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Resumen

El presente proyecto desarrolla un plan de negocio para la produccion y comercializacion
de "Tonelero Fino Spritz" por parte del Grupo Osborne. Este producto es una innovadora
bebida que fusiona el tradicional Fino Quinta, un vino de Jerez emblematico del grupo,
con una base de toques frutales, hierbas aromaticas y ligera efervescencia, logrando asi
un perfil de sabor més fresco y de reducida graduacion alcohdlica. Esta propuesta surge
como una estrategia para revitalizar el consumo del vino de Jerez, integrando la rica
tradicion vinicola de la compaiia con las tendencias actuales del mercado de bebidas
alcoholicas. Al ofrecer una opcion fresca y moderna, Tonelero pretende atraer a una nueva
generacion de consumidores, quienes prefieren bebidas mas ligeras y refrescantes, sin
perder la esencia y autenticidad del vino de Jerez.

Desde hace varios afios, el consumo del vino de Jerez viene experimentado una notable
disminucion. Estos vinos generosos, que alguna vez fueron el nicleo de la empresa, han
visto sus ingresos reducidos, relegandolos a un papel secundario dentro del portafolio de
productos de Osborne. Ante este cambio en las preferencias del mercado, Osborne ha
decido reorientar su estrategia hacia la premiumizaciéon y la internacionalizacion. La
compaifiia estd centrando sus esfuerzos en productos como los ibéricos y las bebidas
espirituosas, que ahora representan la mayor parte de sus ingresos. Con el lanzamiento de
Tonelero, se busca revertir esta tendencia negativa, maximizando cada una de las distintas
lineas de negocio mediante la adaptacion de los productos a las nuevas preferencias de
los consumidores y la puesta en valor de la calidad que respalda a la marca.

Tonelero se posiciona estratégicamente en el creciente mercado de los hard seltzers, un
segmento que ha experimentado un crecimiento explosivo debido a la preferencia por
bebidas mas ligeras, de menor graduacion alcohdlica y bajas en calorias. Las tendencias
actuales de consumo apuntan hacia la premiumizacion y las bebidas Ready-to-Drink, que
es precisamente la base de este producto. Ademas, Tonelero ofrece una propuesta de valor
unica al combinar innovacion y tradicién en un mismo producto. Ingresar en un mercado
en formacion, con grandes proyecciones y bajas barreras de entrada, permitira a Tonelero
establecer una posicion diferenciada con relativa facilidad. Su estrategia se dirige al
segmento de jovenes adultos, mediante la adaptacion total del producto, diversificando
sabores y formatos. Se posicionara como una bebida premium accesible, ofreciendo una
propuesta de alta calidad a un precio competitivo. El éxito radicard en ajustarse a los
gustos locales, tratando de encajar de forma natural en los habitos de consumo existentes.

El desarrollo de Tonelero requiriere un plan operativo detallado que garantice una
produccion, distribucién y comercializacion eficientes. Se incluirdn alianzas estratégicas
con centros de investigacion, proveedores de alta calidad, distribuidores enfocados en el
publico joven y embajadores de la marca que conecten con este segmento. Se realizara
una inversion significativa en la Bodega El Tiro para adaptar y mejorar sus instalaciones,
implementando una nueva linea de produccion para Tonelero. Ademads, se destinaran
recursos a la contratacion de personal especializado y a una estrategia de marketing
integral y contundente. Finalmente, un plan financiero sélido, con proyecciones de
rentabilidad y crecimiento sostenido, asegurara el éxito a largo plazo de este proyecto.

Palabras Clave: Grupo Osborne, Vino de Jerez, Hard Seltzer, Tonelero Fino Spritz.



Abstract

This project develops a business plan for the production and commercialization of
"Tonelero Fino Spritz" by Grupo Osborne. This product is an innovative beverage that
fuses the traditional Fino Quinta, an iconic sherry wine from the group, with a base of
fruity touches, aromatic herbs, and light effervescence, achieving a fresher flavour profile
with a reduced alcohol content. This proposal arises as a strategy to revitalize the
consumption of sherry wine, integrating the company's rich winemaking tradition with
current trends in the alcoholic beverage market. By offering a fresh and modern option,
Tonelero aims to attract a new generation of consumers who prefer lighter and more
refreshing drinks without losing the essence and authenticity of sherry wine.

For several years, the consumption of sherry wine has been experiencing a notable
decline. These generous wines, which once were the core of the company, have seen their
revenues reduced, relegating them to a secondary role within Osborne's product portfolio.
In response to this change in market preferences, Osborne has decided to reorient its
strategy towards premiumization and internationalization. The company is focusing its
efforts on products like Iberian pork and spirits, which now represent the majority of its
revenues. With the launch of Tonelero, the aim is to reverse this negative trend,
maximizing each of the different business lines by adapting the products to new consumer
preferences and highlighting the quality that backs the brand.

Tonelero is strategically positioned in the growing hard seltzer market, a segment that has
experienced explosive growth due to the preference for lighter, lower alcohol, and low-
calorie beverages. Current consumption trends point towards premiumization and Ready-
to-Drink beverages, which is precisely the basis of this product. Additionally, Tonelero
offers a unique value proposition by combining innovation and tradition in one product.
Entering a burgeoning market with great projections and low entry barriers will allow
Tonelero to establish a differentiated position relatively easily. Its strategy is aimed at the
young adult segment by fully adapting the product, diversifying flavours and formats. It
will be positioned as an accessible premium beverage, offering a high-quality proposition
at a competitive price. Success will lie in adjusting to local tastes, trying to fit naturally
into existing consumption habits.

The development of Tonelero requires a detailed operational plan that ensures efficient
production, distribution, and commercialization. Strategic alliances with research centres,
high-quality suppliers, distributors focused on the young audience, and brand
ambassadors who connect with this segment will be included. Significant investment will
be made in the Bodega El Tiro to adapt and improve its facilities, implementing a new
production line for Tonelero. Additionally, resources will be allocated to hiring
specialized personnel and to a comprehensive and forceful marketing strategy. Finally, a
solid financial plan with projections of profitability and sustained growth will ensure the
long-term success of this project.

Key Words: Grupo Osborne, Sherry Wine, Hard Seltzer, Tonelero Fino Spritz.
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1. DEFINICION DE LA IDEA DE NEGOCIO

El plan de negocio para la produccion y comercializacion de Tonelero Fino Spritz por
parte del Grupo Osborne se fundamenta en una propuesta de valor con un significativo
potencial en el mercado actual. Este proyecto busca combinar la rica herencia de la
compafiia con la innovacidon necesaria para atraer a las nuevas generaciones de
consumidores. En esta seccion se definira claramente la idea de negocio, destacando sus
bases fundamentales y objetivos. Asimismo, se desarrollard el modelo Canvas, el cual
permitird desglosar la estructura y operacion del negocio, ofreciendo una vision integral
y detallada. Este andlisis serd esencial para establecer una estrategia efectiva y asegurar
la exitosa introduccion de Tonelero Fino Spritz en el mercado.

1.1. Planteamiento y Objetivo del Proyecto

El presente proyecto plantea el desarrollo de un plan de negocio para la produccién y
comercializacion de Fino Spritz por parte del Grupo Osborne. La seleccion de esta idea
de negocio viene motivada por dos factores fundamentales: la historia y singularidad de
la compaiiia, y el atractivo potencial del producto. La combinacion de estos factores crea
una oportunidad muy prometedora para el éxito de este plan, ya que permite introducir
un producto innovador dentro de la herencia de un referente empresarial, aportando una
nueva vision con la que mantener el legado y fomentar el crecimiento. A continuacion, se
detallaran estos dos factores, proporcionando una explicacion precisa del trasfondo del
proyecto y los objetivos que se pretenden alcanzar.

El Grupo Osborne es una compaiiia familiar con mas de 250 afios de historia, consolidada
como un referente nacional e internacional en la gastronomia espafiola. Fundada en 1772
en el Puerto de Santa Maria, Cadiz, la empresa comenz6 su andadura en el negocio de los
vinos del marco de Jerez (Osborne, 2024). Desde sus inicios, Osborne ha mantenido una
firme dedicacion a la calidad, autenticidad y distincion en cada uno de sus productos. Esta
dedicacion le ha permitido forjar una reputacion impecable, convirtiéndose en un
emblema de excelencia y prestigio en el mundo vinicola y gastronémico.

A lo largo de los afios, la compaiia ha demostrado una notable capacidad de evolucion,
adaptandose a las cambiantes demandas del mercado sin olvidar sus raices y compromiso
con sus valores. Esta flexibilidad ha permitido a Osborne innovar constantemente,
desarrollando productos que se alinean con las tendencias actuales y aseguran su
relevancia en un mercado en continuo cambio. A los vinos de Jerez, se han sumado con
¢xito vinos de otras denominaciones de origen, licores, bebidas espirituosas, productos
ibéricos y otros productos gourmet de alta calidad. Esta diversificacion ha ampliado
significativamente su oferta y le ha permitido captar nuevos segmentos de mercado,
consolidando su posiciéon como lider en la industria.
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Figura 1. Fotografia de los arios 60 de la valla publicitaria del Toro de Osborne.

Actualmente, el Grupo Osborne tiene presencia en mas de 70 paises y cuenta con casi
1000 empleados, de los cuales mas del 90% estan en Espafia (La Voz de Cadiz, 2022).
Estas cifras reflejan siglos de trabajo familiar, con un enfoque claro en el crecimiento
sostenido basado en los valores fundamentales que han dado forma a la compafiia. Su
singularidad radica en ser una de las 100 empresas familiares mas antiguas del mundo
(ABC, 2022). Desde su fundacion, el accionariado ha sido completamente familiar y
actualmente mas de 350 miembros de la familia forman parte de €1, con representacion
de hasta la octava generacion (IESE, 2021). Este proyecto so6lido y claro se enfoca en
mantener los origenes y la esencia de la compafiia, asegurando su legado y continuidad
en el futuro.

Uno de los emblemas de Osborne durante muchos afios ha sido el Fino Quinta, un vino
con mas de 150 afos de historia (Diario de Cadiz, 2023). Este vino de Denominacion de
Origen Jerez-Xéres-Sherry, elaborado con uva 100% Palomino Fino, es envejecido
durante un promedio de 4 afios siguiendo el sistema tradicional de Criaderas y Soleras en
botas de roble americano, lo que le transfiere la esencia y calidad caracteristica de esta
tipologia de vinos. Aunque es uno de los vinos mas jovenes en comparacion con otros
vinos de Jerez, mantiene el caracter distintivo que hace singulares a estos vinos. En cata,
el Fino Quinta se define como un vino "seco, punzante, poco acido y ligeramente amargo"
(Osborne, 2024). A lo largo de los afios, ha sido ampliamente reconocido tanto por
profesionales del sector como por el publico espafiol, integrandose en el consumo diario
de muchas familias.

Sin embargo, en la actualidad, el vino de Jerez ha visto un descenso significativo en su
consumo (EIl Pais, 2020), lo que ha llevado a que uno de los buques insignia de la
compaiiia, como es el Fino Quinta, pase de ser una de sus principales fuentes de ingresos
a quedar relegado a un segundo plano. Los factores de este descenso son diversos.
Principalmente, las nuevas generaciones de consumidores prefieren bebidas mas ligeras
y frescas, en lugar de vinos “generosos” como el Jerez, que tiene un perfil de sabor mas
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complejo y una graduacion alcoholica mas alta. Ademds, ha enfrentado una fuerte
competencia de una amplia gama de bebidas innovadoras y de moda que dominan el
mercado actual. Por otro lado, la falta de conocimiento y apreciacion de las variedades y
métodos de produccion del Jerez también ha limitado su atractivo, contribuyendo atin mas
a la disminucién en su consumo.

Actualmente, el Grupo Osborne se encuentra en una etapa de transformacion significativa
en cuanto a la distribucion y peso de sus lineas de negocio. A pesar de ser una empresa
que se origind como una bodega, los vinos han pasado a ser la tltima linea en términos
de ventas, reflejando una tendencia decreciente. En 2021, los vinos representaban el 11%
de las ventas totales del grupo, pero para 2023 esta cifra ha disminuido al 8%. En
concreto, los vinos de jerez representan actualmente unicamente el 1% de las ventas
totales del grupo. Esta reduccion es especialmente notable en el mercado espafol, donde
las ventas de vinos han caido un 6% en el ultimo afo (Figura 2) (Grupo Osborne, 2024).
La estrategia del Grupo Osborne se esta enfocando cada vez mas en la premiumizacion y
la internacionalizacidn, reduciendo el interés en sus productos iconicos y en el mercado
local. Actualmente, las ventas internacionales representan aproximadamente el 35% del
total, y se prevé que alcancen el 50% en unos cinco afios (ABC, 2024). En lugar de
fortalecer su oferta de vinos, la empresa estd apostando por productos como los ibéricos
y el caviar, que ahora reciben una mayor inversion y promocion. Esta reorientacion
estratégica evidencia un cambio en las prioridades del grupo, dejando de lado uno de sus
pilares histdricos para seguir otras oportunidades del mercado global.

RESULTADOS MERCADO ESPANOL
FINANCIEROS 2023

~ 47% &% a41% @
ricos /Caviar Espirituosa
Ibé Cavi +22% -5%
Caviar Bebidas
4%
Restaurantes
YO o 7 s
VENTAS NETAS vt
POR NEGOCIO
8% +4% 6%
Ibéricos Vinos

Figura 2. Ventas por negocio del Grupo Osborne a nivel global y variacion de ventas a nivel nacional (2023).

Ante esta tendencia negativa, y poniendo en valor toda la historia y singularidad de la
compaifiia, el plan de negocio busca desarrollar estrategias que reviertan esta situacion
desde su raiz. Se propone introducir alternativas nuevas y frescas que amplien la vision y
percepcion de los consumidores, atrayendo a un publico mas amplio y revitalizando la
imagen de la compatfiia. Ademas, se pretende captar el interés de las nuevas generaciones,
adaptandose a sus gustos y preferencias actuales, al tiempo que se les educa sobre la rica
historia y autenticidad de estos vinos. De esta manera, se asegura que el conocimiento y
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la apreciacion de estos vinos no se pierdan con el paso de las generaciones, manteniendo
viva la herencia cultural y gastronémica que representa el vino de Jerez.

Para lograr el exigente reto propuesto, se plantea la creacion de una innovadora bebida
elaborada a partir del renombrado Fino Quinta. Esta nueva propuesta combinara el fino
con toques frutales, hierbas aromaticas y una ligera efervescencia, reduciendo ademas su
graduacion alcoholica. La eleccion de un vino fino es particularmente acertada debido a
su cardcter joven por su menor tiempo de envejecimiento, que resulta en un perfil de sabor
seco, ligero y delicado. Este perfil proporciona una base refrescante que se equilibra
perfectamente con ingredientes como frutas y hierbas. Su acidez moderada hace que sea
menos agresivo en el paladar, lo que lo hace ideal para mezclarse sin dominar el perfil de
sabor global. El resultado esperado es una bebida ligera y refrescante, disefiada para atraer
a una audiencia joven y moderna que busca nuevas experiencias de sabor, mientras se
mantiene la esencia y la calidad del vino de Jerez.

La nueva bebida llevara el nombre de “Tonelero Fino Spritz”, evocando la antigua y
esencial profesion de tonelero, fundamental en el proceso de elaboracion del vino. Los
toneleros son los artesanos responsables de fabricar y reparar las botas de vino, un oficio
que ha ido desapareciendo con la industrializacion del sector, dejando muy pocos
profesionales en activo. Entre ellos destaca Pedro Aconchel, quien ha sido tonelero en
Bodegas Osborne durante toda su vida, siguiendo una vocacion heredada de su padre y
abuelo (Osborne, 2021). El nombre Tonelero Fino Spritz no solo homenajea a estos
artesanos y su inestimable contribucion a la calidad y caracter de los vinos de Jerez, sino
que también busca mantener viva una tradicion que es parte integral de la herencia
cultural y vinicola de la region.

Tonelero Fino Spritz competira directamente con otras bebidas similares que han tenido
un éxito notable en los Gltimos afios, un mercado en el que cada vez més empresas estan
lanzando nuevos productos. Un ejemplo destacado es el Croft Twist de Gonzalez Byass,
presentado en 2018, que ya representa mas del 20% de las ventas nacionales de la
empresa, lo que refleja su gran aceptacion y prometedoras previsiones de crecimiento (La
SER, 2022). Siguiendo la linea marcada por estos predecesores, Tonelero Fino Spritz
incorporara ideas previas que han tenido éxito, pero también buscard innovar para
diferenciarse y destacarse frente a la competencia.

Entre las innovaciones previstas se incluye la incorporacion de nuevos sabores frutales, y
no limitarse inicamente al clasico “rebujito”. Ademas, se introducirdn diferentes formatos
de envases para ofrecer a los consumidores una amplia gama de opciones, como envases
mas pequefios que permitan percibir la bebida como un refresco més, compitiendo
directamente con opciones como las cervezas. Conjuntamente, se explorara el uso de
envases ecoldgicos, de diversos materiales como botellas de vidrio y latas metalicas, que
combinen funcionalidad y sostenibilidad con un disefio atractivo y distintivo para reforzar
la identidad de la marca. Estas estrategias estan disefiadas para captar la atencion de la
audiencia contemporanea, y asegurar que Tonelero Fino Spritz se posicione de manera
destacada en el mercado.
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PUERTO ®

LI JEREZ INDUSTRUL

Figura 3. Cartel publicitario del Fino Quinta (Imagen 1) y Propuesta de diserio del Tonelero Fino Spritz (Imagen 2).

El objetivo principal de este plan de negocio es revitalizar la imagen de la marca,
manteniendo la esencia y calidad de sus productos tradicionales. Se aspira a que Tonelero
Fino Spritz se convierta en una bebida habitual en la vida diaria de los espaioles, y que
frases como “un Tonelero, por favor” se escuchen frecuentemente en los bares y
restaurantes de todo el pais. El objetivo es que los consumidores vuelvan a sus origenes
y redescubran los productos tnicos que ofrece Espaiia, valorando la rica herencia vinicola
y gastrondmica que representa el Jerez.

Para lograr este objetivo, se elaborard un plan de negocio que contard con un
planteamiento estructurado, un analisis riguroso del mercado y un plan de accion definido
por una hoja de ruta clara y detallada. Este plan pretende dar respuesta a tres preguntas
fundamentales que determinaran la viabilidad y el éxito del proyecto: primero, si existe
un mercado para el producto, identificando la demanda y el publico objetivo; segundo, si
es posible desarrollar la idea de negocio manera efectiva, evaluando los recursos
necesarios y las capacidades operativas; y tercero, si el negocio serd rentable, analizando
la viabilidad financiera y proyectando los posibles beneficios economicos.

Este proyecto no solo tiene como objetivo aumentar las ventas y la relevancia de los vinos
de Jerez en el mercado, sino también fortalecer el legado del Grupo Osborne, asegurando
su continuidad y éxito a largo plazo. Al combinar innovacion con tradicion, se pretende
atraer a nuevos consumidores, especialmente a las generaciones mas jovenes, creando
una conexion duradera entre estas nuevas generaciones y la esencia del Jerez. Con un
enfoque en la calidad, la innovacién y el respeto por la tradicidon, se espera posicionar a
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Tonelero Fino Spritz como una opcién preferida y apreciada en el competitivo mercado
de bebidas. De este modo, se consolidard la posicion de Osborne como lider indiscutible
en la industria vinicola y gastrondmica.

1.2. Mision, Vision y Valores

El establecimiento de la mision, vision y valores es un elemento fundamental para crear
una base so6lida en cualquier plan de negocio. Comprender el propoésito o la razon de ser
de Tonelero Fino Spritz es crucial, ya que significa el punto de partida esencial para su
desarrollo estratégico. Al mismo tiempo, conocer hacia donde se dirige este producto
ofrece la oportunidad de establecer metas especificas que, mediante una direccion clara,
pueden alcanzarse de manera efectiva.

Mision
"Revivir el vino de Jerez con frescura y modernidad”

Nuestra mision con Tonelero Fino Spritz es revivir la apreciacion y el entusiasmo por el
vino de Jerez, aportandole un aire fresco y moderno. Nos comprometemos a mantener la
esencia y autenticidad de estos vinos histéricos, mientras introducimos elementos
innovadores que fomenten de nuevo su consumo. Aspiramos a reintroducir el vino de
Jerez en el dia a dia de los consumidores, ofreciendo una opcidon que respete su rica
herencia vinicola con un enfoque contemporaneo.

o o r

Vision

“Transformar la percepcion del vino de Jerez en nuestra sociedad, reconectando a las
nuevas generaciones con sus raices”

Con Tonelero Fino Spritz aspiramos a cambiar la manera en que se percibe el vino de
Jerez, especialmente entre las nuevas generaciones. Nuestra vision es que este producto
se convierta en un simbolo de frescura y autenticidad, fusionando tradicién y modernidad.
Queremos que los jovenes redescubran y valoren la rica herencia vinicola de Jerez,
conectandose con sus raices culturales y gastronémicas. Buscamos ser reconocidos
globalmente por la excelencia de nuestra bebida y nuestra capacidad para innovar,
generando un impacto positivo en la comunidad y asegurando que el legado del vino de
Jerez perdure y evolucione.

Valores

Tradicién e Innovacion: Valoramos profundamente nuestra herencia y tradicion vinicola,
y nos esforzamos por mantenerla viva a través de practicas que respetan el legado de
nuestra region. Al mismo tiempo, estamos comprometidos con la innovacion y la
adaptacion a las nuevas tendencias del mercado, ofreciendo productos que combinan lo
mejor del pasado y del presente.
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Calidad y Autenticidad: La calidad es el corazon de todo lo que hacemos. Desde la
seleccion de las uvas hasta el proceso de vinificacion, cada etapa estd cuidada
meticulosamente para asegurar que nuestros vinos reflejen la excelencia y autenticidad
que nos define.

Sostenibilidad y Responsabilidad: Nos dedicamos a la sostenibilidad ambiental y social.
Buscamos minimizar nuestro impacto ecoldgico y apoyar a nuestras comunidades locales
a través de préacticas responsables y programas de desarrollo.

Pasion y Compromiso: La pasion por el vino y el compromiso con nuestros clientes nos
impulsan a superar constantemente las expectativas. Nos esforzamos por crear
experiencias memorables y establecer relaciones duraderas basadas en la confianza y el
respeto.

