 6.617.611 | 5.484.818 [ -171 BS54
Varietal 1947350 | 1.305.095 | 2.008.570 | 1.985.881| 2.222.726 | 2.057.950 | 1.907.004 | 1.862.701 | 2.162.121 | 2.508.140 | 2.504.087 | 0.2 | 299
Espumoso® 310.429 373957 404.979 | 421568 458436 | 447996 | 392.029| 318.141| 296315 | 253575 | 344433 | 358 | 41
Otros vinos** 151310 126.727 118.173 70.640 48.096 37309 431468 40.090 37871 50333 47.617 | -54 06
TOTALVINOS 9.509.483 | 10.050.928 | 10351751 | 9.938.039 | 10.269.111 | 9.416.381 | £.925.030 | 2.396.019 | 8,852,593 | 9.429.659 | 8.380.955 | -111 | 100,0

* A parti del sita 2014 seinclvyen eo este ovdrpaco ks Epamesas Fulsdas y s Frsandes -
** (tvces Vinax: iy Céete], Concamdrnde, Expeciat A, Expecial B, Expecis! €, Espumaso Frutods (20103043, Frisoate (2010-2013), Gasffienda y Adtual.

EVOLUCIGN DEL MERCADO INTERNO DE VINOS - TOTAL PAIS
- - Var.% 21/20: -111%
=} B 2 =
] - - @
g g a 5 g ] 2 - 2 g v
E§ § = & s &g § 8§ = 3z £
= - = & & = - 2
] ] © n
5
5
¥
=
2m1 2z 23 2na ms me . m7r e 20s 2000 2021
18.
@ ANTICIPO COMERCIALIZACION
MERCADO INTERNO VINOS FRACCIONADOS
INSTITUTO MACHIMAL - . .
DE VITIVINICULTURA TOTAL PAIS — DICIEMBRE 2022 — Datos provisorios

LT e AP —

2.2 COMPARATIVO ACUMULADO: ENERO - DICIEMBRE 2022/ENERO - DICIEMBRE 2021 (hl)

2.2.1 PORTIPO DE VINO Y COLOR

SEGUN TIPO DE VINO Y COLOR - En Hectdlitros - ENERO - DICIEMBRE 2021-2022

2021 2022 Var. %
TIPO DE VINO Y COLOR
Hectélitros | %s/total | Hectélitros | %s/total | 22/21
Sin Mencién Varietal 5.484.818 65,4 5.148.532 62,2 -6,1
Blanco 1.485.318 27,1 1.552.080 3p,1 4,5
Color 3.999.500 72,9 3.596.442 69,9 -10,1
Varietal 2.504.087 29,9 2.680.696 32,4 7,1
Blanco 376.811 15,0 400.392 14,9 6,3
Color 2.127.276 85,0 2.280.304 85,1 7,2
Espumoso 344.433 4,1 395.805 4,8 14,9
Blanco 297.095 86,3 334,528 84,5 12,6
Color 39.429 11,4 51.671 13,1 31,0
S/Determinar 7.909 2.3 9.606 2.4 21.4
Otros Vinos* 47.617 0,6 49.052 0,6 3,0
Blanco 20.803 43,7 23.158 47,2 11,3
Color 26.814 56,3 25.894 52,8 -3,4
Total Blanco 2.180.027 26,0 2.310.168 27,9 6,0
Total Color 6.193.018 73,9 5.954.311 72,0 -3,9
Total Sin Determinar Color 7.909 0,1 9.606 0,1 21,4
TOTAL B8.380.955 100,0 B8.274.085 100,0 -1,3

(*) Incluye: Gasificada, Especial y Cdctel de vino
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19.

Market Region Compare to

Alcoholic Drinks Argentina w Mone w

Users

USERS BY SEGMENT PEMETRATION RATE BY SEGMENT

[
g -
4 . 8 .

W

Y a 4

3 2
3 7 2
1

2017 208 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Total Wine

Maost recent update: Aug 2023

Source: Statista Market Insights

20.

Volumen Vinos Alta Gama

10E.728
83.974
62.643
19.145 I
2013 2020 2021 2022
A Volumen Vinos Alta Gama  Crecimiento
2019 19,149
2020 b62.643 22T%
2021 10B.729 T4%
2022 B0o74 -17%

2027
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21.