Educacion y Cultura: Promovemos la educacion sobre el vino de Jerez y su cultura a
través de iniciativas que buscan aumentar el conocimiento y la apreciacion de nuestros
productos. Creemos que un consumidor informado es un consumidor satisfecho, y nos
dedicamos a enriquecer sus experiencias con conocimientos profundos y significativos.

1.3. Modelo de Negocio Canvas

Pensar antes de actuar es esencial para la toma de decisiones efectiva. Desarrollar una
estrategia de accion exitosa requiere una comprension profunda del contexto y las
circunstancias del negocio. Antes de proceder con la toma de decisiones trascendentales,
es fundamental conocer las bases sobre las cuales se sustenta el negocio, ya que esto
ayudard a identificar areas clave y posibles mejoras. En este caso, se analizard el actual
modelo de la linea de negocio de los vinos de Jerez del Grupo Osborne, con el fin de
detectar oportunidades para la introduccidon y explotacién de la nueva bebida Tonelero
Fino Spritz. Con el desarrollo del modelo Canvas, se obtendra una vision integral del
negocio que servird como punto de partida para la formulacion de nuevas estrategias.

"Un modelo de negocio describe la légica de como una organizacion crea, entrega y
captura valor" (Osterwalder & Pigneur, 2010). Por lo tanto, un modelo de negocio se
compone de tres elementos esenciales:

— Creacion de Valor: La propuesta de valor que satisface las necesidades especificas
de un segmento de clientes.

— Configuracion de Valor: La organizacion de recursos y actividades necesarias para
generar esa propuesta de valor.

— Captura de Valor: La estructura de costes e ingresos para producir el valor afiadido.

El andlisis del modelo Canvas permitira entender las bases sobre las cuales se construye
el negocio actual. Este entendimiento serd crucial para formular una estrategia efectiva,
optimizando la asignacion de actividades y recursos, y mejorando la propuesta de valor.
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Con esta base solida, el Grupo Osborne podra posicionar el Tonelero Fino Spritz de
manera competitiva en el mercado.

Segmento de Clientes

Los segmentos de clientes determinan los diversos grupos de personas u organizaciones
a los que una empresa apunta con su producto. Es esencial identificar y comprender las
necesidades y caracteristicas unicas de cada segmento para ofrecerles soluciones
adecuadas y personalizadas. Esta segmentacion también permite a la empresa optimizar
sus recursos y maximizar su impacto en el mercado.

Modelo de Negocio Actual:

— Clientes Tradicionales de Vinos de Jerez: Clientes fieles que han consumido vinos
de Jerez durante muchos anos. Valoran profundamente la tradicion, calidad y
autenticidad de los productos. Estos clientes aprecian los métodos de produccion
historicos y mantienen una fuerte conexién emocional con la marca y la region.
Para este grupo, se dirigen vinos mas comerciales, como el Fino, Oloroso y Pedro
Ximénez.

— Consumidores de Productos Gourmet: Este segmento busca productos de alta
calidad y esta dispuesto a pagar un precio premium. Incluye aficionados y
conocedores del vino que prefieren ediciones limitadas y variedades exclusivas
con procesos de envejecimiento destacados. Para estos clientes, se dirigen los
vinos VORS (Very Old Rare Sherry), con envejecimientos de 30 a 50 afios, que
representan la maxima calidad y exclusividad.

Oportunidades Identificadas:

— Jovenes Adultos (Nuevas Experiencias de Sabor): Este segmento incluye personas
jovenes, de entre 20 y 40 anos, que buscan bebidas innovadoras y refrescantes,
prefiriendo opciones con menor graduacion alcohdlica. Sus necesidades se
centran en bebidas ligeras, experiencias de sabor nuevas, y productos que se
alineen con su estilo de vida activo y social. Esto representa una oportunidad para
Tonelero Fino Spritz de atraer a este grupo con una bebida que cumple con sus
preferencias y estilo de vida.

Propuesta de Valor

Las propuestas de valor detallan los beneficios que un producto o servicio proporciona a
un segmento especifico de clientes. Se enfocan en resolver problemas, satisfacer
necesidades y crear resultados positivos que los clientes buscan. Comprender y abordar
estos aspectos permite a una empresa diferenciarse de la competencia y fortalecer su
relacion con los clientes.
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Modelo de Negocio Actual:

Vinos de Alta Calidad con Tradicién y Autenticidad: Se busca ofrecer productos
que respeten y preserven la rica herencia de los vinos de Jerez. La intencion es
proporcionar una experiencia de sabor que conecte a los consumidores con la
historia y la cultura de la region, destacando la calidad tnica que caracteriza a
estos vinos.

Experiencia y Reputacion en el Mercado Vinicola: La propuesta de valor radica
en la larga trayectoria y la sélida reputacion del Grupo Osborne. La experiencia
acumulada garantiza a los consumidores que estan adquiriendo productos de alta
calidad, respaldados por una marca confiable y respetada.

Oportunidades Identificadas:

Fusion de Tradicion e Innovacion: Combinar la rica herencia de los vinos de Jerez
con elementos innovadores en sabores y formatos. Esta fusion busca atraer a
nuevos consumidores y revitalizar el interés en los productos tradicionales,
ofreciendo algo Unico que destaca en el mercado y mantiene la esencia historica.

Una Bebida para Todos: Desarrollar una bebida ligera y refrescante que pueda
atraer a un publico amplio. Esto incluye opciones con menor graduacion
alcohdlica y perfiles de sabor accesibles, adecuadas para diferentes contextos
sociales y preferencias. La idea es ampliar la base de consumidores, ofreciendo
una bebida versatil y adaptada a las tendencias actuales.

Canales

Los canales describen las formas en que una empresa comunica, distribuye y entrega su
propuesta de valor a los clientes. El objetivo es identificar los métodos més efectivos para
conectar con el publico objetivo y cumplir sus expectativas. Utilizando los canales
adecuados, una empresa puede mejorar la eficiencia en la entrega de productos y
servicios, optimizar la experiencia del cliente y construir relaciones mas fuertes y
duraderas.

Modelo de Negocio Actual:

Bodegas: Las bodegas de Osborne, como la Bodega de Mora, no solo son lugares
de produccion, sino también un canal directo donde se puede ofrecer visitas
guiadas, catas y ventas directas, proporcionando una experiencia inmersiva que
conecta al cliente con la historia y el proceso de produccion de los vinos.

Tienda Online: Un canal cada vez mas importante que permite a los clientes
acceder a la gama completa de productos desde cualquier lugar. Facilita la compra
de vinos con comodidad y brinda informacion detallada sobre cada producto, lo
que ayuda a educar al consumidor y a crear una conexién mas profunda con la
marca.
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— Supermercados: Canales esenciales para la distribucion de vinos comerciales de
Jerez, llegando a un publico amplio. Los productos en este canal son mas
accesibles, ofreciendo una buena relacion calidad-precio, adecuados para el
consumidor medio que busca opciones como el Fino y el Oloroso.

— Tiendas Minoristas Gourmet: Establecimientos especializados que ofrecen vinos
unicos y muy limitados como los VORS. Estos minoristas atienden a un segmento
de clientes que busca exclusividad y alta calidad en sus compras de vino.

— Restauracién: Estos establecimientos son esenciales para la distribucion y
promocion de los vinos de Jerez. Permiten a los clientes disfrutar de estos vinos
en combinacioén con una variedad de platos, potenciando la experiencia culinaria
a través del maridaje. Al ofrecer vinos de Jerez como parte de la experiencia
gastrondmica, estos lugares ayudan a posicionar los vinos en el mercado,
aumentando su visibilidad entre los consumidores.

Oportunidades Identificadas:

Osborne, con su larga trayectoria en el sector vinicola y su notable capacidad de
adaptacion, ha desarrollado y optimizado sus canales de distribucion de manera eficiente,
por lo que no se considera la introduccion de nuevos canales. La empresa ha apostado por
canales de comunicacion diversos, participando en ferias gastrondmicas, exposiciones
internacionales, eventos y catas, entre otros. Ademads, desde la Fundacion Osborne, se
realiza una gran labor de preservacion y promocion cultural, fortaleciendo la reputacion
de la marca. Por lo tanto, mas alla de introducir nuevos canales de distribucion, es crucial
trabajar en la formula de explotar todo el potencial de los canales existentes, basandose
en una propuesta de valor renovada y un enfoque que potencie su efectividad.

Una nueva oportunidad identificada es adaptar los canales de distribucion para captar la
atencién de un publico més joven, haciéndolos mas accesibles y atractivos para este
segmento. Esto implica que los vinos de Osborne no solo estén presentes en restaurantes
de alta cocina y bares tradicionales, sino que también se expandan a locales frecuentados
por jovenes, como bares de copas del momento, clubes sociales y discotecas. Esta
estrategia busca integrar los vinos de Jerez en los espacios donde los jovenes socializan
y disfrutan, creando una conexioén directa con sus preferencias y estilos de vida.

Relacion con los Clientes

Las relaciones con los clientes explican los tipos de interacciones que una empresa
mantiene con sus distintos segmentos de mercado. El enfoque estd en desarrollar
estrategias efectivas para atraer nuevos clientes y mantener satisfechos a los actuales,
fomentando asi la lealtad y el compromiso a largo plazo. Al fortalecer estos vinculos, la
empresa puede construir una base de clientes s6lida y duradera, esencial para el
crecimiento y la estabilidad.
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Modelo de Negocio Actual:

Tradicion y la Calidad del Producto: Osborne ha cultivado relaciones so6lidas con
sus clientes basadas en la rica tradicion vinicola y la calidad constante de sus
productos. La autenticidad de los vinos y la dedicacion a mantener los métodos
tradicionales de produccion han generado una confianza y un respeto duraderos
entre los consumidores.

Experiencia del Cliente: La combinacién de productos de alta calidad y la
capacidad de proporcionar una experiencia unica ha resultado en una lealtad
significativa de los clientes. Muchos consumidores de Osborne son fieles a la
marca, volviendo repetidamente debido a su satisfaccion constante con los
productos y la conexion emocional con la historia de la marca.

Oportunidades Identificadas:

Implementacion de Programas de Fidelizacion: La introduccion de programas que
recompensen la lealtad de los clientes puede fortalecer aiin mas estas relaciones.
Ofrecer beneficios exclusivos, descuentos especiales y acceso anticipado a nuevos
productos puede incentivar la repeticion de compras y el compromiso con la
marca.

Estrategias de Marketing Digital y Redes Sociales: Ampliar la presencia en
plataformas digitales y redes sociales puede atraer a un publico mas joven y
tecnologicamente conectado. Estrategias de marketing digital, incluyendo
campanas en redes sociales, contenido atractivo e iniciativas en linea, pueden
aumentar la visibilidad y atraer a nuevos clientes. Para Tonelero Fino Spritz, es
crucial para captar la atencion de un segmento mas joven y moderno, alinedndose
con las tendencias y preferencias actuales.

Flujo de Ingresos

Los flujos de ingresos identifican las diferentes fuentes de ganancias que una empresa
obtiene de sus diversos segmentos de clientes. El enfoque estd en comprender cudnto
valoran los clientes la oferta y cuanto estan dispuestos a pagar por ella. Analizando estas
dinamicas, la empresa puede ajustar sus estrategias de precios y optimizar sus ingresos,
asegurando una rentabilidad sostenible a largo plazo.

Modelo de Negocio Actual:

Venta Directa de Vinos: Los ingresos provienen de la venta directa de vinos a
través de dos canales principales, la bodega y la tienda online. Este modelo
permite a Osborne capturar el valor completo del producto sin intermediarios.
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Visitas a la Bodega: La organizacion de eventos especiales, como catas y visitas
a la bodega, proporciona ingresos adicionales. Estas experiencias tnicas no solo
generan beneficios econémicos, sino que también fortalecen la relacion con los
clientes, ofreciendo un valor afnadido que los consumidores estan dispuestos a
pagar.

Acuerdos con Distribuidores: Osborne colabora con distribuidores para ampliar la
distribucion de sus productos a través de tiendas especializadas, supermercados,
establecimientos de restauracion y otros puntos de venta. Estos acuerdos
aumentan la visibilidad de la marca y generan ingresos significativos, aunque con
un margen de beneficio compartido con los distribuidores.

Oportunidades Identificadas:

Programas Suscripcion y Ventas Recurrentes: La implementacion de servicios de
suscripcion y ventas recurrentes a través de la tienda online puede asegurar
ingresos constantes y fidelizar a los clientes. Este modelo permite una relacion
continua con los consumidores, ofreciendo comodidad y valor adicional.

Cursos y Talleres Educativos: Ofrecer cursos y talleres educativos sobre la historia
del vino, cata de vinos y maridaje puede atraer a entusiastas del vino y
proporcionar ingresos adicionales a través de la educacion sobre los vinos de Jerez
y el engagement con la marca.

Recursos Clave

Los recursos clave son los activos esenciales que una empresa necesita para operar
eficazmente. Estos incluyen recursos fisicos, como instalaciones y equipos; recursos
intelectuales, como patentes y marcas; capital humano, como talento y habilidades del
personal; y recursos financieros, como el capital y las inversiones. Identificar y gestionar
estos recursos adecuadamente es crucial para alcanzar los objetivos de la empresa y
mantener una ventaja competitiva.

Modelo de Negocio Actual:

Materia Prima e Infraestructura: La uva y las instalaciones, son los dos recursos
indispensables para la elaboracion del producto. Osborne utiliza uvas de alta
calidad provenientes de sus propios vifiedos y de proveedores seleccionados de
las regiones del Puerto de Santa Maria, Jerez y Sanliicar de Barrameda. Por otro
lado, las bodegas de Osborne albergan los equipos necesarios para la produccion
y envejecimiento de los vinos. Ademas, las bodegas también actian como un
atractivo turistico, ofreciendo visitas guiadas y catas que conectan a los visitantes
con la historia y el proceso de produccion.

Conocimiento y Experiencia: Estos recursos intelectuales son fundamentales en
la produccion de vinos de Jerez. Osborne cuenta con un equipo técnico altamente
experimentado que incluye arrumbadores, toneleros, capataces, enologos y
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analistas de mercado, entre muchos otros profesionales. La maestria en las
técnicas tradicionales, combinada con una profunda comprension del mercado,
permite a Osborne mantener la calidad y autenticidad de sus productos.

Reputacién de la Marca: La reputacion de la marca Osborne es un recurso muy
valioso que pocos competidores poseen. La confianza y el prestigio asociados con
la marca atraen a consumidores leales y a nuevos clientes, fortaleciendo la
posicion de Osborne en el mercado. La marca Osborne es sindnimo de calidad, lo
que le permite diferenciarse de la competencia y mantener una base de clientes
fieles.

Oportunidades Identificadas:

Inteligencia de Mercado: Mejorar la capacidad de recopilacion y analisis de datos
para identificar tendencias de consumo y adaptar la oferta de productos en
consecuencia. Implementar herramientas avanzadas de anélisis de mercado puede
proporcionar informacion valiosa sobre las preferencias de los consumidores,
permitiendo a Osborne anticiparse a los cambios del mercado y responder con
productos innovadores y alineados con las demandas actuales.

Red de Distribuidores: Ampliar y fortalecer la red de distribuidores para alcanzar
mas puntos de venta y adaptarse mejor a las demandas del mercado. Establecer
colaboraciones estratégicas con nuevos distribuidores y optimizar la logistica
puede aumentar la presencia de los productos de Osborne en mercados clave,
mejorar la accesibilidad para los consumidores y asegurar una distribuciéon mas
eficiente y efectiva.

Actividades Clave

Las actividades clave son las tareas y procesos esenciales que una empresa debe llevar a
cabo para que su modelo de negocio funcione correctamente. Identificar y optimizar estas
actividades es vital para asegurar una operacion continua y eficiente, permitiendo
alcanzar los objetivos estratégicos y mantener la competitividad en el mercado.

Modelo de Negocio Actual:

Produccion de Vinos: La elaboracion de vinos es la actividad principal del Grupo
Osborne. Este proceso incluye la seleccion de uvas, fermentacion, envejecimiento
y embotellado. ElI mantenimiento de altos estandares de calidad y la
implementacion de una combinacion de técnicas tradicionales y modernas son
cruciales para asegurar la excelencia del producto final.

Logistica y Distribucion: La distribucion efectiva de los productos es esencial para
su éxito en el mercado. Actualmente, Osborne distribuye sus vinos a través de una
red bien establecida de distribuidores, supermercados, tiendas minoristas gourmet
y establecimientos de restauracion. Sin embargo, hay oportunidades para mejorar
la distribucion, aumentando los puntos de venta y optimizando las rutas logisticas.
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Oportunidades Identificadas:

Investigacidon y Desarrollo: La innovacion es clave para mantenerse relevante en
un mercado competitivo. Osborne debe invertir en investigacion y desarrollo para
adaptarse a las tendencias de consumo y lanzar nuevos productos, como el
Tonelero Fino Spritz. Esto incluye la exploracion de nuevas técnicas de
produccion, el desarrollo de sabores innovadores y la mejora continua de la
calidad del producto.

Marketing y Relaciones Publicas: Aumentar la visibilidad de la marca es
fundamental. Osborne ha realizado algunas de las campafias de publicidad mas
resonadas en Espafia, como la del Toro de Osborne en las carreteras del pais. Sin
embargo, actualmente necesita tener mas visibilidad y que su mensaje llegue a un
publico mas amplio. Esto puede lograrse mediante la ampliacion de su radio de
accion y el fortalecimiento de los lazos con nuevos distribuidores. Estrategias de
marketing digital y presencia en redes sociales también son cruciales para atraer
a consumidores mas jovenes.

Alianzas Clave

Las alianzas clave son las relaciones estratégicas con organizaciones externas,
proveedores o socios que son esenciales para el éxito del modelo de negocio. Identificar
alianzas que fortalezcan la estabilidad de la empresa y contribuyan a su crecimiento a
largo plazo es fundamental. Estas colaboraciones pueden incluir acuerdos con
proveedores, asociaciones con otras empresas y colaboraciones con entidades
especializadas.

Modelo de Negocio Actual:

Proveedores: Osborne mantiene relaciones estrechas con proveedores de uvas de
alta calidad, tanto de sus propios vifiedos como de proveedores seleccionados en
la regién de Jerez. Estas alianzas aseguran un suministro constante y de alta
calidad de materia prima esencial para la produccion de sus vinos.

Distribuidores: Osborne colabora con una red de distribuidores que ayudan a
ampliar la presencia de sus productos en el mercado. Estos distribuidores incluyen
supermercados, tiendas minoristas gourmet, y establecimientos de restauracion.
Para mejorar esta red, es crucial expandir los puntos de venta y adaptarse mejor a
las demandas del mercado.

Oportunidades Identificadas:

Marcas Complementarias: Establecer alianzas con marcas que complementen los
productos de Osborne puede abrir nuevas oportunidades de mercado. Por ejemplo,
colaborar con productores de alimentos gourmet o de otras bebidas puede crear
ofertas combinadas atractivas para los consumidores.
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Embajadores de Marca: Asociarse con figuras publicas, chefs reconocidos o
influencers en el 4mbito de la gastronomia y el vino puede aumentar la visibilidad
y reputacion de la marca. Los embajadores de marca pueden ayudar a promover
los productos de Osborne a través de sus plataformas y redes, atrayendo a nuevos
consumidores y fidelizando a los existentes.

Centros de Innovacion y Universidades: Colaborar con centros de investigacion y
universidades puede fomentar la innovacion en la produccion de vinos. Estas
alianzas pueden incluir proyectos de investigacion conjuntos, desarrollo de nuevas
técnicas de produccion y formacion de futuros profesionales en el sector vinicola.

Estructura de Costes

La estructura de costes detalla los principales gastos asociados con el funcionamiento del
modelo de negocio. El objetivo es gestionar estratégicamente estos costes para garantizar
que el modelo sea viable y sostenible a largo plazo. Esto implica analizar y optimizar la
distribucién de los gastos para mantener la eficiencia operativa y maximizar la
rentabilidad.

Modelo de Negocio Actual:

Produccién: Los costes asociados a la produccion abarcan la adquisicion de
materia prima, el mantenimiento de las instalaciones de las bodegas, y el uso de
equipos y tecnologias para la elaboracion de los vinos. Esto incluye los salarios
de los trabajadores involucrados en todas las etapas del proceso, desde los
viticultores, arrumbadores, toneleros y capataces hasta los endlogos.

Logistica y Distribucién: Los costes en esta area incluyen el transporte,
almacenamiento y distribucion de los vinos a través de la red de distribuidores.
Optimizar estos costes es fundamental para mejorar la eficiencia y rentabilidad
del negocio. Implementar soluciones logisticas mas eficientes puede reducir los
gastos operativos y mejorar la entrega de productos a los clientes.

Marketing y Alianzas: Incrementar significativamente la inversion en marketing
y alianzas estratégicas es crucial. Aumentar el presupuesto destinado a campafias
de marketing, publicidad y relaciones publicas fortalecera la presencia de la marca
en el mercado y atraerd a nuevos clientes. Las alianzas con otras marcas y
embajadores de marca pueden ampliar la visibilidad y el alcance de Osborne,
creando oportunidades adicionales de promocion y ventas.

Oportunidades Identificadas:

Innovacién: Invertir en investigacion y desarrollo es fundamental para mantenerse
competitivo y relevante en el mercado. Esto incluye desarrollar nuevos productos,
mejorar las técnicas de produccion y explorar innovaciones que puedan
diferenciar a Osborne de sus competidores. La innovacion mejora la calidad del
producto y puede generar eficiencia y ahorro a largo plazo.
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— Sostenibilidad: Aumentar la inversidbn en iniciativas de sostenibilidad.
Implementar practicas sostenibles en la produccién y distribucion puede reducir
costes operativos a largo plazo y mejorar la imagen de la marca. Esto incluye el
uso eficiente de recursos, la reduccion de residuos y la adopcidon de energias
renovables. Invertir en sostenibilidad no solo beneficia al medio ambiente, sino
que también puede atraer a consumidores conscientes de su impacto ecoldgico.

Conclusiones

El andlisis del modelo de negocio Canvas del Grupo Osborne revela multiples
oportunidades para fortalecer y expandir su linea de vinos de Jerez, equilibrando la rica
tradicion vinicola con la necesidad de innovacion. Esta combinacion es clave para atraer
a nuevos segmentos de mercado, especialmente con la introduccién del Tonelero Fino
Spritz.

Osborne puede capitalizar su s6lida base de clientes tradicionales y gourmet mientras se
enfoca en atraer a consumidores mas jovenes que buscan experiencias de sabor
innovadoras y bebidas mas ligeras. El Tonelero Fino Spritz se posiciona como una opcioén
prometedora para satisfacer estas demandas y ampliar la base de consumidores. Destacar
la alta calidad y autenticidad de los vinos de Osborne, incorporando nuevos sabores y
formatos, revitaliza el interés en los productos tradicionales y posiciona a Osborne como
una marca dindmica y adaptable a las tendencias actuales del mercado.

En términos de distribucion, aunque Osborne ya tiene una red bien establecida, es
fundamental adaptarla para captar la atencién de un publico més joven. Integrar los
productos de Osborne en espacios sociales frecuentados por jovenes puede crear una
conexion mas directa y relevante con este segmento. Las relaciones con los clientes deben
fortalecerse mediante programas educativos y estrategias de marketing digital, lo que
aumentard la visibilidad de la marca entre un publico mas joven y tecnoldégicamente
conectado, fomentando la lealtad y atrayendo nuevos consumidores.

Diversificar y estabilizar el flujo de ingresos es esencial. Implementar servicios de
suscripcion y ofrecer experiencias educativas puede proporcionar ingresos recurrentes y
profundizar la conexion de los consumidores con la marca. Al mismo tiempo, gestionar
estratégicamente los recursos clave y los costes operativos es fundamental para mantener
la rentabilidad y sostenibilidad del negocio. Optimizar la produccion, mejorar la logistica
y aumentar la inversion en marketing y alianzas estratégicas son pasos necesarios para
asegurar un crecimiento sostenido y exitoso.

En resumen, el Grupo Osborne tiene una base sélida y multiples oportunidades para
adaptarse a las nuevas demandas del mercado. Al equilibrar la tradicion con la innovacion
y gestionar estratégicamente sus recursos y costes, Osborne puede asegurar el éxito
continuado de sus productos y el lanzamiento exitoso del Tonelero Fino Spritz.
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Figura 4. Modelo Canvas del actual modelo de negocio del Grupo Osborne y oportunidades identificadas para Tonelero Fino Sprtiz.
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2. ANALISIS DE MERCADO

El desarrollo de un andlisis de mercado es esencial para comprender el contexto en el que
se desarrollard el plan de negocio. Este andlisis permite identificar las dinamicas actuales
y las proyecciones futuras, proporcionando una base solida para la toma de decisiones
estratégicas. Este proceso implica examinar diversos aspectos del mercado, como su
estructura, evolucion, tendencias de consumo y competencia, con el fin de descubrir
oportunidades y mitigar posibles riesgos.

El objetivo principal de este andlisis es obtener una vision clara y precisa del entorno
competitivo en el que se introducird Tonelero Fino Spritz. Al entender las tendencias y
preferencias de los consumidores, asi como el panorama competitivo, se podran
desarrollar estrategias efectivas para posicionar el producto de manera exitosa. Ademas,
este andlisis permitird identificar oportunidades de crecimiento y areas de mejora,
garantizando que el producto se adapte a las necesidades y expectativas del mercado.

Esta seccion del plan de negocio estd disefiada para proporcionar una comprension
detallada del mercado objetivo y establecer un marco estratégico que guie el lanzamiento
y la expansion de Tonelero Fino Spritz. Con este enfoque, el Grupo Osborne podra
optimizar sus recursos, maximizar su impacto en el mercado y asegurar el éxito a largo
plazo del producto. En resumen, lo que se pretende con este andlisis es plantear y
responder si existe un mercado atractivo y viable para desarrollar esta idea de negocio,
asegurando que Tonelero Fino Spritz tenga un potencial de éxito significativo.

2.1. Descripcion y Segmentacion del Mercado

El andlisis de mercado para Tonelero Fino Spritz comenzara con una perspectiva amplia
y global, para luego afinar gradualmente el enfoque. Este método permitira entender el
contexto general del producto y, posteriormente, centrarse en los factores mas relevantes
y de mayor impacto. Inicialmente, se situara el producto dentro de la industria global de
bebidas alcoholicas, seguido de un analisis especifico del hard seltzer. Finalmente, el
enfoque se reducira para analizar el mercado nacional y regional en detalle. Este proceso
escalonado asegurara una comprension profunda y detallada del mercado, facilitando el
desarrollo de estrategias efectivas para el exitoso posicionamiento de Tonelero.

El mercado de bebidas alcohdlicas abarca todas las bebidas producidas mediante procesos
de fermentacion o destilacion. La fermentacion es un proceso bioquimico en el que los
azucares presentes en las frutas, granos o vegetales se convierten en alcohol y dioxido de
carbono por accion de las levaduras. Este método es el utilizado para la produccion de
bebidas como la cerveza, el vino y la sidra En cambio, la destilacion implica la
purificacion de un liquido mediante calentamiento y enfriamiento, separando los
componentes para aumentar la concentracion de alcohol. Este método se emplea para
producir licores como whisky, vodka y ron.

18



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA Tonelero Fino Sprltz
| icar | Plan de Negocio para el Grupo Osborne

Este mercado se segmenta en varias categorias principales, cada una con caracteristicas
distintivas y un publico consumidor particular:

— Cerveza: La cerveza, una de las bebidas alcohdlicas mas antiguas y populares del
mundo, se subdivide en cerveza con y sin alcohol. Dentro de la cerveza con
alcohol, existen numerosos estilos, como lagers, ales, stouts y porters, cada uno
con perfiles de sabor y métodos de produccién unicos. La cerveza sin alcohol ha
visto un crecimiento significativo en los tltimos afios, impulsada por una mayor
demanda de opciones mas saludables.

— Licores: Esta categoria incluye una amplia gama de bebidas destiladas, como
whisky, vodka, ron, ginebra, brandy, tequila, soju y otros licores. Cada uno se
produce a partir de diferentes materias primas y métodos de destilacion, y su
popularidad varia segiin la region. Por ejemplo, el whisky es particularmente
popular en Escocia y América del Norte, mientras que el soju es una bebida
tradicional en Corea. Los licores también abarcan una subcategoria de bebidas
aromatizadas y mezcladas, como licores de hierbas, aperitivos y digestivos.

— Vino: El vino se clasifica en tres categorias principales: vino tranquilo, vino
espumoso y vino fortificado. El vino tranquilo incluye vinos tintos, blancos y
rosados sin efervescencia. El vino espumoso, como el champagne y el cava, se
caracteriza por su burbujeo, obtenido mediante un proceso de segunda
fermentacion. El vino fortificado, como el oporto y el jerez, tiene un contenido
alcohdlico mas alto debido a la adicidén de un destilado durante su produccion.

— Sidra, Perry y Vino de Arroz: La sidra se elabora a partir de la fermentacion de
manzanas, mientras que el perry se produce a partir de peras. Estas bebidas son
especialmente populares en ciertas regiones de Europa y América del Norte. El
vino de arroz, como el sake japonés, se obtiene mediante la fermentacion del arroz
y tiene una importancia cultural significativa en Asia.

— Hard Seltzer: Una categoria emergente que ha ganado rapidamente popularidad,
especialmente entre los consumidores mas jovenes. Los hard seltzers son bebidas
carbonatadas que combinan agua, alcohol y saborizantes. Son conocidos por su
bajo contenido calorico y su perfil de sabor ligero y refrescante.

Como se puede observar, el mercado de las bebidas alcoholicas es muy amplio y diverso,
abarcando una gran variedad de categorias con caracteristicas muy distintas. Se podria
definir como un mercado en constante evolucion, que se ha adaptado continuamente a las
nuevas tendencias y preferencias de los consumidores. Un claro ejemplo de esta evolucion
es como la cerveza se ha convertido en la bebida alcohodlica mas consumida desde los
afios 80, superando al vino, que tradicionalmente habia sido la bebida alcoholica por
excelencia (EI Confidencial, 2017). Esta evolucion sigue siendo evidente en la actualidad,
impulsada por los grandes cambios sociales del momento, que han llevado al surgimiento
de nuevas categorias de bebidas como el hard seltzer en 2013, la cual ha experimentado
un crecimiento significativo en los ultimos anos (EI Pais, 2020).
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Figura 5. Segmentacion del mercado de bebidas alcohdlicas.

Dentro de los segmentos tradicionales de mercado, podria parecer logico clasificar a
Tonelero Fino Spritz dentro de la categoria de vinos, dado que esta elaborado
principalmente con vino de Jerez, especificamente Fino Quinta. Sin embargo, con la
evolucion del mercado y la introduccion de nuevas categorias como los hard seltzer, se
detecta que este producto se alinea mejor con esta nueva tendencia. Los hard seltzer, atin
en fase inicial de desarrollo, no estan definidos bajo una idea cerrada y reglas especificas,
pero si que buscan claramente responder a las preferencias de los consumidores mas
jovenes, ofreciendo bebidas alcoholicas mas ligeras y atractivas. Tonelero Fino Spritz
ejemplifica esta tendencia al combinar vino con sabores frutales y hierbas aromaticas,
ademas de una ligera efervescencia, creando asi una bebida mas refrescante y con menor
graduacion alcoholica. Estas caracteristicas hacen de Tonelero un claro representante de
la nueva categoria de hard seltzer.

Los primeros hard seltzer que triunfaron en Estados Unidos, como White Claw, tenian
una base alcoholica derivada de vodka, tequila o incluso maltas aromatizadas. White
Claw, en particular, catalizo el boom de los hard seltzer en 2018 y ha mantenido la mayor
cuota de mercado desde entonces (FLAVA, 2021). Recientemente, se han desarrollado
versiones con bases de ron, whisky y otras bebidas alcoholicas, como es el caso de Casali
(Forbes, 2022) o Coca Cola con Topo Chico (El Economista, 2021) y Jack Daniel's (Cinco
Dias, El Pais, 2023). En concreto, Tonelero Fino Spritz busca destacar en este segmento
emergente, al combinar la tradicion y calidad de los vinos de Jerez con la modernidad y
frescura de los hard seltzer. Es una apuesta innovadora en un segmento que esta dando
sus primeros pasos, posicionandose de partida como una propuesta diferenciadora, al
ofrecer una experiencia Unica que fusiona tradicion e innovacion.
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2.2. Dimension del Mercado y Proyecciones Futuras

El mercado de bebidas alcohdlicas a nivel mundial es extenso y dindmico, generando
unos ingresos de 1.029 mil millones de euros en 2023. Se espera que este mercado crezca
anualmente a una tasa compuesta (CAGR) del 4,18% en los proximos cinco afios,
alcanzando los 1.263 mil millones de euros para 2028 (Figura 6) (Statista, 2023) . Este
crecimiento continuo refleja una demanda sostenida y la capacidad del sector para
adaptarse a las nuevas preferencias de los consumidores, impulsada por la innovacion, la
diversificacion de productos y la expansion a nuevos mercados.
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Figura 6. Proyecciones de ingresos del mercado de bebidas alcohdlicas a nivel mundial (2018-2028).

A pesar de este crecimiento en términos de ingresos, se estima que el volumen promedio
per cépita en el mercado de bebidas alcohdlicas disminuird a una crezca a una tasa anual
compuesta del 0,2% entre 2018 y 2028 (Figura 7Figura 6) (Statista, 2023). Esta
disminucidn puede atribuirse a varios factores, incluyendo una mayor conciencia sobre la
salud, cambios en los habitos de consumo, y la implementacion de politicas mas estrictas
en cuanto a la comercializacion y consumo de alcohol. Los consumidores estan optando
por consumir menos cantidad, pero de mayor calidad, lo que también esta impulsando
una tendencia hacia productos premium y artesanales.

Average volume per capita forecast in liter
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Figura 7. Proyecciones de consumo per capita del mercado de bebidas alcohdlicas a nivel mundial (2018-2028).
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Paralelamente, se espera que el precio promedio por litro de bebidas alcoholicas aumente
progresivamente de forma significativa en los proximos anos (Figura 8) (Statista, 2023).
Este incremento puede estar relacionado con la premiumizacion del mercado, donde los
consumidores estan dispuestos a pagar mas por productos de alta calidad y experiencias
unicas. Ademas, factores como el aumento de los costes de produccién, transporte y
materias primas también contribuyen a este aumento de precios.
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Figura 8. Proyecciones de precios por litro del mercado de bebidas alcohdlicas a nivel mundial (2018-2028).

Dentro de este amplio mercado, el segmento de los hard seltzer destaca por su elevado
potencial de crecimiento. Se proyecta que este segmento crezca a una tasa anual
compuesta del 12,9% desde 2022 hasta 2028, siendo uno el segmento de mayor
crecimiento dentro de la industria de bebidas alcohoélicas (Figura 9) (Statista, 2023). Este
auge se debe a la creciente demanda de opciones de bebidas mas livianas, de menor
graduacion alcohdlica, bajas en calorias y con perfiles de sabor mas amigables,
especialmente entre los consumidores mas jovenes que buscan alternativas mas ligeras
sin renunciar a la sociabilidad que conlleva el consumo de bebidas alcohdlicas.
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Figura 9. Proyecciones de ingresos de las diferentes categorias de bebidas alcohdlicas a nivel mundial (2022-2028).
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El analisis regional del mercado de bebidas alcohdlicas muestra diferencias significativas
entre las diversas regiones del mundo, pero todas comparten una tendencia clara hacia
mayores ingresos y un aumento de precios. Este fendmeno estd impulsado por la
premiumizacion y la diversificacion de productos, respondiendo a las nuevas preferencias
de los consumidores por opciones de mayor calidad y variedad.

Asia lidera en términos de ingresos, alcanzando 385 mil millones de euros en 2022 y
proyectando un aumento a 479 mil millones de euros para 2028. Este crecimiento refleja
una demanda creciente de bebidas alcohdlicas, impulsada por la expansion econémica y
el aumento de la clase media en la region. América y Europa también presentan un
crecimiento considerable, con un interés creciente en productos de alta calidad,
artesanales y sostenibles, proyectando ingresos de 342 y 249 mil millones de euros
respectivamente para 2028. Africa, aunque con menores ingresos totales, destaca por
tener la tasa de crecimiento mas alta, casi el doble que las otras regiones, indicando un
mercado emergente con un potencial significativo (Figura 10) (Statista, 2023).
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Figura 10. Proyecciones de ingresos del mercado de bebidas alcohdlicas por segmentacion regional (2022-2028).

En contrate, Australia y Oceania lideran en términos de ingreso promedio per cépita, con
518 euros en 2022, proyectado a 622 euros en 2028. Esta region muestra una fuerte
preferencia por productos premium, reflejando una disposicidon a pagar precios mas altos
por bebidas alcoholicas de alta calidad. Europa y América también presentan altos
ingresos per capita, destacando una tendencia hacia el consumo de productos de mayor
valor (Figura 11) (Statista, 2023).
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Figura 11. Proyecciones de ingresos per capita de los mercados regionales de bebidas alcohdlicas (2020-2028).
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Este ultimo fendmeno se debe principalmente al precio por litro. Australia y Oceania se
proyectan que tendran el mercado con el precio por litro mas alto de bebidas alcohodlicas
en 2028, alcanzando los 13,5 euros por litro, el doble que regiones como Europa y
América. Asia y Africa presentan precios mas bajos y un aumento menor, pero siguen la
misma tendencia de incremento en los precios, reflejando la disposicion de los
consumidores a pagar mas por productos de calidad (Figura 12) (Statista, 2023).
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Figura 12. Proyecciones de precios por litro de los mercados regionales de bebidas alcoholicas (2018-2028).

Centrando el foco en el segmento de mercado de los hard seltzer, estas bebidas alcoholicas
han experimentado un crecimiento explosivo desde su popularizacion en 2018, apenas
unos anos después de su creacion en 2013. Este vertiginoso auge ha sido continuado en
estos pocos afnos y se espera que siga de forma sostenida en el futuro préximo. En 2018,
los ingresos generados por los hard seltzer fueron aproximadamente de 3 mil millones de
euros, creciendo rapidamente hasta alcanzar los 30 mil millones de euros en 2023. Las
proyecciones indican que para 2028, los ingresos llegaran a 48 mil millones de euros, con
una impresionante tasa de crecimiento anual compuesta del 31,4% desde 2018 hasta 2028
(Figura 13) (Statista, 2023). Este crecimiento se desglosa en una CAGR del 57,29% entre
2018 y 2023 y del 9,84% entre 2023 y 2028. La tasa de crecimiento de los proximos cinco
afios es significativamente superior a la del mercado global de bebidas alcoholicas, que
se sithia en un 4,18%, reflejando el fuerte impulso y la creciente popularidad de los hard
seltzer en el mercado actual.
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Figura 13. Proyecciones de ingresos del mercado de los hard seltzer a nivel mundial (2018-2028).
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Profundizando en las tendencias y proyecciones de los hard seltzer, se puede observar un
notable aumento en el consumo per cépita y en el precio por unidad a nivel mundial. En
cuanto al volumen consumido per capita, se ha visto un crecimiento significativo desde
2018, pasando de 0,05 litros a 0,38 litros en 2022, un incremento del 660% en tan solo
cuatro afios. Se espera que siga aumentando, alcanzando los 0,57 litros en los proximos
cinco afos, aunque se observa una ligera estabilizacion (Figura 14) (Statista, 2023). Esto
indica una creciente aceptacion y popularidad de los hard seltzer, consolidandose como
una opciodn destacada entre los consumidores.
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Figura 14. Proyecciones de volumen consumido per capita de hard seltzer a nivel mundial (2018-2028).

Por otro lado, el precio por unidad de los hard seltzer también ha mostrado una tendencia
al alza. En 2018, el precio promedio era de 5,56 euros por litro, aumentando un 57% en
tan solo 10 afios, hasta los 8,73 euros en 2028 (Figura 15) (Statista, 2023). Este aumento
en el precio se debe a la premiumizacion del mercado y la disposicion de los
consumidores a pagar mas por productos de mayor calidad y con ingredientes
innovadores. Todo ello refleja una demanda robusta y una valorizaciéon del producto en
el mercado global, consolidando a los hard seltzer como una categoria en expansion y
altamente valorada.
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Figura 15. Proyecciones de precio por unidad de hard seltzer a nivel mundial (2018-2028).

25



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA Tonelero Fino Sprltz
| icar | Plan de Negocio para el Grupo Osborne

El analisis por segmentacion regional revela como se han desarrollado los inicios de esta
nueva bebida y como su popularidad se estd extendiendo a todos los rincones del mundo.
Estados Unidos, donde se cre6 el concepto, lidera el mercado con una significativa ventaja
sobre otros paises. En 2022, la regién de América, encabezada por Estados Unidos,
genero ingresos de 23 mil millones de euros, representando el 70% de los ingresos
mundiales. Ademas de Estados Unidos, los principales mercados por ingresos incluyen
paises orientales como China y Japon, que estan experimentando un rapido aumento en
la demanda de bebidas innovadoras y de baja graduacion alcohdlica. Europa, en un tercer
escalon, también muestra un crecimiento constante, con una aceptacion creciente de los
hard seltzer en paises como el Reino Unido, Alemania y Espafia. La tasa de crecimiento
de Asia y Europa es tres veces mayor que la de América, ya que en Estados Unidos la
bebida estd mas consolidada, mientras que en estas otras regiones es una categoria mas

nueva y emergente, lo que indica un potencial de expansion significativo (Figura 16)
(Statista, 2023).
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Figura 16. Proyecciones de ingresos del mercado de los hard seltzer por segmentacion regional (2022-2028).

Las ventas de hard seltzer en Europa han mostrado un crecimiento impresionante desde
2020, y las proyecciones indican que esta tendencia se mantendra en ascenso en los
proximos afios. En el afio 2020, el mercado gener6 aproximadamente 705 millones de
euros, y se espera que esta cifra se eleve a 1.632 millones de euros para 2030, lo que
representa un aumento del 132%. Alemania y el Reino Unido lideran el mercado,
representando aproximadamente el 35% y el 25% del mercado respectivamente, seguidos
de cerca por Francia, Italia y Espafia, que juntos suman cerca del 40% del mercado
europeo (Figura 17) (Statista, 2020). Este crecimiento continuo en ventas subraya la
aceptacion y el interés creciente por los hard seltzer en el mercado europeo, presentando
un escenario prometedor para nuevos productos orientados a consumidores que buscan
bebidas innovadoras y de baja graduacion alcohélica.
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Sales value of hard seltzer in Europe from 2020 to 2030, by country (in million U.S.
dollars)
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Figura 17. Proyecciones de volumen de ventas de hard seltzer en Europa (2020-2030).

Poniendo el foco en Espaiia, el pais de origen de Tonelero Fino Spritz, la industria de los
hard seltzer muestra un panorama prometedor. Para el afio 2024, se espera que los
ingresos del mercado alcancen los 176,7 millones de euros, con proyecciones que apuntan
a un aumento hasta los 407,7 millones de euros para 2028, reflejando una tasa de
crecimiento anual compuesta de aproximadamente el 17,8% (Figura 18) (Statista, 2024).
La distribucion de ventas se segmenta en canales en el hogar, como supermercados y
tiendas de conveniencia, que se estima generaran 28,9 millones de euros, y las ventas en
establecimientos fuera del hogar, en restaurantes y bares, que se esperan alcancen los
147,8 millones de euros en 2024. Este desglose indica que solo el 16% de los ingresos
proviene de ventas en el hogar, mientras que el 84% restante se deriva de consumos en
ambientes externos, demostrando una clara preferencia por disfrutar de los hard seltzers
en contextos sociales mas que en la privacidad del hogar, lo cual refleja el caracter
ocasional y festivo asociado a estos productos.