Volumen Bebidas Alcohdlicas
2.067.233
1.875.330

1.535.553

I 1.409.779

2013 2020 2021 2022
Ao Volumen Bebidas Alcoholicas  Crecimiento
2019 1.595558
2020 1409779 -12%
2021 2.067.233 47%
2022 1.875.330 -0%

22.

CONSUMO PER CAPITA DE VINO EN ARGENTINA
Ultimos 5 afios. En litros

FLly

7121

20

2016 2017 2018 2019 2020

INSTITUTO NACIONAL
DE VITIVINICULTURA
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ANTICIPO COMERCIALIZACION

@ MERCADO INTERNO VINOS FRACCIONADOS
IHETITUTO MACHIMAL - N R

DE VITIVINICULTURA TOTAL PAIS = MARZO 2022 - Datos provisorios

TSR ———

2. COMPARATIVO COMERCIALIZACION MERCADO INTERNO

2.1 COMPARATIVO MENSUAL: MARZO 2022/MARZO 2021 (hl)

2.1.1 PORTIPO DE VINO Y COLOR

SEGUN TIPO DE VINO ¥ COLOR - En Hectélitros - MARZO 2021-2022

TIPO DE VINO Y COLOR var. %
Hectélitros %s/total | Hectdlitros | % s/ total nn
sin Mencién Varietal 364.317 64,4 476.252 66,6 30,7
Blanco 95.572 26,2 159.271 334 66,7
Color 268.745 73,8 316.981 66,6 17,9
Varietal 178.919 31,6 212.042 29,6 18,5
Blanco 27.556 15,4 35.762 16,9 238
Color 151.363 84,6 176.280 831 16,5
Espumoso 18.973 3,4 25.565 3,6 34,7
Blanco 17.178 90,5 21.870 85,5 27,3
Color 1.794 9,5 3.695 14,5 105,9
5/Determinar - - - . -
Otros Vinos* 3.148 0,6 1713 0,2 -45,6
Blanco 1.151 36,6 671 35,2 -41,7
Color 1.997 63,4 1042 60,8 -47,8
Total Blanco 141.456 25,0 217.574 30,4 53,8
Total Color 423.900 75,0 497.998 69,6 17,5
Total Sin Determinar Color - - - - -
TOTAL 565.356 100,0 715.572 100,0 26,6
*) Incluye: Gasificodo, Especial y Cdctel de vina
Ranking de los principales consumidores por persona de vino en todo el mundo en
2022 (en litros por persona)
Portugal 5706
alia 38,99
Francia a7.2a
Suiza
Gresia
Austria
Alernania

Eszparia

Australia

Rep. Checa

Paises Bajos

Aumania

Suvecia

Feina Linkda

Argertina

5 10 15 2 5 Y 35 a0 45 50 55 B0

Contumo en |ios por hatilanis

Fuontes Informadién adicionak
Stalisia
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24.

Evolucion por formato de tienda

B Consumo Importe B Transacciones (Cantidad de Tickets)
94,8% s6,6% 85,6% 92,3% 8
0,01% | [0
| H m T B o= .

i -15,0% A38% -18,7% 8,5
T.Scanntech | | ASSChico | | ASSMediano | | ASS Grande | | self-Independ.
$1.867 $1.315 $1.494 $1.988 $2.203

4,6 3,1 4.0 4,8 55

Se muestran caidas de consumo de los distintos formatos. La menor
retraccién se da en el formato Self-Independ. Acompafiada por un
crecimiento en la cantidad de transacciones.

™ Radar Scanntech

25.

Distribution of Instagram users in Argentina as of February 2022, by age
group

Argentina: Instagram user share 2022, by age group

30%

pL-, " PP

g

Share of users
]
#

g

T1%

MG.

1317 18-24 253 354 45-54 55-64 65+

#

rJ'I DRI .y 532, st 1o 1 LT, S48 1 Ao s s 5 48 it . A 0 5455 o 1y s gt 6 458 G i, L, o 25 M e 01 45 1812 i o i Statista r.

Angericra; Fabruary X0 11 year and cider
Hapisanlat
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Distribution of Facebook users in Argentina as of February 2022, by age
group

Argentina: Facebook user share 2022, by age group

27.5%
1 1
wn
1
g
B15%
o
2
A
108 -
5.3%
%
04
13417 18-24 2534 3544 45-54 5564 65+
nl Flln{hﬁmﬂﬂ mors-than Fees sescan of Faosbask su in Argertin sers berwsen 11 55d 17 paan old, atssmsn 7 5 poroans of s wers sged 1510 8. Seridarky, rou Facsback swn i Ung iy s bekonged oo e - MW age groucdad Statista 5
ot s riira Faruary 200 12 yearn ard cller
SR i Lt
REVENUE REVENUE CHANGE
10
8.166
8 7.638
7.234
6.205
6
- 5.32
5
E 4,322 4.592 4.558
4
3.154 3.247
2.864 3.on 2 864 3.029
b 112 2.46
1
1.822 1.827 1.811
1.234 1.322 1.386
1]
20017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
® Total ® wine

Notes: Data shown is using current exchange rates and reflects market impacts of the Russia-Ukraine war.

Most recent update: Feb 2023

Source: Statista Market Insights
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27.

Principales desventajas de comprar online | Todas las desventajas | %

© ¢

No poder .
ver el Logistica
producto
4952 4950
| ‘ I | 29 [

No sa puede ver  Los costos da Demoras en
el producto antes envio me parecen  fa entrega

de comprar muy attos!

innecesarios

I3

Confianza

o

Asesoramiento Medios

de pago

nnZ 222424 54

16121213
7797

5345
=R

II 10101411

Desconfianza Poca sg;ulmd Poca claridad en No hay Prefiero que me  Requiere uso
an el sitio del enlospagos/  latransaccion  asesoramianto atienda una da tarjeta
vendedor manejo de los online en vivo persona de crédito
datos

Base 2022: 1100 casos / Base 2021: 1100 casos / Base 2020: 1105 casos

2019

&

Navegabilidad

6666
L]

Les sitios no
funcionan
comactaments

4535
=N
Los sitios tisnen

demoras en el
acceso

2020 w2021 w2022

IKANTAR | © C

28.

Los argentinos siempre
fuimos muy sensibles a
los precios. La pandemia
acentuod esta

caracteristica, y la mitad

de los consumidores esta
probando no sélo nuevas
marcas sino nuevas
tiendas online.

Por lo tanto, es esparable
una menor tasa de
conversion en 2021.

P3. ;Cubles difas que son las principales desventajes de comprar onine?

A ¥ Diferencia significativa vs 2021

12

Probé diferentes marcas y
continuaré comprandolas luego

de la pandemia

Descubri nuevas tiendas online
en donde seguiré comprando
después de la pandemia

Fuente: KANTAR -Bardmetro Ola 3 - Abril 2021

IKANTAR | = C =
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29.
Google Ads:

792 ARS

al dia de media - 2.402 ARS al mes como maximo

Segun lo estimado, conseguirds entre 50 y 130 clics en tus anuncios cada mes

Instagram:
4 Budget & duration
$ 3.510 over 5 days
Total spend
820 - 2.200
30.

EXAMPLE SLIDE: CANALES DE COMPRA DE VINO

El cr:mcl por excelencia, para la compra de vino en Ar‘gemino, esel supermercado
seguido por hipermercados. La compra por internet o aplicaciones no estan tan

difundidas todavia

Canales de compra de vino

Supermercadas

Hipermercados

Almacén de barrio

Supermercados chinos

Vinoteca

Minimercada o autoservicio

En &l sitio web de un supermercado / hipermercado
En una aplicacidn de entrega a domicilio

En una bodega durante una visita

Pedidos a distribuldoras via Whatsapp / mail
En & sitio web de una bodega

Duty free o tiendas libres de impuestos (aeropuertos, etc.)

®

B =
m
| B
| B
B«

l %

| B33

“Los canales online pueden desarrollarse mas

ofreciendo al consumidor mejo!

flexibles, como cajas mixtas®

Director de bodegas, Argenting

vinitrac.

¢QUE DICEN LOS EXPERTOS DEL MERCADO?

res opciones y mas

]

100



= Abrir con Documentos de Google | +

RESUMEN

FUERTE OPORTUNIDAD PARA LOS CANALES DE COMPRA

ONLINE
Aumento en las ventas online (
Perfil de compradores online en Argentina

como resultado de la pandemia ’
Un impacto positivo de la pandemia por Covid-19 es 22% deies 36% beben 75% distrutan
la oportunidad que ha presentado para las ventas de consumidones vino al menot dos probar estilas de vino
vino online. regulares de vino en VECES pOr semana nueves y diferentes