El crecimiento en las ventas de hard seltzer en Espafia estd directamente correlacionado
con el aumento en el nimero de consumidores, una tendencia que se espera que contintie
en los proximos afios. Desde 2017, el nimero de usuarios en Espafia ha crecido de forma
constante, comenzando con 2,2 millones de usuarios y alcanzando los 3,6 millones en
2023, lo que representa un aumento del 64% en este periodo. Las proyecciones sugieren
que esta cifra llegard a 4.8 millones para 2029, implicando un incremento del 33% desde
2023 (Figura 19) (Statista, 2024). Este incremento constante de consumidores refleja no
solo una mayor aceptacion de los hard seltzer en el mercado espaiiol sino también un
cambio en las preferencias de consumo hacia bebidas méas ligeras y con opciones de sabor
innovadoras. Este aumento en la base de usuarios estd ayudando a impulsar las ventas y
solidifica el potencial de crecimiento para nuevos productos como Tonelero Fino Spritz
en el mercado espanol.
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Figura 18. Proyecciones de ingresos del mercado espaiiol de hard seltzer (2018-2028).
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Figura 19. Proyecciones de consumidores de hard seltzer en Espaiia (2017-2029).
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2.3. Tendencias y Preferencias del Consumidor

El mercado de bebidas alcohdlicas esta experimentando una transformacion significativa,
impulsada por una confluencia de factores econdmicos, sociales y tecnologicos. Los
consumidores, cada vez mas informados y exigentes, estan fomentando la demanda de
productos premium y sostenibles. Este cambio refleja una inclinacion creciente hacia
bebidas que no solo se distinguen por su calidad superior, sino que también proporcionan
experiencias Unicas y distintivas. Esta tendencia se manifiesta en el auge de las cervezas
artesanales, licores de produccion limitada y vinos de lotes pequefios, asi como en un
interés creciente por opciones mas saludables con bajo contenido de alcohol.

El crecimiento econdmico, el incremento en los ingresos disponibles y la urbanizacion
estan impulsando la expansion del mercado de bebidas alcohdlicas, especialmente en los
centros urbanos de los mercados emergentes. Ademas, los cambios demograficos, tales
como las variaciones en las estructuras de edad y los estilos de vida que estan
evolucionando constantemente, ejercen una influencia considerable en la demanda. Esto
es particularmente evidente entre los millennials, quienes tienden a buscar nuevas
experiencias y prefieren explorar sabores innovadores y marcas que reflejen sus valores
éticos y ambientales. Estas preferencias estan marcando la direccion futura del mercado
de bebidas alcoholicas, destacando una tendencia hacia la innovacion y la sostenibilidad.

Ademas, el mercado esta profundamente marcado por tradiciones culturales especificas.
En paises con una rica herencia vinicola como Francia e Italia, el consumo de vino sigue
siendo elevado y estd profundamente integrado en las costumbres locales. Del mismo
modo, paises con una amplia historia cervecera como Alemania y Estados Unidos
mantienen un mercado prospero de cervezas tanto tradicionales como artesanales.
Factores culturales y religiosos, junto con regulaciones locales, también desempefan
roles esenciales en la configuracion de los patrones de consumo en diversas regiones, lo
que subraya la complejidad y diversidad del mercado global de bebidas alcohdlicas.

Elmercado de bebidas alcohdlicas se encuentra en un estado de constante transformacion,
impulsado por una serie de tendencias emergentes que redefinen las expectativas y los
comportamientos de los consumidores globalmente. Estos cambios econdmicos, sociales
y tecnologicos estan forzando a las empresas a adaptarse y redisefiar sus estrategias para
mantener su competitividad en un entorno que cambia rapidamente. Ante estos desafios
y oportunidades, cuatro tendencias principales emergen como elementos decisivos que
daran forma al futuro préximo del mercado de bebidas alcohdlicas: premiumizacion,
bebidas ready-to-drink (RTD), digitalizacion y sostenibilidad.

Premiumizacion

La tendencia de premiumizacion esta transformando significativamente el mercado de
bebidas alcoholicas, fomentando un crecimiento sostenido en los ingresos de las empresas
del sector (Agencia EFE: Agro, 2023). Este concepto se centra en realzar el valor
percibido de productos y servicios, justificando asi precios mas elevados. Las compafiias
implementan esta estrategia mediante la integracion de caracteristicas superiores, mejoras
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en la calidad, y la adicion de elementos distintivos de marca que diferencian sus productos
de las opciones estandar o convencionales. Este enfoque mejora la percepcion de calidad
y exclusividad, atrayendo a consumidores dispuestos a pagar mas por experiencias de
consumo superiores y unicas.

La demanda de productos premium estd en aumento, especialmente en mercados
emergentes donde el crecimiento econdomico ha incrementado el poder adquisitivo de los
consumidores. En estos paises, mds personas estan dispuestas a invertir en bebidas
alcoholicas de alta gama, buscando no solo calidad sino también productos que ofrecen
una historia o un origen Unico. Grandes corporaciones como Anheuser-Busch InBev,
Heineken, y Diageo han identificado la premiumizacion como una parte integral de sus
estrategias de expansion y crecimiento. Estos gigantes de la industria reportan aumentos
significativos en sus segmentos de productos premium, lo que contribuye de manera
considerable a sus ingresos globales.

Por ejemplo, Diageo ha visto cdmo sus marcas de categoria Premium-plus han impulsado
notablemente el crecimiento de sus ventas, con una contribucion del 63% al crecimiento
de las ventas netas en el afio 2023. Esta cifra refleja un aumento desde el 56% en 2019,
demostrando el éxito de su enfoque en la alta gama (Diageo, 2023). Igualmente, Heineken
experimentd un incremento del 11,4% en el volumen de sus cervezas premium en 2022,
evidenciando un crecimiento de 48,8 a 54,9 millones de hectolitros (Heineken, 2023).

En el sector de las bebidas alcohdlicas, la premiumizacion ha emergido como una
estrategia efectiva para impulsar los ingresos en medio del estancamiento o la
disminucion del consumo de alcohol. Este enfoque estratégico permite a las empresas
incrementar sus ingresos sin necesidad de aumentar proporcionalmente el volumen de
ventas, consolidandose, asi como una tactica clave dentro de la industria.

Bebidas Ready-to-Drink (RTD)

Las bebidas listas para beber (RTD, por sus siglas en inglés) estan experimentando un
auge significativo en el mercado de bebidas alcoholicas, motivado por su conveniencia y
adaptabilidad a diferentes estilos de vida (EI Espafiol, 2023). Estos productos ofrecen a
los consumidores opciones premezcladas y empaquetadas, eliminando la necesidad de
preparar bebidas desde cero, lo cual es especialmente valorado en un mundo donde el
tiempo es un recurso escaso. La portabilidad de las RTD, que comunmente se presentan
en latas o botellas, facilita su consumo en una variedad de contextos, desde eventos al
aire libre hasta reuniones sociales, haciéndolas ideales para un estilo de vida activo y
movil.

Ademas, el mercado de RTD se caracteriza por su diversidad en sabores y opciones, lo
que satisface una amplia gama de gustos y preferencias del consumidor. Esta variedad
incluye desde cocteles clasicos hasta innovaciones mas recientes como licores enlatados,

lo que atrae a un amplio espectro de consumidores. El marketing y el branding juegan un
papel crucial en la popularidad de las RTD, con empresas invirtiendo significativamente
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en estrategias creativas y colaboraciones con influencers para aumentar la visibilidad y el
atractivo de estas bebidas, especialmente entre los demograficos mas jovenes.

Empresas como Brown-Forman y Suntory han reportado crecimientos notables en este
segmento. Brown-Forman, por ejemplo, destacd un aumento del 18% en sus ventas netas
de RTD en el afio 2023, con productos como los cocteles en lata de Jack Daniel's y el
New Mix de El Jimador liderando las ventas. La reciente adicion de Jack Daniel's & Coca-
Cola RTD, desarrollada en colaboracion con Coca-Cola, ha visto una rapida expansion
en su disponibilidad a nivel global, fortaleciendo la presencia de la marca en el mercado
de RTD (Brown-Forman , 2023) (The Spirits Business, 2023).

Suntory no se queda atras, con su marca -196°C mostrando un impresionante crecimiento
en Australia y China, y con su producto Horoyoi, una combinaciéon de sake y zumo de
frutas, se ha posicionado fuertemente en los mercados asiaticos (Drinks Digest, 2024).
Estos ejemplos ilustran cdmo la innovacion continua y la adaptacion a las tendencias de
consumo estan remodelando el panorama de las bebidas RTD, haciendo de ellas una
categoria cada vez mas influyente dentro de la industria de bebidas alcohdlicas.

Digitalizacion

La digitalizacion esta transformando profundamente la industria de bebidas alcohdlicas,
abriendo amplias posibilidades para la venta y distribuciéon mediante plataformas de
comercio electronico (La Vanguardia, 2022). Las estrategias de marketing digital se han
diversificado, incluyendo campaias interactivas en redes sociales y colaboraciones
estratégicas con influencers, lo que ha incrementado significativamente la visibilidad de
las marcas y enriquecido la interaccion con los consumidores. La era digital ha traido
consigo una mejora en la personalizacidon y precision en las campanas de marketing,
permitiendo a las marcas llegar de manera eficaz a un ptblico extenso y variado.

Ademas, la implementacion de tecnologias avanzadas como la inteligencia artificial y el
aprendizaje automatico esta revolucionando la gestion de relaciones con los clientes y la
optimizacién de inventarios. Esto ha resultado en operaciones mas eficientes y una
reduccion notable de costes. Las plataformas de analisis de datos son cruciales, ya que
ofrecen a las empresas informacion valiosa sobre las preferencias y comportamientos de
compra, facilitando decisiones de negocio més acertadas y ajustadas a las expectativas
del consumidor.

En conjunto, la digitalizacion no solo estd modificando la forma en que las empresas de
bebidas alcohdlicas interactian con sus clientes, sino que también esta impulsando una
transformacidn interna hacia modelos de negocio mas agiles y orientados a datos. Esto
equipa a las empresas con las herramientas necesarias para adaptarse rapidamente a las
tendencias emergentes y satisfacer las demandas cambiantes del mercado, garantizando
asi su relevancia y competitividad en un sector tan dinamico.
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Sostenibilidad

La sostenibilidad se ha consolidado como una prioridad estratégica en la industria de
bebidas alcohdlicas, con empresas cada vez mas comprometidas en minimizar su impacto
ambiental y adoptar practicas de produccion éticas y responsables (Federacion Espafiola
de Industrias de la Alimentacion y Bebidas - FIAB, 2021). Los consumidores modernos,
en particular las generaciones mas jovenes, valoran la transparencia y responsabilidad
corporativa, impulsando asi un cambio significativo hacia productos mas verdes y éticos.
Este movimiento se refleja en el creciente interés y produccion de bebidas organicas y
biodinamicas, asi como en el desarrollo de soluciones de embalaje ecologicas.

Las empresas estdn adoptando medidas como la reduccion de la huella de carbono en sus
procesos de produccion, la utilizacion de materiales reciclados o biodegradables para sus
envases, y el apoyo a las comunidades locales y agricultores que siguen practicas
agricolas sostenibles. Estas iniciativas tratan de satisfacer las demandas de los
consumidores, pero ademds sirven para establecer un estandar para la responsabilidad
ambiental dentro del sector.

Al priorizar la sostenibilidad, las marcas no solo responden a las expectativas de los
consumidores, sino que también estan jugando un papel crucial en la promocion de un
cambio positivo dentro de la industria. Al alinear sus operaciones con los objetivos
globales de sostenibilidad, estas empresas estan contribuyendo a un futuro mas sostenible,
asegurando que sus practicas de negocio promuevan tanto la salud del planeta como el
bienestar de sus comunidades. Esta evolucion en la industria de bebidas alcohodlicas
destaca la importancia y el impacto de adoptar una estrategia empresarial responsable y
consciente del entorno.

2.4. Panorama Competitivo

Histoéricamente, el mercado de bebidas alcohoélicas se ha destacado como uno de los mas
dindmicos y variados dentro de la industria de consumo, abarcando un extenso abanico
de categorias de productos. Este sector ha vivido una continua evolucion, impulsada por
la innovacion en los productos, las transformaciones en las preferencias de los
consumidores y los avances en las estrategias de marketing. A lo largo de las tltimas
décadas, se ha observado una notable transformacién en la percepcion y el consumo de
bebidas alcoholicas, reflejando un cambio significativo en las tendencias y habitos de los
consumidores.

Anteriormente, las bebidas alcohdlicas tradicionales como el vino y la cerveza
predominaban en el mercado, fuertemente arraigadas en las culturas y tradiciones locales.
Sin embargo, la globalizacién ha propiciado un acceso ampliado a una diversidad de
opciones, impulsando a los consumidores a buscar productos que destaquen por ofrecer
experiencias Unicas y diferenciadas. Este fendmeno ha provocado una notable
diversificacion del mercado, con la aparicion de nuevas categorias y productos disefiados
para satisfacer las expectativas de una audiencia cada vez mas segmentada y sofisticada.

32



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA Tonelero Fino Sprltz
| icar | Plan de Negocio para el Grupo Osborne

La creciente preocupacion por la salud y el bienestar ha sido un factor determinante en la
evolucion del mercado de bebidas alcoholicas. Los consumidores modernos buscan cada
vez mas productos que, ademads de ser atractivos, sean compatibles con un estilo de vida
saludable. Esta inclinacion ha impulsado la innovacion hacia bebidas con bajo contenido
caldrico, reduccion de azicares y el uso de aditivos naturales. Un ejemplo destacado de
esta tendencia son los hard seltzers, unas bebidas alcohoélicas carbonatadas conocidas por
su frescura y bajo aporte calorico. Estas han ganado rapidamente popularidad,
especialmente entre los consumidores jovenes que prefieren opciones mas ligeras y
alternativas a las opciones alcoholicas tradicionales.

Ademas, la evolucion tecnologica y el auge de las redes sociales han revolucionado las
estrategias de marketing en la industria de bebidas alcoholicas. Las marcas ahora tienen
la capacidad de llegar a sus audiencias de manera mas directa y personalizada, utilizando
plataformas digitales para crear campanas publicitarias altamente segmentadas y
efectivas. Este enfoque ha permitido a las nuevas marcas y productos ganar visibilidad y
atraer a consumidores de manera mas eficiente que nunca.

Estos desarrollos evidencian que el mercado de bebidas alcohdlicas esta inmerso en una
transformacion significativa. La introduccion de productos innovadores como los hard
seltzers refleja una adaptacion a las nuevas tendencias de consumo y, ademas, destaca la
capacidad de la industria para responder agilmente a las demandas cambiantes del
mercado. En este contexto de evolucidon constante, tanto las marcas establecidas como las
emergentes enfrentan desafios significativos, pero también se encuentran ante
oportunidades unicas. Para permanecer relevantes y competitivas, estas empresas han de
adoptar estrategias de innovacion continua y ajustar sus enfoques de mercado para
alinearse con las preferencias actuales de los consumidores. La capacidad de adaptarse
rapidamente a las condiciones del mercado, aprovechar las nuevas tecnologias para
mejorar la comunicacion y entender profundamente las preferencias del consumidor son
elementos cruciales para triunfar en este entorno dinamico.

Enfocando el analisis competitivo en el producto Tonelero Fino Spritz, se centra la mirada
en examinar la estructura del mercado de hard seltzers, comenzando por una perspectiva
global y afinando hacia una mas local. Este enfoque amplio permite entender las
dinamicas generales que predominan a nivel internacional y como estas se adaptan o
varian en contextos regionales especificos. La vision global revela una industria
competitiva y diversificada, marcada por una mezcla de grandes jugadores recientemente
establecidos y entrantes innovadores que buscan capturar nichos especificos a través de
estrategias de diferenciacion.

En el panorama competitivo mundial, segiin datos de 2022, White Claw se destaca con
un 18% de la cuota de mercado, seguido por Smirnoff y Bud Light, reflejando un sector
altamente competitivo. No obstante, el segmento "Otros", que constituye el 46% del
mercado, ofrece una oportunidad significativa para nuevas marcas (Figura 20) (Statista,
2023). Esta amplia fraccion del mercado, compuesta principalmente por marcas menores,
demuestra la disposicion de los consumidores a explorar nuevas opciones, creando un
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terreno propicio para que los nuevos participantes introduzcan innovaciones que se
alineen con los gustos cambiantes.

Hard Seltzer - Brand Shares (BETA)
Worldwide (percent)

White Claw
/ 18%

—  Smirnoff
9%

Other
46%

Bud Light
8%

Lemon Life — Michelob
2% T J 7%
Twisted Tea TRULY
4% 6%

Figura 20. Participacion del mercado mundial de hard seltzer (2022).

Esta configuracion tan particular del mercado ofrece informacion trascendente y refleja
una serie de factores estratégicos clave para un entendimiento profundo del sector. White
Claw ha mantenido su posicion dominante gracias a un marketing efectivo, fuerte
reconocimiento de marca, y una alineacion continua con las preferencias de los
consumidores. Desde su lanzamiento, White Claw se ha establecido como lider en un
mercado emergente, ofreciendo una variedad de sabores que apelan a un amplio espectro
de consumidores. Sus campafias publicitarias, que promueven un estilo de vida activo y
juvenil, han encontrado eco especialmente entre la generacion millennial. Por otro lado,
que casi la mitad del mercado esté compuesta por otras marcas muestra una industria
receptiva a la innovacion, donde la baja barrera de entrada ha facilitado la competencia
por parte de numerosas empresas pequefias y medianas. Grandes marcas como Smirnoff
y Bud Light también han ingresado al mercado utilizando sus amplios recursos y redes
de distribucidn, aunque sin eclipsar a los jugadores mas pequefios que son mas agiles y
adaptativos a las tendencias cambiantes del mercado. Estos elementos conjuntos destacan
un mercado dindmico que fomenta la innovacion y la diversificacion de productos, donde
White Claw ha aprovechado eficazmente estas condiciones para liderar, mientras la
fragmentacion del mercado abre oportunidades significativas para nuevas marcas y
productos que satisfacen las demandas cambiantes de los consumidores.
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Figura 21. Bebidas hard seltzer de las marcas White Claw y Smirnoff.

En Espaia, los hard seltzers estdn comenzando a hacerse un hueco en el mercado de
bebidas, evidenciando una clara tendencia de crecimiento y una creciente aceptacion entre
los consumidores. Dado que su introduccion es muy reciente, el mercado no esta ni mucho
menos consolidado, lo que ha permitido a numerosas marcas entrar y ofrecer nuevas
opciones, aprovechando las bajas barreras de entrada. Este contexto ha generado una
competencia intensa, donde cada marca intenta atraer a los consumidores con grandes
innovaciones y fuertes campafias de marketing. En este dindmico entorno que atin esté en
formacion, las marcas que mejor se adapten a los gustos, preferencias y singularidades de
los consumidores espafioles tendran mayores oportunidades de establecerse firmemente.

Entre las numerosas marcas de hard seltzer que estan entrando en el mercado espafiol, se
observa una gran variedad de resultados, desde éxitos notables hasta fracasos rotundos. A
pesar de las opiniones divididas, los datos muestran que estos productos tienen un futuro
prometedor, sin embargo, integrarlos en una cultura de bebida tan arraigada como la
espafiola presenta desafios. Tradiciones como el aperitivo, el tardeo y el afterwork ofrecen
momentos oportunos para introducir estos productos, pero cambiar habitos de consumo
es complicado, especialmente cuando se trata de desplazar opciones tan consolidadas y
clasicas como la cerveza o el vino. Los productos "Ready To Drink" se destacan por su
conveniencia, bajo contenido alcoholico y pocas calorias, y podrian tener éxito en Espafia
si las marcas aciertan con el producto adecuado, el formato, la region y el momento de su
introduccion. La clave estara en adaptar estas bebidas a los gustos y preferencias locales,
que son especialmente singulares, presentandolos de manera que encajen naturalmente en
los habitos de consumo ya existentes.

Hay una variedad de enfoques que las marcas de hard seltzer estan adoptando para lanzar
y establecer sus productos en el emergente mercado espafiol. Este panorama incluye tanto
empresas locales como internacionales, grandes y pequefias, lo que conlleva una
diversidad de estrategias adaptadas a sus capacidades y al contexto del mercado. Algunas
optan por colaborar con distribuidores de bebidas bien establecidos, aprovechando sus
redes extendidas y su profundo conocimiento en logistica y normativa local, facilitando
asi un lanzamiento de producto mas fluido y eficaz. Otras marcas, en cambio, estan
invirtiendo en investigacion de mercado para personalizar sus sabores y enfoques
promocionales, enfocandose en atraer al publico con productos que no solo cumplen con
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los estandares de calidad e innovacion, sino que también se adaptan de manera Optima al
estilo de vida y a las preferencias especificas de los consumidores locales. Estas multiples
aproximaciones destacan la necesidad de flexibilidad y adaptacion cultural para tener
¢xito en el dindmico y competitivo mercado espafiol.

Un ejemplo destacado es el lider estadounidense White Claw, que entr6 en el mercado
espanol a mediados del 2023 de la mano del Grupo Varma, una reconocida distribuidora
espanola de bebidas espirituosas, vinos y licores (Forbes, 2023). Esta alianza estratégica
le estd permitido a White Claw navegar eficazmente las complejidades del mercado
espafiol, utilizando el profundo conocimiento y la experiencia del Grupo Varma para
asegurar una introduccion exitosa. Este tipo de colaboracion destaca como un enfoque
interesante y potencialmente replicable para otras marcas que buscan establecerse en
mercados internacionales complejos, subrayando la importancia de asociarse con actores
locales que entiendan profundamente el entorno de mercado especifico.

Al mismo tiempo que White Claw realiz6 la entrada en el mercado espafol, otros gigantes
internacionales también han comenzado a lanzar sus propias marcas de hard seltzers en
el pais. Coca Cola ha traido el exitoso Topo Chico desde Estados Unidos (El Economista,
2021), y en colaboracion con Jack Daniels, han lanzado una version propia de Seltzer
(Cinco Dias, 2023). Estos lanzamientos muestran que la diversidad y la competitividad
estdn aumentando en el segmento de hard seltzers en Espana, reflejando el interés de
grandes marcas en aprovechar la creciente demanda de bebidas alternativas en el
mercado.

La situacion en Espana refleja una tendencia similar a la vivida en Estados Unidos hace
algunos afios, donde la creciente popularidad de los hard seltzers llevd a las grandes
cerveceras a asegurarse una parte en este mercado en rapida expansion. Dado que el pastel
del mercado de seltzers seguia creciendo, y las sinergias con el proceso cervecero eran
evidentes, las grandes cerveceras americanas no tardaron en mostrarse interesadas. Un
claro ejemplo de esta dindmica en Estados Unidos es que, de las diez marcas de hard
seltzer mas vendidas, solo White Claw, que lidera el mercado, no estd directamente
asociada con las grandes cerveceras (El Mundo, 2020).