Asgentina son (comparado a los regularmente (CRV:
La opinidn entre los expertos en el mercado es que compradores online CRV: 29%) 52%)
el reciente boomn en el uso de canales anline le da la \ J
oportunidad a productores pequefios y locales de
competir con marcas més grandes. Los pequeios Los diferentes canales de venta online: (con ejemplos)
productores pueden entrar en los canals
tradicionales de ventas y comunicacion y ganar una Sitio web de una bodega Sitio web de un supermercodo
presencia de marca en el mercado mds fuerte. |Las Mowas] Carvefour {§b

Hay una oportunidad future para los canales onling
ya que pueden diversificar el mercade y ofrecer un o . o
rango de productos mas amplio a los consumidares Aplicacidn de entrega Directamente de distribuidores por Whatapp

0 correo

UE DICEN LOS EXPERTOS DEL MERCADQO?

Los canales online traen la oportunidad “Comoen otros mercados "Los grandes ganadores del 2020 son
para los pequefies productores de plobales, las ventas online han los que lograron que vinos lleguen a
trabajar mais creativ €y Mis Cerca explotado en Argentina debido a la casadel Consumidc specialmente
de los consumidores la pandemia sillo hicieron con cajas mixtas®
Vines v negocios, Argenting Director de bodegas, Argenting Vinos y negocies, Argenting

Pagina 5 de B8 Q + 5

31.

Market Region Compare to

Alcoholic Drinks  ~ Argentina w Mone v

REVENUE BY SEGMENT REVENUE CHANGE BY SEGMENT
]
e
o

2014 2016 2018 2020 2022 2024 2026
® Total

Notes: Data shown is using current exchange rates and reflects market impacts of the Russia-Ukraine war.
Most recent update: Aug 2023

Source: Statista Market Insights
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32.

Market Region Compare to
Alcoholic Drinks  ~ Argentina ~ MNone w
REVENUE REVENUE CHANGE
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
@ Total Perry & K ne Yther A ic Dr @ Spir @ Wine

Motes: Data shown is using current exchange rates and reflects market impacts of the Russia-Ukraine war.

Most recent update: Aug 2023

Source: Statista Market Insights

33.
Market Region Compare to
Alcoholic Drinks  ~ Argentina W MNone w

USERS BY SEGMENT PENETRATION RATE BY SEGMENT

a7
4.5 ak
42
3.9 -
3.7 - -
3.4 -
30 B "
2.7 B -
25 i 25 o
2.2 2.3 x
s o
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
=+ Total == Wine

Most recent update: Aug 2023

Source: Statista Market Insights

wn
=}
!

2027
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34.

Y luego de 1 afio del comienzo de la pandemia, se mantiene la proporcion de aquellos que
compran de manera cotidiana. Sin embargo, y en linea con la mayor apertura post ASPO y
DISPO, hay mayor proporcion de compradores ocasionales.

Neto
Dczl;aal cotidiano
1% 4 20%

= '\arias veces por semana

= 1 vez por semana

od
=G/15 dias

1 vaz por mas j

Cf 2-3 mesas
. 2020
= Cf 6 mesas Neto
 Menar frecuencia regular
4
2024 38%Y
Base 2021: 1100 casos | Base 2020: 1105 casos
4 ¥Diferencia significativa va 2020
I(ANTAR | C P20, En ganeral, ;0o cut Irecuenca susle comprar producios o coniriar senicios de maner aelin? 1
Productos usados
Productos nuevos
o nuevos de menacs de 5 10,000
. \ desde 5 10,000
Peso® y Gratuitas en Mercado Libre
Corm Full Con Ctros Gon Full Con Ctros
Hesta 0.3 Kg ~
52.324.99 $ 232439 $1162.50 51182,50
Haste 0.5
sete 05 He $2.569.99 $2.369.99 $1185,00 $1185.00
De 05 8 1Kg
$2.864.99 § 2.864.99 $1432,50 5143250
D=1as2 Kg _
$3.024,59 $32.04499 $1522,50 $1522,50
D=285Kg
$3749.99 374999 $1875.00 $1.875.00
CeS5ail
=1k $ 443499 $ 2.434.99 $221750 $2.21750
De D eis
=oeisks $ 513499 $ 5134.99 $ 2 567,50 % 2 56750
De 15 s 20
=15e20ks $6.019.99 $ £.019,99 $ 3.010.00 $ 3.010,00
De 20825
=025k $6.564.99 3 6.564.99 $3.28250 $3.282.50
Mas de 25 Kg
$9.299.99 $ 929999 $ 265000 % 4.550,00
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36.

Number of social media users in Argentina from 2018 to 2027 (in millions)

Argentina: rumiber of sooal network users 2018-2027

0.8 41.1

L)
n

Number af users in millans
[
=
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38.

Estado de resultados expresado en dolares:

2024 2026
por crecimienta § ] 15

‘Wentas ki 172800 | & 194,896 | & 203386 | & 229826 | 264300 | 30923
Cozbo de mercaderiazs wendidaz ki 42966 | & 199392 | & 17332 | & 192126 | & 22Te44 | % ZEEATR
Mlargen bruto k4 23834 | % 20003 | & 28053 | & HT00 | JE450 | 42 B62
142 142 143 142 145 142
Gasztos admin. 1% de OGE % 36T | % 6T | % 6T | % J6TF | & 6T | % 367
Gasto distribucion 15 % 234 | % 28| % 284 | % 284 | % a8 | % 854
Gasto de mantenimiento e-commerce e % 2563 | % 2563 | # 2563 | & 2062 | § 2062 | § 2563
Gastos implementacion ecommerse Innetw % 4.720 % - § - ] - ¥ -
Fublizidad ki 1024 | # 1024 | & 1024 | & 1024 | & 1024 | % 1024
Subtotal Gastos adm, operativos, publicidad $ a868 | £ 4838 | % 4838 | % 4835 | 4833 | 4838
Ingresos brutas 53 sobre venta sin 1VA] 3 I e e 9497 [ ¢ [EENIE: 12778
Sequrdad & Higene (0,8 =obre venta =in IWA)] kS 1.037 % 1109 % 1220 % 1379 % 1596 % 1.955
Fezulkado operativa %+ E099 | % 1915 | % 12590 | % 15.986 | % 19010 | % 2313
[Impueste credito y debita [ % e R 2 [ 27se [ ¢ vz s 2T |
[Fiesultada despues de impuestos antes de ganand] $ 4025 [ % 969 [ % 11150 | ¢ 13228 | # 15338 | & 12.470 |
Impuesto alas ganancias % 4203 | % 3802 | % 4830 | ¢ RETE | E215
Resultado Final ki 4025 | & 4894 | & T24T | & 8598 | # 10360 | % 12656
20 2.6 3B 3,0 39 415

39.

Flujo de Fondos expresado en dolares:

Flujo de Fondos Proyectados

Vertas ¥ 172800 # 363732 % TV2EES % 1572003 # 3073276

Gastos Operativas F 174973 # 349473 % T28.73I6 ¢ 1478353 # 2552560
| Flujo de Fondos antes de Impuestas -§ 2178 ¢ 20313 ¢ 44123 % 33643 % 130,715

Impuesto alas ganancias [355] ¥ G343 $ 15445 % 32T % BE. 730

Fluja de Fondas Operativa -§ 2178 % 15970 % 25654 % G0.8TZ2  § 123965

Stock inicial necesario para cada periodo

Inversiones [e-commerce] ¥ 8132

Bporte inicial [caja) ¥ Z2EBET % 2667

IFIuiDdeFc\ndu:-santesdeFinanciamienm -F 10553 ¥ 453 F 153370 F 25654 % B0.572 % 125365

IFIuindanndogallnuersnr -f 10859 ¢ 483 # 13970 & 28634 ¢ B0ET2  § 123965
IFluindeand-:-sall:lescnntadn -f 10859 ¢ 483 # 13970 & 28634 ¢ B0ET2  § 123965
TIR A | = s
Inwerzion Total ¥ -10.853
VAN Provecto ¥ G859
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Supuestos Macroecongmicos

Crecimiento anual de las ventas online (del primer al quinto ano) | 7%/10%/13%,/15%,/17%

Supuestos de Infla

Afio

2024 2026 2027 2028 2029

Inflacion 100% B0% B0% 70% 60% 50%
Promedio de ventas mensuales online (sin ajustar) | 5 129.600.000 | $ 138.672.000 | 5152.539.200 | 5172.369.296 | $198.224.690 | 5231.922.888

T% 10% 13% 15% 17%

40.

The U.S. has the world's biggest Beverages eCommerce with a projected
revenue of US$112.6 billion by 2027

Market size: regional comparisan (1/2)

Revenue forecast in billion US$

/

+15.0%(1

/
+9.9%( 100.9

13w

—
352
. 0.2

R “ Eﬁ“ o ﬁ

2023 2027 2023 2027

China 2023 Europe 2027

us
EE i %

M Non-Alcoholic Drinks [l Alcoholic Drinks Wl Hot Drinks Bl Other Beverages

o wores: PR Market Insights
Soumees: St Dyt Mo O 22 by statista%

41.