En Espafia, se espera que las cerveceras industriales sigan este mismo patrén, entrando
en el mercado de hard seltzers como lo han hecho sus homologas norteamericanas. Los
pioneros en este sector fueron los pequefios productores de cerveza artesanal como
Peninsula, Birra&Blues y Savis (El Pais, 2020), quienes han utilizado eficazmente sus
instalaciones para innovar y lograr resultados muy positivos (Emprendedores, 2020).
Anticipando que las grandes cerveceras industriales también buscarian capitalizar este
creciente segmento, estos productores artesanales se movilizaron temprano, aprendiendo
de su experiencia previa en el mercado de la cerveza artesanal. Esta prevision se ha
confirmado, ya que grandes cerveceras como Heineken con su Pure Pirafia, Mahou San
Miguel con Glowy y Amstel con Ultra Seltzer, han iniciado répidamente sus operaciones
en este ambito, demostrando gran agilidad e interés por adaptarse a las tendencias
emergentes en el mercado espanol (Europa Press, 2020).
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Figura 22. Bebidas hard seltzer de las marcas Topo Chico (Coca-Cola) y Pure Piraiia (Heineken).

Como se puede observar, el mercado de los hard seltzers en Espafia esta atrayendo una
amplia variedad de actores, desde grandes marcas de refrescos, bebidas espirituosas y
cerveceras hasta productores locales, artesanos y startups, todos ellos motivados por las
oportunidades que ofrece este atractivo segmento en expansion. Estas compaiiias estan
explorando el potencial de un segmento que se caracteriza por bebidas ligeras, de baja
graduacion alcohdlica y con un sabor fresco, lo que permite una amplia libertad creativa
para desarrollar nuevas propuestas bajo estos unicos y sencillos preceptos.

Este ambiente abierto a la innovacion hace que sea accesible para empresas de diversos
sectores entrar en el mercado con su vision Unica del producto. Las empresas vinicolas
espafolas, en particular, estan bien posicionadas para aprovechar esta tendencia. Gracias
a su extenso conocimiento en la elaboracion de bebidas y a una infraestructura bien
establecida, estas empresas pueden desarrollar sus propias versiones de hard seltzers,
utilizando como base sus vinos. La disponibilidad de recursos no representa un gran
obstéaculo, lo esencial es la capacidad de ofrecer bebidas innovadoras que se distingan por
caracteristicas diferenciadoras. En Espafa, tanto los grandes productores con robusto
musculo econdémico como los pequeios productores locales tienen un potencial
considerable para impactar en este mercado emergente.

Al centrar la atencion en Osborne con Tonelero Fino Spritz, es posible identificar
competidores directos en bodegas de tamafio y caracteristicas similares que disponen de
recursos comparables. Un competidor destacado es Gonzalez Byass, conocido por sus
marcas iconicas como Tio Pepe y Beronia, situdndose como uno de los principales rivales
de Osborne en el sector del vino de Jerez. Ademas, esta competencia se puede extender a
otras bodegas relevantes del marco de Jerez, tales como Williams & Humbert, Barbadillo
o Caballero, todas las cuales tienen la capacidad de innovar y podrian considerar explorar
este nicho emergente del mercado.

Respecto a Gonzalez Byass, esta empresa presenta caracteristicas muy similares al Grupo
Osborne. Ambas poseen una gran tradicion e historia en la produccion de vinos de Jerez
y estan diversificandose hacia otros sectores como vinos de diferentes denominaciones
de origen y bebidas espirituosas, ademas de expandirse en mercados internacionales con
una significativa presencia. En términos financieros, Gonzalez Byass tuvo una
facturacion similar a la de Osborne en 2023, con ventas de 240 millones de euros frente
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a los 247,8 millones de Osborne, y un EBITDA de 25,1 millones de euros frente a los 39
millones de Osborne (Gonzalez Byass, 2024) (Grupo Osborne, 2024). Sus recursos
economicos y estructuras son comparables, al igual que sus productos, que presentan
caracteristicas muy similares.

Con la disminucion en las ventas de vinos de Jerez (Diario de Jerez, 2024), ambas
empresas se estdn enfocando en productos y segmentos de mayor rentabilidad y
proyeccion, siguiendo estrategias de premiumizacion y expansion internacional. Por estos
motivos, los vinos de Jerez estan siendo algo descuidados, y su declive es evidente. Sin
embargo, existen oportunidades significativas si se implementa la innovacion en este
campo. Un ejemplo de ello es Croft Twist, el hard seltzer lanzado en 2018 por Gonzélez
Byass, elaborado a base de fino croft en combinacion con ingredientes como la flor de
sauco, el limén y la menta. Para 2022, este producto ya representaba alrededor del 20%
de su facturacion a nivel nacional (La Ser, 2022). Esta bodega ha sido pionera en este
segmento, logrando pasos s6lidos y acertados con resultados muy positivos.

CROFT TWIST

> FINO SPRITZ

SoHo'S

FINO SPRITZ

HIERFLOWER, LENON & MINT
Ein
\

Figura 23. Bebidas hard seltzer de las marcas Croft Twist (Gonzadlez Byass) y SoHo Fino Spritz.

Otras bodegas de la region también han reconocido el potencial del mercado y la gran
aceptacion de la bebida lanzada por Gonzalez Byass, y ya estan creando sus propios hard
seltzers. Un ejemplo es SoHo Fino Spritz, resultado de la colaboracion entre Grupo
Merino, Cacao Pico y Sanchez-Romate (El Puerto al Minuto, 2024). Este producto,
también con base de vino fino, apuesta por ser una alternativa de calidad al rebujito, con
Grupo Merino a cargo de la distribucion, Sanchez Romate proporcionando el vino fino y
Cacao Pico aportando aromas y esencias. Este desarrollo, entre otros muchos, indica que
las oportunidades en el mercado de hard seltzers son notables y que muchas bodegas ya
estan subidas al barco de esta tendencia.
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Por tanto, Gonzélez Byass y estas otras bodegas no solo son competidores clave para
Osborne, sino también ejemplos a seguir para la introduccion de Tonelero Fino Spritz en
el mercado de los hard seltzers. Osborne puede aprender de estas estrategias exitosas y
buscar diferenciarse con una oferta de valor Uinica. La clave estara en desarrollar un
producto que combine calidad y autenticidad, alineado con las tendencias actuales de
consumo y las preferencias de los consumidores. Al centrarse en la diferenciacion y en la
creacion de una propuesta de valor que destaque por su originalidad y atractivo, Osborne
puede posicionar a Tonelero Fino Spritz como un lider en el creciente y competitivo
mercado de los hard seltzers.
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3. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing para Tonelero Fino Spritz se desarrolla en un contexto donde el
marketing ha evolucionado de centrarse exclusivamente en la venta e ingresos a corto
plazo a enfocarse en una comprension profunda de las necesidades del consumidor y en
la creacion de una propuesta de valor diferenciada y superior a la competencia. Tonelero
tiene un gran potencial gracias a su combinacion unica de la tradicion del vino de Jerez y
la frescura de los hard seltzers. Este plan de marketing estratégico no solo busca vender
productos, sino también satisfacer las necesidades de los clientes de manera integral y
sostenible, estableciendo una conexion auténtica con ellos. Esta estrategia es esencial para
lograr una ventaja competitiva duradera en este nuevo y dindmico mercado.

Con el desarrollo de este plan, Tonelero Fino Spritz apunta a alcanzar varios objetivos
criticos. En primer lugar, asegurar una introduccion exitosa al mercado que incremente la
visibilidad del producto y genere una fuerte demanda inicial. Para ello, se implementaran
campafias de marketing dirigidas y estratégicas, disefiadas para captar la atencion del
publico objetivo y destacar las caracteristicas unicas de Tonelero. Ademas, el plan busca
establecer una base solida para el crecimiento continuo y la lealtad del cliente a largo
plazo, atrayendo a nuevos consumidores y recuperando a aquellos perdidos con los afios.
Se pretende captar la atencion de los jovenes y del publico en general, reenganchandolos
y ayuddndoles a comprender el valor del producto.

La estrategia del plan se enfoca en identificar claramente los segmentos de mercado que
mejor se alinean con la propuesta de valor unica de Tonelero. La estructura de precios
serd accesible y competitiva, posicionandolo como una opcién atractiva para el consumo
diario. La distribucién se maximizara en puntos de venta clave como supermercados,
bares y locales frecuentados por el publico objetivo. Finalmente, un programa de
comunicacion integral trabajara para construir la marca y aumentar el reconocimiento del
producto, estableciendo conexiones duraderas con los clientes.

El lanzamiento de Tonelero Fino Spritz representa una apuesta estratégica para el Grupo
Osborne, buscando no solo aumentar su cuota de mercado, sino también rejuvenecer la
percepcion de sus productos entre los consumidores. A través de una combinacioén de
tradicion e innovacion, este plan de marketing pretende asegurar el éxito del nuevo
producto. Con un enfoque en el trabajo constante, la adaptacion a las nuevas tendencias
y la innovacién continua, se busca restaurar y fortalecer la posicion de Osborne en el
mercado vinicola, convirtiéndolo nuevamente en un referente del sector.

3.1. Segmentacion de Mercado, Targeting y Posicionamiento

El analisis STP (Segmentacion, Targeting y Posicionamiento) es fundamental en el
marketing actual, ya que permite identificar y satisfacer de manera efectiva las
necesidades del consumidor. Este proceso estratégico es crucial para Tonelero Fino Spritz,
ayudando a definir y alcanzar su mercado objetivo con precision y eficacia. Comienza
con la segmentacion, dividiendo el mercado en grupos homogéneos basados en
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caracteristicas similares para entender mejor las distintas necesidades y preferencias de
los consumidores. A continuacion, el targeting selecciona los segmentos mas atractivos y
accesibles, aquellos con mayor potencial para la marca, permitiendo a Tonelero enfocarse
en los grupos mas receptivos a su propuesta de valor unica. Finalmente, el
posicionamiento define cémo la marca quiere ser percibida por estos segmentos,
destacando sus atributos unicos y diferenciadores, como la combinacion de tradicion e
innovacion, ofreciendo una experiencia de consumo Unica y atractiva. El analisis STP no
solo facilita la identificacion de oportunidades de mercado, sino que también asegura que
todas las iniciativas de marketing estén alineadas con las expectativas de los
consumidores mas relevantes, maximizando el impacto y la eficiencia de las campaiias,
y, garantizando un enfoque estratégico y coherente en todas las acciones de marketing.

Segmentacion

La segmentacion del mercado es una herramienta estratégica que divide el mercado en
grupos de consumidores que comparten caracteristicas, intereses y prioridades comunes.
Este enfoque permite desarrollar estrategias de marketing mas precisas y efectivas, al
adaptar los mensajes y tacticas a las necesidades especificas de cada segmento. Para
Tonelero Fino Spritz, es crucial identificar y comprender estos segmentos para maximizar
su impacto en el mercado. A continuacion, se presenta la siguiente segmentacion:

Segmentacion Geografica:
e Localizacion:

— Andalucia y Areas Cercanas: Ciudades clave como Sevilla, Mélaga, Cordoba y
Cédiz. Estas ciudades tienen una profunda tradiciéon en el vino de Jerez,
facilitando la aceptacion inicial del Tonelero Fino Spritz. Ademas, se puede
considerar extender la presencia a regiones vecinas como Extremadura y Murcia,
donde la cultura vinicola es también relevante.

— Principales Ciudades de Espana: Mercados urbanos como Madrid, Barcelona,
Valencia, Bilbao y Zaragoza. Estas ciudades presentan una alta densidad de
poblacion joven y una fuerte tendencia hacia el consumo innovador. Son mercados
dinamicos y receptivos a nuevos productos.

— Ciudades Europeas Clave: Mercados internacionales como Londres, Paris, Berlin,
Roma y Amsterdam. Estos mercados europeos tienen una cultura de consumo
sofisticada y una alta receptividad hacia nuevos productos, facilitando la
expansion internacional del Tonelero Fino Spritz.

e C(Clima:

— Regiones Mediterraneas: Tonelero Fino Spritz tiene mayor demanda en regiones
con climas calidos y templados, donde las bebidas refrescantes son mas populares.
Estas regiones incluyen el sur de Europa.
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— Otras Regiones Climdticas: Considerar areas con climas mas frios donde las
bebidas refrescantes también pueden encontrar aceptacion, adaptando la estrategia
a las preferencias locales.

Segmentacion Demografica:
e Edad:

— 20-30 anos: Jovenes adultos que buscan nuevas experiencias y estan abiertos a
probar productos innovadores. Este grupo es receptivo a bebidas modernas y
menos tradicionales, y suelen ser early adopters de nuevas tendencias.

— 30-45 afios: Adultos jovenes que valoran la calidad y estan dispuestos a pagar mas
por productos de calidad. Este segmento aprecia la combinacion de tradicion y
modernidad, y tienen un poder adquisitivo que les permite gastar en productos de
mayor precio.

e (Género:

— Ambos Géneros: Aunque se presta especial atencion a mujeres jovenes que suelen
ser mas receptivas a nuevas bebidas y sabores. Las campafias de marketing pueden
destacar los aspectos frescos y saludables del producto, lo cual puede atraer a este
segmento.

e Ingresos:

— Ingresos Altos: Consumidores que pueden permitirse productos premium y
valoran la calidad y la innovacion en las bebidas. Este grupo esta dispuesto a pagar
mas por productos que ofrezcan una experiencia diferenciada.

— Ingresos Medios: Consumidores que buscan productos accesibles para el dia a dia,
similares a la cerveza, pero con un toque de calidad y novedad.

e Estado Civil:

— Solteros y parejas sin hijos: Grupos mas propensos a salir y participar en eventos
sociales donde podrian consumir Tonelero Fino Spritz. Este segmento tiene mayor
libertad para gastar en ocio y entretenimiento.

— Familias: La bebida puede ser disfrutada por todos los miembros mayores de edad,
uniendo a la familia al combinar la tradicion valorada por los mayores y la
innovacion apreciada por los jovenes.

Segmentacion Psicografica:
e Estilo de Vida:

— Activos y Sociables: Personas que disfrutan de la vida nocturna, eventos sociales
y actividades al aire libre. Prefieren productos que se alineen con su estilo de vida
dindmico y buscan opciones que puedan compartir en estas ocasiones.
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Exploradores: Consumidores que buscan constantemente nuevas experiencias y
estan interesados en probar productos innovadores. Son aventureros en sus
elecciones de consumo y disfrutan descubriendo nuevos sabores y tendencias.

Personalidad:

Innovadores y Seguidores de Tendencias: Personas que les gusta estar a la
vanguardia de las novedades del mercado y disfrutar de productos unicos y
diferenciadores. Buscan siempre lo ultimo en moda y tecnologia, y aplican esta
mentalidad a sus elecciones de bebidas.

Preocupados por la Salud: Consumidores que buscan opciones de bebidas mas
saludables con menor contenido caldrico y alcohdlico, alinedndose con tendencias
de bienestar y salud. Valoran los productos que les permiten disfrutar sin
comprometer su estilo de vida saludable.

Segmentacion Conductual:

Ocasion de Consumo:

Consumo Ocasional: Bebida ideal para reuniones sociales, fiestas y encuentros
informales. Los consumidores buscan opciones refrescantes y con menor
graduacion alcoholica para estas ocasiones, lo que permite un consumo mas
moderado y prolongado.

Consumo Diario: Bebida para disfrutar en cualquier momento del dia, desde
aperitivos y tardeos hasta comidas y cenas. Es perfecta para aquellos que buscan
una alternativa mas ligera y refrescante a los vinos y licores tradicionales.

Lealtad:

Usuarios Innovadores: Consumidores dispuestos a probar nuevos productos y
marcas, buscando siempre lo ultimo en tendencias de bebidas. Este grupo valora
la exclusividad y la novedad.

Buscadores de Calidad: Consumidores leales a productos que ofrecen alta calidad
y una experiencia diferenciada, manteniéndose fieles a marcas que cumplen sus
expectativas. Este segmento aprecia la consistencia y el prestigio asociado con
productos de alta gama.

Beneficios Buscados:

Frescura, Ligereza y Sabor Innovador: Bebida ligera y refrescante con sabores
frutales y hierbas aromaticas. Los consumidores valoran una experiencia de sabor
unica y diferente que se alinee con su deseo de explorar nuevas opciones, dejando
atras las bebidas tradicionales y de sabor poco atractivo.

Menor Graduacién Alcohodlica: Opcion de bebida alcohdlica con menos alcohol y
calorias, adecuada para consumidores preocupados por su salud, sin comprometer
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el sabor y la experiencia de consumo. Este beneficio atrae a aquellos que desean
disfrutar de una bebida alcoholica sin los efectos adversos de un alto contenido de
alcohol.

Targeting

Después de segmentar el mercado, el targeting se enfoca en seleccionar aquellos
segmentos que mejor se alinean con la propuesta de valor de Tonelero Fino Spritz. Este
proceso permite dirigir los recursos y esfuerzos de marketing hacia los grupos de
consumidores con mayor potencial de respuesta positiva, optimizando asi el retorno de
inversion.

Para Tonelero Fino Spritz, la estrategia mas adecuada es empezar con el mercado local
del sur de Espana, aprovechando la fuerte conexion cultural con el vino fino, y luego
escalar gradualmente hacia los grandes centros urbanos espafioles y, finalmente, a los
mercados europeos. Este enfoque escalonado permite una aceptacion inicial solida y una
expansion controlada, adaptandose a las caracteristicas y preferencias de cada segmento
de mercado.

Comenzar en Andalucia y areas cercanas es crucial, dado que estas regiones tienen una
profunda tradicion en el consumo de vino fino. Las ciudades clave como Sevilla, Mélaga,
Cordoba y Cadiz seran el foco inicial. Aqui, la estrategia se centrard en jovenes adultos
de entre 20 y 30 afios, solteros, activos, sociables y exploradores, con ingresos medios.
Este grupo demografico es mas propenso a probar nuevas experiencias y adoptar
productos innovadores. Ademas, se prestara especial atencion a las mujeres jovenes,
quienes tienden a buscar bebidas con perfiles de sabor més frescos y ligeros, como los
que ofrece Tonelero Fino Spritz.

Una vez que el producto haya ganado aceptacion en el mercado local, la expansion se
dirigira a los grandes centros urbanos de Espafia, como Madrid, Barcelona, Valencia,
Bilbao y Zaragoza. Estas ciudades tienen una alta densidad de poblacion joven y son
receptivas a nuevas tendencias de consumo. Aqui, el target se ampliard a adultos jovenes
de entre 30 y 40 afos, con ingresos medios a altos. La estrategia de marketing incluira
campanas digitales y colaboraciones con bares y restaurantes de moda para posicionar
Tonelero Fino Spritz como una bebida premium e innovadora.

Finalmente, la expansion se dirigira a los mercados europeos, comenzando por las
regiones mediterraneas y luego extendiéndose a ciudades clave como Londres, Paris,
Berlin y Amsterdam. Estos mercados tienen una cultura de consumo sofisticada y estan
abiertos a probar productos novedosos. La estrategia incluira eventos de lanzamiento y
degustaciones, campanas de marketing digital y colaboraciones con influencers europeos
para aumentar la visibilidad y aceptacion del producto.

Un factor clave en la estrategia de targeting es el posicionamiento de precio. Tonelero
Fino Spritz debe ser asequible, similar al precio de una cerveza o vino de calidad media,
para garantizar una aceptacion inicial. Sin embargo, sus caracteristicas Unicas y su
propuesta de valor pueden justificar un pequefio aumento de precio, posicionandolo como
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un producto premium accesible. Ademas, a medida que la marca se establezca, se pueden
lanzar ediciones especiales de mayor calidad para atraer a un segmento con mayores
Ingresos.

En resumen, la estrategia de targeting de Tonelero Fino Spritz se basa en un enfoque
progresivo y escalonado, comenzando en el mercado local con una fuerte conexion
cultural con el vino fino y expandiéndose gradualmente a mercados mas amplios y
sofisticados. Este enfoque permitird maximizar el impacto y reconocimiento de la marca,
asegurando un crecimiento sostenible y exitoso.

Posicionamiento

El posicionamiento define como Tonelero Fino Spritz desea ser percibido por sus
consumidores objetivo. Esta estrategia debe destacar las cualidades unicas del producto
y diferenciarlo claramente de la competencia, creando una imagen distintiva y atractiva
en la mente del consumidor. La propuesta de valor de Tonelero se articula en varios
aspectos clave:

1) Fusion de Tradicion e Innovacidn: Tonelero se presenta como una bebida que
combina la rica herencia del vino de Jerez con la frescura y modernidad de los
hard seltzers. Esta fusion crea una experiencia unica de sabor que resuena tanto
con los consumidores tradicionales como con los modernos. El posicionamiento
debe enfatizar como esta bebida respeta las tradiciones vinicolas del sur de Espafia
mientras introduce una forma innovadora de disfrutar el vino fino.

2) Calidad y Autenticidad: Elaborado a partir del reconocido Fino Quinta de
Osborne, Tonelero garantiza la maxima calidad y autenticidad en cada botella.
Este enfoque en la calidad debe ser un pilar central del posicionamiento,
resaltando que, aunque es una bebida moderna y refrescante, mantiene los
estandares elevados de elaboracion y sabor asociados con el vino fino tradicional.

3) Frescura y Sabor Innovador: Una de las caracteristicas distintivas de Tonelero es
su sabor ligero y refrescante, con notas frutales y hierbas aromaéticas. Este perfil
de sabor debe ser claramente comunicado en todas las estrategias de marketing,
destacando su diferencia con respecto a otras bebidas alcoholicas. La frescura y
la innovacion en el sabor son atractivos especialmente para el publico joven y los
consumidores preocupados por la salud.

4) Menor Graduacién Alcoholica: Tonelero ofrece una opcion de bebida alcohdlica
con menos alcohol y calorias, lo que lo hace ideal para consumidores preocupados
por su salud. Este beneficio debe ser prominente en el posicionamiento, apelando
a aquellos que desean disfrutar de una bebida alcohdlica sin los efectos adversos
de un alto contenido de alcohol. La menor graduacion alcohdlica también lo hace
adecuado para un consumo mas prolongado y moderado en reuniones sociales y
eventos.
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5) Versatilidad en el Consumo: El producto debe posicionarse como una opcion
versatil, adecuada tanto para el consumo diario como para ocasiones especiales.
Puede disfrutarse en cualquier momento del dia, desde aperitivos y tardeos hasta
comidas y cenas. Esta versatilidad permite que Tonelero Fino Spritz se integre
facilmente en diversas situaciones de consumo, aumentando su atractivo y
aceptacion entre un amplio espectro de consumidores.