With revenues of US$9.8 billion, the UK had the biggest market among the EU
top five in 2023

Market size: regional comparison (2/2)

Revenue forecast in billion US$

g
+11%
/
14.7
01
98

0'1 _ #13%0 ¥ — 7% > - H11%0 ¥

0.0 0.0 0.0 0.0 00 00
30/
18 /03 0.7 0o [0 12 ;0.2 13 }40.2 19 f0.4
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sul Notes

- Market Insights
Sources Lot el v Quiach 2025 by statista%
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The average spending in Beverages eCommerce among the EU top five is

highest in the UK

Average revenue per user: regional comparison (2/2)

Average revenue per user forecastin UsS

mzl

42.

43 35 29
2023 o 250 2023 L 2023 15 104
N 408 84 60
ZzZIN
53 57 49
UK 74 France 18 Spain 18
332 15 2027 13
495 70 51
51
2023 L 7!
124 2023 37
47 I I 64
Germany n 80 Italy 7 15
2027 178 2027 23
40 54
M Non-Alcoholic Drinks [l Alcoholic Drinks Il Other Beverages Bl Hot Drinks
Market Insights
s St by statista %
Market Region Compare to
Alcoholic Drinks  ~ United Kingdom MNone v
REVENUE REVENUE CHANGE
2017 2018 2013 2021 2022 2023 2025 2026 2027
Total ® Wine

MNotes: Data shown is using current exchange rates and reflects market impacts of the Russia-Ukraine war.

Most recent update: Aug 2023

Source: Statista Market Insights
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Market Region Compare to
Alcoholic Drinks  ~

United Kingdom ~ MNone v

USERS BY SEGMENT

PENETRATION RATE BY SEGMENT

153

2017 2018 2018 2020 2021 2022 2023 2024 2025 202 2027
=+ Total ~ Cider. y&Ri Yine Othe =oholic £ == Wine
Most recent update: Aug 2023
Source: Statista Market Insights
Market Region Compare to
Alcoholic Drinks  ~ United Kingdom ~ MNone v
USERS BY SEGMENT PENETRATION RATE BY SEGMENT
22.3
21.3 -
20.2 .
19:2 il
18.2 B
~ " __—h
17.1
15.9 & /
45 ) __—
. _'_ﬂ_'_'___‘_—i"'
2 :
1 1-.3 10.9
10.0
—
207 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 202e 2027
= Total =i~ Wine

Most recent update: Aug 2023

Source: Statista Market Insights
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43.

Ranking mundial de los principales paises importadores de vino en 2022 (en millones
de hectolitros)

Estados Unidos

Alamania

Reino Unido

Francia

Faises Bajos

Canada
Rusia
China
Bélgica
Portuga
a 2 i 1 (] 10 12 14 16
Vaolumen da importacion en millones da haciolitros
Fuentes Informacidn adicional
OWV: GTA Mondial Qv 2022
& Statista 2023
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44,

Rg. B Main wine imparters™
Volums (mil) Ve fm EUR) - Vortial Strovturs b 2022)  Viriatien 2022/2031
201 | 2022 | 2021 | 2023 i ]
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45.

Value of wine imports into the United Kingdom (UK} in 2022, by continent of origin (in
million GBP)

2452.11

Impoet walue in million GBP

23.48 T2 455
il
European Asiz and Latin America Narth Sub-Saharan Wastern Eastarn Middle East
Communiy Oceania and Amarica Africa Europe exc Europs and M Africa
Caribbean EC

Additional Information:

e A\ _ ) m

46.

ACUMULADO ENE-SET - VALOR FOB (miles ddlares)

Var %
PRODUCTO 2021 2022 22/21
VINOS 675.344 639.877 -5,3
MOSTOS (concentrado y sulfitado) |  86.418 92.870 7.5
TOTAL ENE-SET 761.761 732.747 -3,8
USD 732 mll
ACUMULADO 9 MESES YALOR USD FOB VINOS ¥ MOSTOS /-

00000000 //

F00000000 -
00000000 -
a00000000
400000000
a00000000
200000000
loo0o00000
i . . . ' r i !
2016 2017 204

2015 2018 2015 2020

2022
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