6) Atractivo Visual y Estético: El disefio del packaging y la presentacion de Tonelero
deben reflejar su naturaleza premium y moderna. Un disefio elegante y atractivo
puede aumentar el deseo de compra y mejorar la percepcion del producto. El
packaging debe ser coherente con la imagen de una bebida sofisticada pero
accesible, atrayendo tanto a los jovenes como a los consumidores de mayor edad.

3.2. Estrategia de Producto

La estrategia de producto para Tonelero Fino Spritz se centra en la creacion, desarrollo y
gestion de un producto que se destaque en el mercado por su calidad e innovacion. Este
producto combinara la rica tradicion de los vinos de Osborne con la creatividad de sus
endlogos, quienes fusionaran una variedad de sabores y texturas para crear una bebida
unica y adaptada a los gustos actuales. Utilizando ingredientes de alta calidad y técnicas
de elaboracion avanzadas, Tonelero ofrecera una experiencia diferenciadora. No solo
busca destacarse por su sabor unico, sino también por su capacidad de integrarse en la
vida cotidiana de los consumidores, reemplazando bebidas tradicionales, con sabores
menos atractivos, pero arraigadas en la cultura local de consumo. Con un formato
moderno y visualmente atractivo, el producto serd inconfundible, conocido y deseado por
muchos. A continuacion, se detallan las estrategias especificas para desarrollar y
garantizar el éxito del producto.

Desarrollo del Producto

1. Innovacion en la Formulacion

El producto se elaborara a partir del Fino Quinta de Osborne, conocido por su alta
calidad y caracteristicas Unicas. Para lograr un perfil de sabor fresco y ligero, se
afiadiran ingredientes naturales como citricos (limén, naranja, pomelo), diversas
frutas (fresa, melon, mango, kiwi) y hierbas aromadticas (menta, albahaca, tomillo,
romero). Ademads, el producto tendrd una estructura con una ligera burbuja, que
aportara una sensacion refrescante y vibrante al paladar, similar a la de un spritz
clasico. Se reducird la graduacion alcohodlica para que Tonelero sea mas accesible y
atractivo para un publico mas amplio, ideal para su consumo en cualquier ocasion.
Todo esto serd posible gracias al conocimiento de los en6logos del grupo Osborne,
cuya experiencia y trayectoria reconocida permiten experimentar y desarrollar
productos Unicos.
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2. Diversificacion de Sabores

Para despertar el interés de los consumidores y captar diferentes segmentos del mercado,
se desarrollaran varias lineas de sabores para Tonelero Fino Spritz. Todos los productos
se elaboraran a partir del Fino Quinta de Osborne, una base de alta calidad que se integra
perfectamente con sabores frutales y aromaticos. Esta diversificacion no solo enriquecera
la oferta inicial, sino que también permitird a la marca adaptarse a las preferencias
cambiantes y las tendencias del mercado.

La oferta inicial incluird una version clésica inspirada en el rebujito andaluz, asi como
combinaciones citricas y de frutos rojos para ofrecer una variedad atractiva desde el
principio. Estas opciones iniciales serviran como una base solida sobre la cual se pueden
desarrollar ediciones més diferenciadas y estacionales, que introduciran sabores inicos y
novedosos. Algunas de las diferentes opciones que se plantean son:

Oferta Inicial:

— Clasico-Rebujito: Flor de satco, hierbabuena y aroma citrico a limon.

— Citrico-Mediterrdneo: Limén y albahaca; Naranja y tomillo; Pomelo y romero.

— Frutal-Floral: Frambuesa e hibisco; Fresa y flor de satco; Naranja y jazmin.

Extension de la Oferta:
— Exoticos: Mango y maracuyd; Pifa y coco; Kiwi y lichi.
— Tropical: Meldon y papaya; Guayaba y pina; Platano y mango.
— Veraniego: Sandia y menta; Melocoton y albahaca; Albaricoque y lavanda.
— Otonal: Manzana y canela; Pera y jengibre; Higo y vainilla.

— Citrico y Especiado: Mandarina y cardamomo; Lima y cilantro; Limén y jengibre.

— Dulce y Picante: Mango y chile; Pifia y jalapeno; Fruta de la pasién y pimienta
rosa.

3. Desarrollo de Ediciones Premium

Las ediciones premium de Tonelero Fino Spritz se centraran en utilizar ingredientes
exclusivos y técnicas de elaboracion especiales para ofrecer una experiencia de consumo
de lujo. Estas ediciones estaran dirigidas a consumidores con mayor poder adquisitivo,
que valoran la calidad superior y la exclusividad. Se seleccionaran ingredientes raros y
sofisticados como trufa blanca, con notas de pera y flor de salico, y oro comestible
infundido con vainilla bourbon, que aportan un perfil de sabor unico y exclusivo. También
se destacaran ingredientes exdticos como el azafran y la rosa de Damasco. Las técnicas
de elaboracion incluirdn maceracion prolongada para extraer el maximo de aromas,
filtracion triple para obtener una bebida mas pura y suave, y afiejamiento selectivo en
barricas especiales para afiadir profundidad al sabor. El packaging reflejara el caracter
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exclusivo del producto, con botellas de disefio que se presentardn en una caja de alta
calidad, perfecta para regalar o coleccionar.

Diseno v Packaging

1. Disefio Atractivo y Funcional

El disefio del packaging de Tonelero Fino Spritz jugara un papel crucial en la percepcion
del producto. Se desarrollard un envase que sea visualmente atractivo y funcional, con
colores vibrantes y un disefio moderno que evoque frescura y sofisticacion. La etiqueta
sera elegante, con tipografia estilizada y elementos graficos que reflejen la tradicion y la
innovacion del producto. Ademas, se incorporardn detalles como grabados y texturas que
afiadan una sensacion tactil premium. Este enfoque asegurard que Tonelero Fino Spritz
se destaque en las estanterias y atraiga a los consumidores desde el primer vistazo,
comunicando claramente su propuesta de valor.
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Figura 24. Diserio del packaging de Tonelero Fino Spritz.

2. Diversificacion de Formatos

Para adaptarse a diferentes ocasiones de consumo, se ofreceran varios tamafos y formatos
de envase. Las botellas de 750 ml serdn ideales para cenas y reuniones familiares, donde
se puede compartir y disfrutar en grupo. Las botellas de 330 ml se destinaran a bares y
restaurantes, ofreciendo una opcioén conveniente para el consumo individual. Por otro
lado, las latas de 250 ml seran perfectas para eventos al aire libre, picnics y consumo
personal en movimiento, proporcionando una opcidn practica y portable. La diversidad
en los formatos permitird a los consumidores elegir la opcidon que mejor se adapte a sus
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necesidades y estilos de vida, ampliando asi el alcance del producto a diferentes contextos
y momentos de consumo.
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Figura 25. Diversificacion de formatos de Tonelero Fino Spritz.

3. Sostenibilidad del Packaging

En linea con las tendencias globales hacia la sostenibilidad, el packaging de Tonelero
Fino Spritz sera disefiado con un enfoque ecoamigable. Se utilizaran materiales
reciclables como vidrio reciclado para las botellas y aluminio para las latas. Ademas, el
proceso de produccidon incorporara practicas sostenibles, minimizando el impacto
ambiental. Se implementardn campafias de concienciacion para promover el reciclaje de
los envases entre los consumidores, educandolos sobre la importancia de la sostenibilidad
y como pueden contribuir. Estas iniciativas no solo beneficiaran al medio ambiente, sino
que también resonardn con un segmento de mercado cada vez mas consciente y
preocupado por el impacto ambiental de sus elecciones de consumo. Comunicar estos
esfuerzos de manera efectiva serd fundamental para atraer y fidelizar a estos
consumidores, reforzando la imagen de Tonelero Fino Spritz como una marca responsable
y comprometida con el planeta.

Estrategias de Lanzamiento v Promocion

1. Campaiias de Marketing Integradas

Se desarrollaran campafas de marketing integradas que utilicen tanto medios
tradicionales como digitales. La publicidad en redes sociales como Instagram, TikTok y
Facebook serd fundamental para generar expectacion y atraer a un publico joven y

49



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA Tonelero Fino Sprltz
| icar | Plan de Negocio para el Grupo Osborne

conectado. Estas campafias incluirdn contenido visual atractivo, testimonios de
influencers y promociones especiales. Ademas, se utilizaran anuncios en plataformas de
streaming y en medios impresos dirigidos a consumidores de mayor edad, garantizando
un alcance amplio y diverso. Este enfoque multicanal permitira construir una presencia
de marca so6lida y aumentar la visibilidad del producto.

2. Eventos de Lanzamiento y Degustaciones

Organizar eventos de lanzamiento y degustaciones en bares, restaurantes y tiendas
gourmet sera esencial para dar a conocer el producto. Estos eventos se llevaran a cabo en
ciudades clave como Sevilla, Madrid, Barcelona y Valencia. Las degustaciones permitiran
a los consumidores experimentar el sabor y la calidad de Tonelero Fino Spritz de primera
mano, creando una conexion directa, y duradera con el producto. Ademads, se considerara
la participacion en ferias y festivales de alimentos y bebidas, asi como en eventos
culturales y de moda, para aumentar la visibilidad de la marca y atraer a un publico mas
amplio.

3. Colaboraciones Estratégicas

Establecer colaboraciones con establecimientos de moda, como bares y restaurantes de
renombre, y con figuras influyentes del mundo de la gastronomia y el lifestyle sera
crucial. Se buscardn alianzas con chefs reconocidos y sommeliers para desarrollar
maridajes exclusivos y promocionar el producto en eventos gourmet. Ademads, se
colaborara con influencers y celebridades que puedan actuar como embajadores de la
marca y promover el producto a través de sus canales de redes sociales.

4. Promociones y Ofertas Especiales

Lanzar promociones de lanzamiento, como descuentos por tiempo limitado, packs
promocionales y concursos en redes sociales, incentivara la prueba del producto y
aumentard las ventas iniciales. Estas promociones se comunicaran a través de todos los
canales de marketing, incluyendo redes sociales, email marketing y publicidad en puntos
de venta, para maximizar su impacto. Ademas, se ofreceran ofertas especiales durante
eventos sociales y celebraciones para fomentar el boca a boca y la recomendacion del
producto.

Gestion vy Mejora Continua

1. Retroalimentacion del Cliente

Recopilar y analizar la retroalimentacion de los clientes es crucial para entender sus
preferencias y mejorar continuamente el producto. Utilizando encuestas, resefias y
comentarios en redes sociales, se obtendra informacion valiosa sobre la experiencia del
consumidor y las areas de mejora. Se implementaran sistemas de monitoreo de
satisfaccion del cliente que aseguren una respuesta rapida y efectiva a sus necesidades y
sugerencias. Esta retroalimentacion permitira ajustar el producto y la estrategia de
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marketing de manera proactiva, fortaleciendo la relacion con los consumidores y
aumentando su lealtad.

2. Adaptacion al Mercado

Mantenerse flexible y dispuesto a ajustar la estrategia de producto seguin las necesidades
y tendencias del mercado es vital. Esto incluird la introduccion de nuevos sabores basados
en las preferencias emergentes de los consumidores, la adaptacion del packaging para
cumplir con las nuevas demandas de sostenibilidad, y la innovacién en las estrategias de
promocion y distribucion. Al estar atentos a los cambios del mercado y actuar
rapidamente, Tonelero Fino Spritz podra mantenerse relevante y competitivo, asegurando
su posicion en el mercado y respondiendo eficientemente a las expectativas de los
consumidores.

3. Formacion y Capacitacion del Equipo de Ventas

Asegurarse de que el equipo de ventas y el personal de marketing estén bien capacitados
y alineados con la propuesta de valor del producto es fundamental. La formacion continua
en técnicas de ventas, conocimiento del producto y estrategias de marketing garantizara
que el producto se promocione de manera efectiva y coherente en todos los canales. Un
equipo bien informado y motivado sera capaz de comunicar las ventajas y caracteristicas
unicas de Tonelero Fino Spritz, generando asi un mayor impacto en el mercado y
mejorando las tasas de conversion y retencion de clientes.

3.3. Estrategia de Precios

Para definir la estrategia de precios de Tonelero Fino Spritz, se analizaran las opciones
existentes en el mercado y se posicionard el producto de manera competitiva para captar
una cuota significativa del mercado. El objetivo principal es encontrar un equilibrio que
permita al producto destacarse por su calidad e innovacidon, mientras se mantiene
accesible para una amplia gama de consumidores y, crucialmente, asegura un buen
margen de rentabilidad. Esto implica un analisis detallado de los precios de competidores
directos e indirectos, asi como de productos sustitutos, para asegurarse de que Tonelero
ofrezca una propuesta de valor atractiva que justifique su precio.

En primer lugar, se realizara un andlisis de los hard seltzers disponibles en dos de los
mayores supermercados espafioles, El Corte Inglés y Carrefour. Este andlisis permitira
obtener un panorama claro y detallado de los precios actuales en el mercado, ayudando a
definir el posicionamiento estratégico y competitivo. La evaluacion abarcard una amplia
gama de productos dentro de esta categoria que se venden en sus plataformas web,
proporcionando una vision integral de las tendencias de precios.

El Corte Inglés (Supermercado El Corte Inglés, 2024):
— Codorniu Spritz (25 cl): 2,50 € (10 € / Litro)
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— Pallini Limoncello Spritz (25 cl): 2,75 € (11 € / Litro)
Carrefour (Carrefour Espaiia, 2024):

— Salitos Blue (33 cl): 1,95 € (5,91 €/ Litro)

— Vodka Absolut Sprite (25 cl): 2,65 € (10,60 € / Litro)

— Combinado Smirnoft Ice (25 cl): 2,09 € (8,36 € / Litro)

— Bacardi Breezer Ron con Sandia (27,5 cl): 2,59 € (9,42 € / Litro)

— Whisky Jack Daniel’s con Coca-Cola Zero (33 cl): 2,85 € (8,64 € / Litro)

Este analisis revela que los hard seltzers en el mercado espafiol tienen un rango de
precios que oscila entre 8 y 11 euros por litro. Estas cifras proporcionan una vision
general y una referencia inicial valiosa para posicionar estratégicamente a Tonelero
dentro de esta nueva categoria de bebidas. Al comprender el rango de precios
predominante en el mercado, se puede establecer una estrategia de precios competitiva y
atractiva para los consumidores.

Una obtenida una vision general del mercado de hard seltzers, el siguiente paso es centrar
el analisis en los competidores directos que comparten caracteristicas similares con
Tonelero. Este enfoque especifico permite comprender mejor como se posicionan estos
productos en términos de precio y calidad, lo que proporciona una base solida para
establecer una estrategia de precios efectiva y competitiva. Los datos obtenidos de este
analisis son los siguientes (Supermercado El Corte Inglés, 2024) (EnCopa, 2024):

— Croft Twist (Lata 25 cl): 2,09 € (8,36 €/ Litro)
—  Croft Twist (Botella 75 cl): 9,49 € (12,65 € / Litro)
— Soho Fino Spritz (Botella 75 cl): 8,80 € (11,73 €/ Litro)

Estos competidores directos, como Croft Twist y Soho Fino Spritz, presentan un rango
de precios que oscila entre 8 euros por litro para las latas y hasta 12 euros por litro
para las botellas. Este rango de precios es ligeramente superior al de los hard seltzers
genéricos debido a la calidad y exclusividad de los ingredientes utilizados en estos
productos. La utilizacion de ingredientes selectos y técnicas de elaboracion cuidadosas
contribuyen a justificar estos precios mas altos.

Tonelero Fino Spritz se encuentra dentro del segmento de los hard seltzers, pero también
es importante considerar otros segmentos en los que pueda posicionarse como una opcion
alternativa. Uno de estos segmentos es el de las bebidas alcoholicas cotidianas, como la
cerveza, especialmente la gama premium de las grandes cerveceras mas comerciales.
Gracias a sus caracteristicas unicas, Tonelero tiene el potencial de competir con las
cervezas premium de las grandes marcas comerciales, que son muy consumidas y estan
ampliamente disponibles en muchos establecimientos.
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La estrategia de Tonelero es acercarse lo maximo posible a estos segmentos, buscando
un equilibrio que lo haga accesible y una alternativa atractiva a estas bebidas, mientras
mantiene la rentabilidad y la percepcion de una bebida de alta calidad, dentro del rango
de los hard seltzers. Para definir esta estrategia, se analizan los precios de las cervezas
premium en el mercado. Algunos ejemplos incluyen (Supermercado El Corte Inglés,
2024):

— Estrella Galicia 1906 Reserva Especial (50 cl): 1,91 € (3,82 € / Litro)
— Alhambra Reserva 1925 (70 cl): 4,05 € (5,79 € / Litro)

— Mahou Barrica (33 cl): 2,05 € (6,21 € / Litro)

— Cruzcampo Gran Reserva 1904 (33 cl): 1,26 € (3,82 €/ Litro)

e Y RESERVA
ESPEC[AL , 33Uml

A

Figura 26. Gama de cervezas premium de las grandes cerveceras nacionales.

Estos precios muestran que las cervezas premium de marcas conocidas oscilan entre 4y
6 euros por litro. En comparacion, el rango de precios de los hard seltzers varia entre 8
y 11 euros por litro, lo que indica una diferencia notable. Tonelero debe situarse en un
punto de equilibrio entre las cervezas premium y los hard seltzers, para ofrecer una
propuesta de valor clara y atractiva. El objetivo de la estrategia de precios de Tonelero es
justificar un precio ligeramente superior al de las cervezas, respaldado por su calidad e
innovacion, pero que sea accesible y atractivo para un amplio publico.
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Estrategia de Precios de Tonelero Fino Spritz

Posicionamiento de Precios:

Tonelero Fino Spritz se posicionara en el mercado como una bebida premium accesible.
La clave de esta estrategia es equilibrar la percepcion de alta calidad e innovacién con un
precio que no excluya a una amplia gama de consumidores. Aunque el producto destaca
por su calidad e innovacién, es importante que el producto no sea percibido como
inaccesible para el consumidor medio. Para lograr este equilibrio, la estrategia de precios
se basara en una combinacion de anélisis de competidores y la propuesta de valor del
producto, asegurando que se mantenga competitivo y atractivo para un amplio espectro
de consumidores.

Propuesta de Precio Inicial:

— Lata (25 cl): 1,625 € (6,5 €/ Litro)
— Botellin (33 cl): 2,475 € (7,5 €/ Litro)
— Botella (75 cl): 6,375 € (8,5 €/ Litro)

Estrategia de Precios de Tonelero Fino Spritz

Grupo
== Tonelero (Lata 25 cl)
== Tonelero (Botella 33 cl)
== Tonelero (Botella 75 cl)
3 Cerveza Premium
3 Competidor Directo
[ Hard Seltzer

Whisky Jack Daniels con Coca-Cola Zero

———7——————————————————'——-————-——'—————————————-

Bacardf Breezer Ron con Sandfa [

Combinado smimnoff Ice 1

Vodka Absolut Sprite |-

Salitos Blue 1

Pallini Limencello Spritz |-

Codorniu Spritz -

Producto

Sohao Fino Spritz |

Croft Twist (Botella) |

Croft Twist (Lata) [

Cruzcampo Gran Reserva 1904 |

Tohelera (Botella 75 cl)

B o A [ U SR Ry = i =) B .

Mahou Barrica ‘

Tohelero (Botélla 33 cl)
1

Alhambra Reserva 1925 | 1

25 cl)

=}
e e S e e e e e e SR RIS . ' — SRS (NS S B ... .

elero (Lat.

Estrella Galicia 1906 Reserva Especial |
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o 2 1 s 8 10 1
Precio por Litro (€)

Figura 27. Estrategia de precios de Tonelero Fino Spritz.
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Justificacion del Precio:

1) Calidad del Producto: Utilizando ingredientes de alta calidad y técnicas de
elaboracion avanzadas, Tonelero justifica un precio ligeramente superior a la
media del mercado. La utilizacion de Fino Quinta de Osborne como base asegura
una bebida con un perfil de sabor refinado y distinguido. Ademas, la adicion de
ingredientes naturales como citricos frescos, diversas frutas y hierbas aromaticas
contribuye a un sabor complejo y agradable.

2) Innovacién y Exclusividad: La combinacién de sabores unicos y la presentacion
elegante del packaging hacen que el producto se diferencie de otros hard seltzers
y cervezas premium. Los ingredientes como los citricos frescos, frutas variadas y
hierbas aromaticas afiaden un valor exclusivo que los consumidores estaran
dispuestos a pagar. La innovaciéon constante en el desarrollo de nuevas
combinaciones de sabores mantendra el interés de los consumidores y fortalecera
la percepcion de exclusividad.

3) Accesibilidad: Aunque es un producto de calidad superior, el precio debe ser lo
suficientemente accesible para atraer a una amplia gama de consumidores,
incluyendo aquellos que buscan una bebida de calidad sin un gasto excesivo. El
objetivo es ofrecer una experiencia premium a un precio razonable, que permita
la inclusion de Tonelero en cualquier ocasion de consumo.

3.4. Estrategia de Distribucion

Para garantizar el éxito de Tonelero Fino Spritz en el competitivo mercado de bebidas
alcoholicas, es esencial desarrollar una estrategia de distribucion robusta y efectiva. La
distribucién no solo asegura que el producto llegue al consumidor final, sino que también
abarca todas las actividades necesarias para que el producto esté disponible en los lugares
correctos y en el momento adecuado. Una estrategia bien planificada puede aumentar
significativamente la visibilidad del producto, mejorar la experiencia del cliente y, en
ultima instancia, impulsar las ventas.

Tonelero adoptara un enfoque omnicanal que combinara tanto canales de venta directa
como indirecta. Este enfoque permitira ofrecer una experiencia de compra fluida y
consistente, independientemente del canal elegido. La integracion de multiples canales
facilitard el acceso al producto y fortalecera la presencia de la marca en el mercado. A
través de la combinacion de canales digitales y fisicos, eventos especiales y asociaciones
estratégicas, Tonelero se posicionara como una opcidon accesible y deseable para un
publico diverso.

La estrategia de distribucion se dividird en dos segmentos principales: canales de venta
directa e indirecta. Los canales de venta directa permitiran a Tonelero tener un control
total sobre la experiencia del cliente y establecer una relacion directa con ellos, ofreciendo
una atencion personalizada y garantizando la calidad del servicio. Estos canales incluyen
la tienda online propia, las redes sociales y la participacion en eventos y ferias. Mediante
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estos canales, Tonelero podrd interactuar directamente con sus clientes, recopilar
feedback inmediato y ajustar rapidamente sus estrategias de marketing y ventas para
satisfacer mejor las necesidades de los consumidores.

Por otro lado, los canales de venta indirecta aprovecharan las redes y capacidades de
distribucion de terceros para alcanzar una audiencia mas amplia y diversa. Estos canales
incluirdn supermercados y grandes superficies, tiendas especializadas, el canal Horeca
(hoteles, restaurantes y cafeterias), plataformas de delivery y minoristas online. Al
colaborar con estos socios estratégicos, Tonelero podré extender su alcance a nuevos
mercados y segmentos de consumidores que podrian no estar accesibles a través de los
canales directos. Ademas, los canales indirectos permitiran a Tonelero beneficiarse de la
infraestructura y experiencia de distribucion ya establecidas por estos terceros,
asegurando una logistica eficiente y una presencia constante en puntos de venta clave.

Al mismo tiempo, la estrategia de distribucion de Tonelero integraré tacticas de "pull" y
"push". La estrategia "pull" se enfocara en generar demanda directamente entre los
consumidores finales, incentivandolos a buscar y comprar el producto. Por otro lado, la
estrategia "push" se centrard en asegurar que los intermediarios, como minoristas y
distribuidores, promuevan y vendan activamente el producto. Este enfoque dual
garantizara que Tonelero sea ampliamente accesible en multiples puntos de venta y cuente
con una fuerte promocion y respaldo tanto a nivel del consumidor final como a través de
los intermediarios. El objetivo es lograr una mayor penetracion en el mercado, aumentar
el reconocimiento de la marca y fomentar una demanda constante y creciente.

Canales de Venta Directa

1. Tienda Online Propia:

— Pagina Web Oficial: Aunque Osborne ya cuenta con una tienda online, se puede
crear una seccion exclusiva para Tonelero Fino Spritz dentro de esta plataforma.
Esta seccion ofrecera la gama completa de productos, promociones especiales y
contenido educativo sobre el producto para atraer y fidelizar a los clientes.

— Estrategias de SEO y SEM: Implementacion de tacticas de optimizacion en
motores de busqueda y marketing en motores de busqueda para atraer trafico
relevante y aumentar las conversiones.

— Sistema de Suscripcion: Introduccion de un sistema de suscripcion mensual o
trimestral, ofreciendo descuentos exclusivos para suscriptores y la comodidad de
entregas recurrentes.

2. Bodega Mora (El Puerto de Santa Maria):

— Ventas Directas en Bodega: Disponibilidad de Tonelero Fino Spritz directamente
en Bodega Mora, permitiendo a los visitantes comprar el producto en un entorno
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auténtico y especializado. La bodega puede organizar degustaciones y eventos
especiales para promover las ventas.

3. Redes Sociales:

Compras Integradas: Uso de funciones de compra directa en plataformas como
Instagram y Facebook, permitiendo a los usuarios comprar productos sin salir de
la aplicacion.

Contenido Atractivo: Creacion de contenido atractivo y relevante que incluya
promociones exclusivas, lanzamientos de productos y colaboraciones con
influencers para generar interés y ventas directas.

Publicidad Dirigida: Implementacién de campanas de publicidad dirigida para
alcanzar a audiencias especificas, aumentando la probabilidad de conversion.

4. Eventosy Ferias:

Participacion en Ferias: Participacion en ferias de alimentos y bebidas, asi como
en eventos locales y regionales, ofreciendo degustaciones y ventas directas.

Pop-up Stores: Establecimiento de tiendas temporales (pop-up stores) en
ubicaciones estratégicas durante eventos especiales, permitiendo a los
consumidores interactuar directamente con el producto.

Canales de Venta Indirecta

1. Supermercados y Grandes Superficies:

Colaboracién con Cadenas: Establecimiento de acuerdos de distribucion con
cadenas de supermercados como El Corte Inglés, Carrefour, Mercadona y otros,
para asegurar la presencia de Tonelero en sus estanterias.

Promociones Conjuntas: Disefio de promociones conjuntas con estos
supermercados, incluyendo descuentos, promociones estacionales, regalos y
espacios destacados en folletos y catalogos.

2. Tiendas Especializadas:

Distribucion en Tiendas Gourmet: Introduccion de Tonelero en tiendas
especializadas en productos gourmet y bebidas alcoholicas premium, donde los
clientes buscan productos de alta calidad.

Formacion del Personal: Capacitacion al personal de ventas de estas tiendas para
que puedan ofrecer recomendaciones informadas y destacadas sobre el producto.
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3. Canal Horeca (Hoteles, Restaurantes, Cafeterias):

Menus de Bebidas: Inclusion de Tonelero en los menas de bebidas de hoteles,
restaurantes, bares y cafeterias de alta gama, destacando su calidad y exclusividad.

Promociones y Eventos: Colaboracion con estos establecimientos para realizar
promociones especiales, catas y eventos de lanzamiento, aumentando la
visibilidad y la experiencia del consumidor con el producto.

4. Eventos y Lugares de Ocio

Acuerdos de Distribucion: Establecimiento de acuerdos con discotecas, clubes
nocturnos y festivales de musica para que Tonelero Fino Spritz esté disponible en
estos eventos y locales.

Patrocinios y Promociones: Realizacion de patrocinios y promociones especiales
en estos eventos, como stands de marca, degustaciones gratuitas y promociones
exclusivas para los asistentes, aumentando la visibilidad y atrayendo a un publico
joven y dinédmico.

S. Plataformas de Delivery:

Asociacién con Plataformas de Delivery: Integracion de Tonelero en plataformas
de delivery como Glovo, Deliveroo y Uber Eats, facilitando la compra desde la
comodidad del hogar.

Promociones Exclusivas: Ofrecimiento de promociones exclusivas y descuentos
a través de estas plataformas para incentivar las ventas y aumentar la frecuencia
de pedidos.

6. Minoristas Online:

Venta en Marketplaces: Listado de Tonelero en marketplaces populares como
Amazon, ofreciendo opciones de envio rapido y promociones especificas para
usuarios de estas plataformas.

Estrategias de Publicidad: Implementacion de estrategias de publicidad dentro de
estos marketplaces para aumentar la visibilidad del producto y atraer a mas
compradores potenciales.

Estrategias Pull y Push

1. Estrategia Pull:

Marketing Directo: Campanas de marketing directo dirigidas a consumidores para
generar interés y demanda por Tonelero Fino Spritz.
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— Publicidad en Redes Sociales: Anuncios en redes sociales y otras plataformas
digitales para atraer a consumidores finales y motivarlos a buscar el producto.

— Programas de Fidelizacién: Creacion de programas de fidelizacion que incentiven
a los clientes a realizar compras repetidas y recomendar el producto a otros.

2. Estrategia Push:

— Promociones para Distribuidores: Ofrecimiento de incentivos y promociones a
distribuidores y minoristas para que promuevan activamente Tonelero Fino Spritz.

— Materiales de Marketing: Provision de materiales de marketing y soporte a los
puntos de venta para facilitar la promocion del producto.

— Formacién y Capacitacion: Capacitacion a los equipos de ventas de los minoristas
y distribuidores para asegurar que conozcan bien el producto y puedan
recomendarlo eficazmente.

3.5. Programa de Comunicacion

El programa de comunicacion para Tonelero Fino Spritz es una estrategia integral
disenada para introducir y consolidar la marca en el mercado, aumentar el reconocimiento
del Grupo Osborne y fomentar una conexion mas profunda con los consumidores actuales
y potenciales. Este programa se centrara en destacar las cualidades tunicas de Tonelero y
en comunicar su propuesta de valor de manera clara y atractiva. Se utilizara el marco de
las 6 Ms: Mision, Mercado, Mensaje, Medios, Dinero (Money) y Medicién, con el
objetivo de garantizar que cada aspecto de la comunicacion esté alineado con los objetivos
estratégicos de la marca. A través de este enfoque estructurado, se pretende establecer una
comunicacion efectiva y cohesionada que cale en el publico, apoyando asi los objetivos
comerciales a largo plazo y reforzando la posicion de la marca en el competitivo sector
de las bebidas alcoholicas.

Mision - ;Cuales son los objetivos de la comunicacién?

La mision del programa de comunicacion es fundamental para establecer el proposito y
los objetivos que la campafia busca lograr. Este componente guia todas las actividades de
comunicacion y asegura que los esfuerzos estén alineados con las metas estratégicas de
la marca. Los objetivos de la comunicacion para Tonelero Fino Spritz incluyen:

— Crear una Identidad de Marca Distintiva: Destacar las caracteristicas distintivas y
la propuesta de valor tnica de Tonelero. La comunicacion debe enfatizar la calidad
superior, la innovacion en sabores y la conexidon con la tradicion vinicola del
Grupo Osborne, posicionando a la marca como una opcioén premium, accesible y
diferenciada en el mercado.
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— Actualizar la marca Osborne para atraer al Publico Joven: Renovar la imagen del
Grupo Osborne para atraer a un publico joven que busca nuevas experiencias y
esta dispuesto a probar productos innovadores. La comunicacion debe enfatizar la
capacidad de Osborne para innovar y adaptarse a las tendencias actuales del
mercado, posicionando a Tonelero como una opcion fresca y atractiva para las
nuevas generaciones.

— Construir una Relacion con los Consumidores: Fomentar una conexion emocional
con los consumidores, creando una base de clientes leales que apoyen y
recomienden la marca. La comunicacion debe enfocarse en construir una relacion
auténtica y duradera con los consumidores, transformdndolos en embajadores de
la marca.
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Figura 28. Variedad de logos de Tonelero Fino Spritz.

Mercado - ;A quién va dirigida la comunicacion?

El analisis del mercado objetivo es crucial para definir los segmentos de consumidores a
los que se dirige la campana. Esto requiere una comprension detallada y profunda del
publico al que se quiere atraer, asegurando que la comunicaciéon se adapte a sus
preferencias y necesidades especificas. Para Tonelero Fino Spritz, este conocimiento
permite crear una estrategia de comunicacion precisa, garantizando que los mensajes se
transmitan de manera efectiva a los consumidores adecuados.

La comunicacion de Tonelero se centrara en jovenes adultos de entre 20 y 35 afios que
residen en centros urbanos y regiones mediterrdneas, debido a las caracteristicas del
producto en cuanto a formato e ingredientes. Este grupo, moderno e innovador, busca
nuevas experiencias y valora la calidad superior en sus elecciones de consumo. La
comunicacion también se dirigird a personas activas y sociables que prefieren perfiles de
sabor mas ligeros y atractivos en comparacion con las bebidas convencionales. Aunque
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el producto se posiciona como una opcidn premium, se quiere que sea accesible para un
amplio espectro de consumidores. La estrategia busca atraer a un publico general, pero
con un enfoque en aquellos que aprecian los atributos de calidad e innovacion del
producto.

Mensaje - ;Cual es la historia que se comunicara?

El mensaje se refiere a la narrativa central o los puntos clave que la campafa busca
comunicar. Para Tonelero Fino Spritz, la narrativa se construye alrededor de la
innovacion, la calidad superior y la conexion con la tradicion vinicola del Grupo Osborne.
El mensaje debe transmitir la propuesta de valor nica del producto y estar adaptado para
conectar con el segmento de mercado previsto. Este enfoque garantizard que la
comunicacion sea clara, atractiva y efectiva, destacando los aspectos que hacen de
Tonelero una opcién distinta y deseable en el mercado. A continuacion, se destacan los
puntos clave que deben ser comunicados:

— El Qué - Calidad, Frescura y Ligereza: Tonelero destaca por ofrecer un producto
de alta calidad, empleando ingredientes selectos como el Fino Quinta de Osborne.
Gracias a la experiencia de enologos expertos, se crean combinaciones Unicas que
garantizan un sabor excepcional. Los perfiles de sabor frutales y aromaticos, junto
con una estructura compleja lograda mediante la combinacion de métodos de
elaboracion tradicionales y avanzados, aseguran una experiencia de consumo
superior. Con una menor graduacion alcoholica, Tonelero se distingue por su
ligereza y frescura, posicionandose como una opcion atractiva y refrescante frente
a las bebidas convencionales.

— EI Como - Innovacion y Tradicioén: Tonelero representa una fusion perfecta entre
la rica herencia vinicola del Grupo Osborne y la innovacion moderna. Este
equilibrio ofrece a los consumidores una experiencia que respeta las tradiciones
mientras incorpora las ultimas tendencias del mercado. Con la calidad y la historia
del Grupo Osborne, Tonelero se posiciona como una alternativa sofisticada y
unica dentro del moderno segmento de los hard seltzers, rejuveneciendo la imagen
de Osborne y atrayendo a una nueva generacion de consumidores.

— Para Quién - Versatilidad y Accesibilidad: Tonelero ofrece una amplia gama de
sabores, desde combinaciones clasicas hasta ediciones limitadas exoticas,
permitiendo a los consumidores explorar y disfrutar de diferentes experiencias de
sabor en diversos momentos de consumo. Aunque es una opcion premium, la
estrategia de precios esta disefiada para ser accesible a un amplio espectro de
consumidores, permitiendo que mas personas disfruten de una bebida sofisticada
y de alta calidad sin un coste prohibitivo.

Medios - ;Donde y como se entregard la historia?

La seleccion de los medios de comunicacion adecuados es crucial para determinar como
y donde se entregard el mensaje al publico objetivo de Tonelero Fino Spritz, que consiste
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en jovenes adultos en busca de nuevas experiencias y bebidas de alta calidad. Para
asegurar que el mensaje llegue de manera efectiva, se empleara un enfoque omnicanal,
aprovechando las fortalezas de diversas plataformas para crear una experiencia de marca
coherente e integrada. Esta estrategia incluye:

— Redes Sociales: Las redes sociales seran un pilar fundamental en la estrategia de
comunicacion de Tonelero. Plataformas como Instagram, TikTok y Facebook
permitiran llegar a un publico joven y conectado, que busca contenido visual
atractivo y relevante. Se creardn campafas que incluyan contenido dinamico,
como videos, historias y publicaciones patrocinadas, para generar interaccion y
aumentar el reconocimiento de la marca. Ademas, se colaboraré con influencers y
embajadores de la marca para alcanzar una audiencia mas amplia y establecer una
conexion mas auténtica con los consumidores.

— Publicidad Digital. La publicidad digital en plataformas de streaming como
Spotify y YouTube, asi como en sitios web de alto trafico, sera crucial para captar
la atencion del publico objetivo. Los anuncios en video, banners interactivos y
contenido patrocinado permitirdn una segmentacion precisa, asegurando que el
mensaje de Tonelero llegue a los consumidores interesados en nuevas
experiencias y bebidas premium.

— Medios Tradicionales: Aunque el enfoque principal sera digital, no se dejaran de
lado los medios tradicionales. Anuncios en revistas especializadas en estilo de
vida, gastronomia y bebidas premium ayudardn a reforzar la percepcion de calidad
y exclusividad de Tonelero. Ademas, se consideraran spots publicitarios en
television y radio, especialmente en programas y horarios que tengan una alta
audiencia entre el publico objetivo.

— Eventos y Degustaciones: Organizar eventos y degustaciones en bares,
restaurantes y tiendas gourmet serd esencial para que los consumidores puedan
experimentar el sabor y la calidad de Tonelero de primera mano. Estos eventos se
llevaran a cabo en ciudades clave, creando oportunidades para interactuar
directamente con la marca. También se participard en ferias y festivales de
alimentos y bebidas, asi como en eventos culturales y de moda, para aumentar la
visibilidad de la marca.

— Marketing de Contenidos: El marketing de contenidos jugara un papel importante
en la estrategia de medios. Se creara contenido relevante y valioso que resuene
con el publico objetivo, incluyendo articulos, blogs, recetas de cocteles y videos
tutoriales que destaquen las mejores formas de disfrutar Tonelero. Este contenido
no solo educard a los consumidores sobre el producto, sino que también
fortalecera la relacion con la marca.

— Comunicaciones Directas: Las campafias de comunicaciones directas seran clave
para mantener una relacion constante y cercana con los consumidores. Se enviaran
actualizaciones personalizadas sobre nuevos lanzamientos, promociones
especiales y eventos exclusivos, con el objetivo de aumentar la relevancia y el
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compromiso del cliente. Al adaptar los mensajes a los intereses y preferencias
individuales, se garantizara que los consumidores se sientan valorados y
conectados con la marca, fomentando la lealtad y el entusiasmo hacia Tonelero.

Dinero (Money) - ;Cuanto se gastara en comunicar?

Para asegurar el éxito de Tonelero Fino Spritz en el mercado, es esencial establecer un
presupuesto solido y bien planificado para las actividades de comunicacion. Se destinara
un 15% de las ventas totales a la implementacion de la estrategia de comunicacion y
marketing, permitiendo una ejecucion robusta y sostenida de las diversas tacticas
promocionales.

El presupuesto estara enfocado en maximizar el alcance y la efectividad de la campafa a
través de una combinacion de medios digitales y tradicionales. La asignacion de recursos
se hara de manera cuidadosa, priorizando aquellas actividades que generen mayor
impacto y visibilidad para la marca. Es crucial que cada inversion esté alineada con los
objetivos estratégicos de la campana, garantizando asi un retorno de inversion positivo.

Ademas, se monitorizard y evaluard continuamente la efectividad de cada gasto para
asegurar una optimizacion constante de los recursos. Este enfoque permitira a Tonelero
Fino Spritz establecer una conexion solida y duradera con sus consumidores, incrementar
su presencia en el mercado y alcanzar un crecimiento sostenible.

Medicion - ;Como se evaluara el impacto?

Para asegurar que las estrategias de comunicacion de Tonelero Fino Spritz sean efectivas,
es esencial implementar un sistema de medicion. Este sistema se basara en métricas claras
y los Indicadores Clave de Desempetio (KPI) para evaluar el éxito de la campafia en varias
areas, incluyendo el alcance, el compromiso, las conversiones y las ventas. Medir estos
aspectos permitira ajustar y optimizar las estrategias en tiempo real, asegurando un
impacto positivo y sostenible en el mercado.

— Alcance y Visibilidad: Se mediran la cantidad de impresiones, el alcance total y
las visualizaciones en los canales utilizados. Herramientas de andlisis de redes
sociales y plataformas de publicidad proporcionaran datos sobre la exposicion a
los mensajes de la marca.

— Compromiso del Usuario: El compromiso se evaluard mediante interacciones en
redes sociales (me gusta, comentarios, compartidos) y tasas de clics (CTR). Se
monitorizard el tiempo que los usuarios pasan en el sitio web oficial.

— Conversiones: Se rastrearan acciones especificas como inscripciones en boletines,
participacion en promociones y compras realizadas. Herramientas de analisis de
comercio electronico ayudardn a seguir el recorrido del cliente desde el anuncio
hasta la compra.
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Ventas y Retorno de Inversion (ROI): Se analizaran las ventas antes, durante y
después de la campaia para determinar el aumento atribuido a los esfuerzos de
comunicacion. Se calculard el ROI para asegurar que los recursos invertidos
generen beneficios significativos.

Percepcion de la Marca: Se realizaran encuestas y estudios de mercado para
evaluar cambios en la percepcion de la marca. El andlisis de sentimiento en redes
sociales proporcionard informacion sobre la opinion publica y la reputacion de la
marca.

Lealtad y Retencion del Cliente: Se mediran las tasas de repeticion de compra y
la participacion en programas de fidelizacion mediante encuestas de satisfaccion,
identificando areas de mejora y fortaleciendo la relacion con los clientes.
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4. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tonelero Fino Spritz est4 disefiado para poner en marcha y mantener
una produccion eficiente y de alta calidad, asegurando que el producto llegue al mercado
de manera Optima. Este plan se enfoca en coordinar y optimizar los recursos y procesos
necesarios para la elaboracion y distribucion del producto, garantizando su éxito
comercial. A través de la implementacion de una estrategia operativa global, la gestion de
procesos y recursos clave, el establecimiento de alianzas estratégicas y un detallado plan
de inversion, este plan asegurara que todas las operaciones se realicen de manera eficiente
y efectiva, alineando las actividades diarias con los objetivos mas amplios del Grupo
Osborne. El enfoque en la eficiencia operativa y la innovacion permitira a Tonelero Fino
Spritz destacarse en el competitivo mercado de bebidas alcohodlicas, asegurando su
crecimiento y sostenibilidad a largo plazo.

4.1. Estrategia Operativa Global

La estrategia operativa global de Tonelero Fino Spritz se desarrolla para reforzar las fases
clave del proceso operativo, asegurando que estas etapas se lleven a cabo de manera
Optima y en linea con los objetivos estratégicos de la empresa. Esta estrategia tiene como
finalidad crear un producto distintivo, mejorar la eficiencia operativa y consolidar una
solida presencia en el mercado. Los pilares fundamentales que representan los objetivos
especificos del plan para desarrollar el producto Tonelero y asegurar su éxito son:

1. Innovacion y Diversificacion de Producto

Este pilar estratégico tiene como objetivo crear un portafolio de productos diversificado
y atractivo que no solo satisfaga las preferencias de los consumidores jovenes, sino que
también anticipe y establezca nuevas tendencias en el mercado de bebidas alcohdlicas.
Este objetivo implica un enfoque continuo en la innovacidon para mantenerse por delante
de la competencia y ofrecer productos que destaquen por su calidad, sabor y originalidad.

Integracion en la Estructura Operativa:

Investigacion v Desarrollo del Producto:

— Equipo de I+D: Se formard un equipo especializado en la investigacion y
desarrollo de nuevas combinaciones de sabores, con el objetivo de innovar
constantemente. Este equipo trabajard en colaboracion con chefs, mixologos y
expertos en sabores para identificar y crear perfiles de sabor tnicos.

— Pruebas de Sabor y Catas: Se llevaran a cabo pruebas de sabor y catas con grupos
focales para ajustar y perfeccionar las formulas de los nuevos productos,
asegurando que cumplan con las expectativas del mercado. Ademas, se utilizaran
herramientas de analisis sensorial avanzado para obtener datos precisos sobre las
preferencias de los consumidores.
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Abastecimiento:

Seleccion de Proveedores: Se seleccionaran proveedores que puedan suministrar
ingredientes de alta calidad necesarios para las nuevas combinaciones de sabores.
Estos proveedores seran seleccionados en base a criterios de calidad,
sostenibilidad y capacidad de suministro.

Evaluaciéon Continua: Los proveedores seran evaluados constantemente para
asegurar que cumplan con los estandares de calidad y sostenibilidad del grupo,
manteniendo la consistencia del producto. Se implementara un sistema de
auditorias periddicas y retroalimentacion para asegurar una mejora continua.

2. Eficiencia Operativa y Escalabilidad

Este pilar estratégico tiene como objetivo establecer una cadena de produccion y
distribucion altamente eficiente y escalable que asegure la disponibilidad y calidad
constante del producto, ademds de permitir una adaptacion rapida a las variaciones en la
demanda del mercado. Este objetivo se enfoca en optimizar los recursos, minimizar los
costes operativos y potenciar la flexibilidad operativa para apoyar un crecimiento
sostenido.

Integracion en la Estructura Operativa:

Produccion:

Tecnologias Avanzadas: Se invertird en sistemas automatizados y software de
gestion de produccion para optimizar los procesos, reducir costes y aumentar la
eficiencia operativa. Esto incluye la implementacion de tecnologias de Industria
4.0 como IoT y Big Data para la monitorizacion en tiempo real.

Control de Calidad: Se implementaran sistemas rigurosos de control de calidad en
cada etapa de la produccion, asegurando que cada lote cumpla con los estandares
establecidos y mantenga una alta consistencia. Se utilizaran técnicas de analisis
predictivo para anticipar y resolver problemas antes de que afecten la produccion.

Logistica:

Gestion de Inventarios: Se utilizaran sistemas de gestion de inventarios en tiempo
real para asegurar una gestion eficiente y reducir el riesgo de desabastecimiento,
permitiendo una rapida respuesta a las fluctuaciones de la demanda. Se
implementard un sistema de inventario automatizado que permite seguimiento y
reabastecimiento automatico.

Infraestructura Flexible: Se desarrollard una infraestructura flexible que permita
escalar la produccion rapidamente en respuesta a la demanda del mercado, sin
comprometer la calidad del producto. Esto incluye la construccion de
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instalaciones modulares y expansibles y la colaboracion con fabricantes de
terceros para manejar picos de demanda.

3. Posicionamiento en el Mercado y Expansion

Este pilar estratégico tiene como objetivo posicionar la marca de Tonelero Fino Spritz
como un referente en el mercado de bebidas alcoholicas mediante estrategias de
marketing efectivas, una amplia distribucion y la creacion de una identidad de marca
fuerte y atractiva. Este objetivo implica tanto capturar una cuota de mercado significativa
como fomentar una comunidad leal de consumidores y mantener una presencia duradera
en el tiempo.

Integracion en la Estructura Operativa:
Distribucion:

— Canales de Venta: Se expandirdn los canales de venta tanto online como offline,
asegurando que el producto esté¢ disponible en puntos de venta clave, como
supermercados, restaurantes y plataformas de e-commerce. Se exploraran nuevas
plataformas de venta digital y aplicaciones moviles para ampliar el alcance.

— Alianzas Estratégicas: Se estableceran alianzas estratégicas con distribuidores y
minoristas para facilitar la expansion en nuevos mercados y asegurar una solida
presencia en el mercado. Estas alianzas incluiran acuerdos exclusivos y programas
de colaboracion a largo plazo.

Comercializacién:

— Estrategia de Marketing Digital: Se crearan campafias de marketing digital
enfocadas en redes sociales y colaboraciones con influencers, con el objetivo de
atraer a un publico joven y moderno. Se desarrollaran contenidos interactivos y
experiencias digitales para aumentar el engagement con la marca.

— Promociones y Eventos: Se organizaran eventos de degustacion y promociones
especiales en puntos de venta clave para aumentar la visibilidad del producto y
fomentar las ventas directas, fortaleciendo la conexion con los consumidores.
Ademéds, se llevardn a cabo campanas de relaciones publicas, presencia en
exposiciones y eventos sociales para aumentar el reconocimiento de marca.

4.2. Recursos y Procesos Clave

Para garantizar el éxito de Tonelero Fino Spritz, es esencial identificar y optimizar los
procesos y recursos clave que el Grupo Osborne debe implementar. Estos elementos son
fundamentales para desarrollar y lanzar la idea de negocio de Tonelero de manera
efectiva, diferenciandose en el competitivo mercado de bebidas y aprovechando el
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prestigio y la experiencia de una marca tan reconocida como Osborne. Al enfocarse en la
innovacion, la eficiencia en la produccion, estrategias de marketing diferenciadas y una
distribuciéon eficiente, Tonelero puede establecerse como un lider en su segmento.
Ademas, el respaldo financiero y la infraestructura del Grupo Osborne proporcionan una
base solida para escalar rapidamente y adaptarse a las demandas del mercado, asegurando
una ejecucion eficaz y un crecimiento sostenido.

Recursos Clave

1. Respaldo del Grupo Osborne

Reputacion y Credibilidad: Aprovechar la sélida reputacion y el reconocimiento
del Grupo Osborne para fortalecer la confianza del consumidor en Tonelero.
Destacando la calidad e historia que hay detrds del producto, enfatizando la
herencia vinicola y el compromiso con la excelencia que caracteriza a Osborne.

Recursos Fisicos y Humanos Existentes: Son clave los recursos ya existentes de
Osborne, desde la posibilidad de utilizar ingredientes de altisima calidad, como el
Fino Quinta, hasta el aprovechamiento de las bodegas e instalaciones de
produccion, adaptandolas y modernizandolas con tecnologia avanzada. Ademas,
la vasta experiencia del personal en el sector vinicola garantiza que el proceso de
produccion mantenga los mas altos estandares de calidad.

Recursos Financieros: Utilizar el musculo econdmico del Grupo Osborne para
asignar fondos especificos para [+D, tecnologia de produccion y marketing,
asegurando un apoyo constante para el lanzamiento y crecimiento de Tonelero.

2. Recursos Humanos Especializados

Equipo de Innovacién: Formar un equipo interdisciplinario compuesto por
cientificos de alimentos, mixo6logos, desarrolladores de producto, disefiadores,
analistas de mercado y expertos en marketing digital, entre otros. Este equipo
estara dedicado a la creaciéon y promociéon de nuevos productos, y deberd
mantenerse constantemente actualizado con las tendencias del mercado y las
preferencias del consumidor, asegurando que Tonelero ofrezca productos
innovadores y atractivos para su publico objetivo.

Personal de Produccién y Logistica: Ademds de contar con operarios expertos en
la elaboracion tradicional del vino de Jerez, es fundamental tener operarios
capacitados en tecnologia de produccion avanzada. También es crucial incorporar
gestores logisticos altamente cualificados para optimizar la eficiencia en la
produccion y distribucion. Es esencial establecer programas de formacion
continua para que todo el personal se mantenga al dia con las mejores practicas y
tecnologias emergentes, garantizando asi la excelencia operativa y la calidad
constante en todos los procesos.
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3. Tecnologia e Infraestructura

Instalaciones Modernas: Adaptar las bodegas tradicionales con mddulos de
produccion modernos y escalables, equipados con tecnologia de automatizacion
avanzada para asegurar una produccion eficiente y de alta calidad. El proceso
productivo de Tonelero se realizara en la Bodega El Tiro, unas instalaciones con
mas de 300.000 metros cuadrados ubicadas en el Puerto de Santa Maria, las mas
modernas del Grupo Osborne (Diario de Cadiz, 2021). Estas instalaciones
permitiran integrar procesos de produccion de vanguardia sin perder la esencia de
la tradicion vinicola.

Sistemas de Informacion: Implementar un sistema de planificacion de recursos
empresariales (ERP) integrado y plataformas robustas de e-commerce para
gestionar todas las operaciones de manera efectiva y optimizar la experiencia del
cliente. Utilizar tecnologia avanzada para el anélisis de datos en tiempo real y la
gestion de inventarios, permitiendo una toma de decisiones mas informada y agil.
Estas herramientas aseguraran la eficiencia operativa y la capacidad de respuesta
répida a las demandas del mercado.

4. Alianzas Estratégicas

Proveedores: Establecer relaciones solidas con proveedores que aseguren la
calidad de los ingredientes y con distribuidores que faciliten una amplia presencia
en el mercado. Ademas de la red establecida de proveedores de uva de Jerez,
incorporar proveedores especializados en mezclas frutales y aromaticas esenciales
para la diferenciacion de Tonelero. Esto garantizarda que todos los ingredientes
utilizados sean de la més alta calidad y contribuyan a la creacion de un producto
distintivo.

Red de Distribucion: Aprovechar la amplia red de distribucion del Grupo Osborne,
enfocando los puntos de venta hacia un publico joven, el objetivo principal de
Tonelero. Asegurar que el producto sea accesible y esté presente en su vida
cotidiana, incluyendo supermercados, bares, restaurantes, clubs y eventos. Esta
estrategia permitird que Tonelero esté disponible en lugares frecuentados por su
publico objetivo, incrementando la visibilidad y las oportunidades de consumo.

Procesos Clave

1. Innovacion en el Desarrollo del Producto

Desarrollo de Sabores Unicos: Establecer un laboratorio de innovacién donde
endlogos, mixologos y cientificos de alimentos colaboren para crear
combinaciones de sabores que fusionen la tradicion del vino de Jerez con
tendencias modernas en bebidas. Este enfoque es crucial debido a la complejidad
de lograr mezclas distintivas que sean tanto equilibradas como unicas. La
integracion de vinos con componentes frutales y aromaticos requiere precision y
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creatividad. Esta colaboracion permitird desarrollar productos que se adapten a
diferentes momentos y temporadas de consumo, ofreciendo a los consumidores
una amplia variedad de opciones.

Pruebas de Mercado: Implementar un proceso 4agil y continuo de pruebas
sensoriales con grupos focales y consumidores seleccionados. Recopilar y
analizar feedback para ajustar rapidamente las formulas de los productos,
asegurando que cumplan y superen las expectativas del mercado. Este enfoque
garantizara que los productos lanzados sean bien recibidos y generen una alta
satisfaccion entre los consumidores, permitiendo una respuesta rapida y efectiva
a las tendencias y preferencias emergentes.

Disefio y Formatos del Producto: Desarrollar envases sostenibles y atractivos,
disenados para captar la atencion del publico joven. Utilizar colores llamativos y
disefios innovadores para destacar en los estantes. Ofrecer una variedad de
formatos que se adapten a diferentes ocasiones de consumo y preferencias del
publico objetivo, como botellas elegantes para cenas formales, latas practicas para
eventos al aire libre y envases individuales para consumo rapido y conveniente.
La combinacion de estética y funcionalidad en el disefio de los envases ayudaré a
resonar con el publico joven y fomentar su lealtad a la marca.

2. Produccion Eficiente y Sostenible

Automatizacion y Control de Calidad: Incorporar sistemas de automatizacion
avanzada en las bodegas para asegurar una produccion consistente y de alta
calidad en cada lote. Estos sistemas permitiran monitorear en tiempo real cada
etapa del proceso de produccion, desde la mezcla de ingredientes hasta el
embotellado final. La capacidad de ajustar los pardmetros de produccion al
instante garantizara que cada producto cumpla con los estandares mas exigentes.
Ademas, la automatizacion reduciré los errores humanos, mejorara la eficiencia y
permitird una mayor escalabilidad en la produccion.

Flexibilidad y Adaptabilidad en la Produccion: Implementar procesos de
produccion flexibles que permitan ajustes rapidos seglin la demanda del mercado
y las preferencias del consumidor. Utilizar tecnologias que faciliten cambios
rapidos en las lineas de produccion para introducir nuevos sabores o ediciones
limitadas sin interrupciones significativas. Esta capacidad de adaptacion rapida
permitira a Tonelero responder eficazmente a las tendencias emergentes y
mantener la relevancia en el mercado.

Produccién Sostenible: Adoptar practicas sostenibles en toda la cadena de
produccion, incluyendo el uso de energias renovables, la reduccion de residuos y
la eficiencia en el uso de recursos. Implementar programas de reciclaje y gestion
de residuos para minimizar el impacto ambiental. Establecer métricas claras para
medir y mejorar continuamente el impacto ambiental, como la reduccion de la
huella de carbono y el consumo de energia y agua. Este compromiso con la
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sostenibilidad no solo beneficiard al medio ambiente, sino que también fortalecera
la reputacion de Tonelero como una marca responsable y consciente.

3. Gestion Avanzada de la Cadena de Suministro

Digitalizacién de la Cadena de Suministro: Implementar tecnologias avanzadas
de la informacion para digitalizar toda la cadena de suministro. Esto permitira una
mayor transparencia y trazabilidad en cada etapa del proceso, desde la adquisicion
de materias primas hasta la entrega final. La digitalizacion facilitara la gestion
eficiente de inventarios y logistica, optimizando el flujo de productos y
reduciendo costes operativos.

Logistica Adaptativa: Desarrollar una infraestructura logistica flexible y
adaptativa que pueda responder rapidamente a los cambios en la demanda del
mercado. Esto incluye la capacidad de ajustar rutas de transporte, escalas de
produccion y distribuciéon en funcion de las fluctuaciones del mercado. La
implementacion de inteligencia artificial y analisis predictivos permitira anticipar
cambios en la demanda y planificar de manera eficiente, asegurando una entrega
oportuna y minimizando el riesgo de desabastecimiento o exceso de inventario.

Reduccion de Huella de Carbono: Adoptar estrategias y tecnologias que reduzcan
la huella de carbono en todas las etapas de la cadena de suministro. Esto abarca
desde la adquisicion de materias primas sostenibles hasta la optimizacion de las
rutas de distribucion para minimizar las emisiones de CO2. Utilizar transporte
ecologico y energias renovables, asi como implementar practicas de embalaje
sostenible, contribuird a alinear las operaciones con las expectativas de los
consumidores y las normativas ambientales.

4. KEstrategia de Marketing Diferenciada

Identidad de Marca: Desarrollar una narrativa de marca que resalte la rica herencia
de Osborne y la innovacion distintiva de Tonelero. Utilizar campafias digitales y
experiencias de marca inmersivas para contar esta historia, conectando
emocionalmente con los consumidores. La narrativa debe equilibrar la tradicion y
la modernidad, destacando como Tonelero combina la autenticidad del vino de
Jerez con tendencias contemporaneas en bebidas.

Marketing Digital y Experiencial: Implementar estrategias avanzadas en redes
sociales y colaborar con influencers para crear un engagement auténtico con el
publico joven. Utilizar analitica avanzada para personalizar las campafias y
maximizar su impacto. Ademas, organizar eventos de degustacion y pop-up stores
que permitan a los consumidores interactuar directamente con la marca. Estas
experiencias deben ser atractivas e impactantes, para asi reforzar la conexion
emocional con Tonelero, fomentando la lealtad del consumidor.

Retroalimentacion del Consumidor: Desarrollar canales de comunicacion directa
para obtener feedback continuo de los consumidores y ajustar los productos segiin
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sus preferencias. Implementar sistemas avanzados de gestion de relaciones con
los clientes (CRM) para recopilar, analizar y actuar sobre esta retroalimentacion
de manera eficiente. Estos sistemas permitiran una interaccion personalizada con
los clientes, mejorando su satisfaccion y fomentando la lealtad. Ademas, los datos
obtenidos ayudardn a adaptar y mejorar continuamente los productos y las
estrategias de marketing de Tonelero, asegurando que la marca se mantenga
relevante y atractiva.

Al optimizar estos procesos y gestionar eficientemente los recursos clave, el Grupo
Osborne puede asegurar una operacion fluida, mantener los mas altos estdndares de
calidad y responder de manera efectiva a las demandas del mercado. Esto permitird
consolidar el éxito de Tonelero Fino Spritz, posicionandolo como un lider destacado e
innovador en el competitivo sector de las bebidas alcoholicas. La capacidad de combinar
la tradicion con la modernizacion y el respaldo financiero robusto del Grupo Osborne
cimentara la posicion de Tonelero como una marca de referencia en el mercado.

4.3. Politica de Alianzas

En el dinamico y competitivo mercado actual, las alianzas estratégicas son esenciales para
el éxito de cualquier producto. La estrategia de alianzas de Tonelero Fino Spritz se enfoca
en construir relaciones sélidas con diversas entidades clave, vitales para fomentar la
innovacion, mejorar la calidad del producto y expandir la red de distribucion. Estas
colaboraciones fortalecen la presencia de la marca en el mercado, creando una plataforma
para el intercambio de conocimientos y recursos que impulsa el crecimiento y la
sostenibilidad del negocio. A continuacion, se presentan las politicas de alianzas en areas
clave, definiendo coémo cada colaboracion contribuye al éxito general del proyecto.

Centros de Investigacion e Innovacion

Las colaboraciones en investigacion e innovacion son esenciales para Tonelero Fino
Spritz, cuyo objetivo es crear un producto tinico basado en la reinvencion del tradicional
vino de Jerez. Este proceso requiere una gran dosis de creatividad y acceso a tecnologias
avanzadas, lo que se logra con el apoyo de instituciones especializadas que permitan
desarrollar y perfeccionar los productos de manera efectiva. Una vez que el producto esté
en el mercado, sera crucial evolucionar y adaptarse constantemente a los gustos
cambiantes de los consumidores, manteniendo un contacto directo con expertos e
involucrando a todos los actores relevantes para fomentar una retroalimentacion continua.
Solo asi, manteniéndose a la vanguardia y ajustdndose continuamente a las preferencias
del mercado, Tonelero podra asegurar su éxito sostenido.

Para alcanzar estos objetivos, Tonelero establecera alianzas estratégicas con centros de
referencia en materia de investigacion y universidades especializadas, como el Instituto
de Investigaciones Vitivinicolas y Agroalimentarias (IVAGRO) de la Universidad de
Cadiz, el Instituto de Ciencias de la Vid y del Vino (ICVV) del Consejo Superior de
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Investigaciones Cientificas (CSIC) o la Corporacion Tecnologica de Andalucia (CTA).
Estas colaboraciones permitiran desarrollar proyectos conjuntos que impulsen la
innovacion en la produccion de bebidas, utilizando tecnologias avanzadas y metodologias
innovadoras aplicables directamente a la elaboracion de Tonelero Fino Spritz.

Trabajar con estos centros facilitard la creacion de nuevas formulas y productos que
respondan a las tendencias del mercado, como bebidas con sabores innovadores, menor
contenido alcohodlico y opciones mas saludables. La investigacion en fermentacion y
procesos de envejecimiento mejorard la complejidad y el perfil de sabor del producto,
haciéndolo mas atractivo para los consumidores exigentes. Ademds, participar en
programas de investigacion enfocados en sostenibilidad y eficiencia energética permitira
a Tonelero enfrentar desafios clave de la industria de bebidas alcoholicas. Estas iniciativas
ayudaran a desarrollar tecnologias que reduzcan el impacto ambiental y promuevan
practicas de produccidon mas ecologicas, alinedndose con las expectativas de los
consumidores y las normativas ambientales. Asimismo, colaborar con centros de
investigacion permitira obtener subvenciones y financiamiento externo para apoyar
proyectos de [+D innovadores, tanto desde un nivel europeo como nacional.

La colaboracion con universidades también incluird la creacion de programas de
formacion y capacitacion para estudiantes y profesionales del sector. Esto garantizara que
el personal de Tonelero esté siempre a la vanguardia de las técnicas y conocimientos
enologicos, lo que se traducira en productos de mayor calidad y procesos de produccion
mas eficientes. La formacion continua del equipo es vital para mantener la competitividad
en un mercado en constante evolucion. Ademas, participar en seminarios, conferencias y
talleres organizados por estos centros de investigacion permitira a Tonelero mantenerse
al tanto de las ultimas tendencias y descubrimientos en el campo de la enologia y la
produccion de bebidas. Este intercambio constante de conocimientos fortalecera la
capacidad de la empresa para innovar y mejorar continuamente sus productos.

Proveedores

Las alianzas estratégicas con proveedores son esenciales para Tonelero Fino Spritz, ya
que aseguran el suministro de ingredientes de alta calidad necesarios para crear un
producto diferencial. Estas relaciones deben basarse en la confianza, la transparencia y
un compromiso mutuo con la excelencia. Si bien Osborne ya controla eficientemente el
suministro de uvas, es crucial establecer nuevas alianzas para obtener los sabores frutales
y hierbas aromaticas que son vitales para la elaboracion del producto.

Tonelero buscard alianzas con proveedores de renombre que compartan su vision de
calidad y sostenibilidad. Estas colaboraciones permitirdn garantizar un suministro
constante y de alta calidad, esencial para la consistencia del producto final. Trabajar
estrechamente con estos proveedores permitird a Tonelero innovar en técnicas de cultivo
y procesamiento, mejorando continuamente el perfil de sabor y la complejidad de sus
bebidas. En particular, se centraran en identificar y colaborar con proveedores que puedan
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ofrecer ingredientes inicos y de calidad superior, como frutas exdticas y hierbas frescas,
que aporten notas distintivas y complejas a Tonelero Fino Spritz.

Ademas, estas colaboraciones facilitaran la implementacion de practicas sostenibles en
toda la cadena de suministro. Tonelero se comprometerd a trabajar con proveedores que
promuevan la agricultura sostenible y el uso eficiente de los recursos, reduciendo el
impacto ambiental de las operaciones y alineandose con las expectativas de los
consumidores conscientes del medio ambiente. Establecer contratos a largo plazo con
estos proveedores garantizard la estabilidad y previsibilidad en el suministro de
ingredientes, incluyendo clausulas que aseguren la calidad y sostenibilidad de los
productos suministrados.

La colaboracion con proveedores también incluird programas de formacion y desarrollo,
asegurando que los proveedores estén actualizados con las mejores practicas agricolas y
de produccion, lo que garantizard que los ingredientes suministrados a Tonelero sean de
la mas alta calidad posible. Estos programas fortaleceran la relacion entre Tonelero y sus
proveedores, fomentando una colaboracion mas estrecha y efectiva. Tonelero se enfocara
en desarrollar relaciones sélidas y de largo plazo, participando activamente en reuniones
y visitas regulares para revisar y optimizar los procesos de suministro. Mantener un
didlogo abierto y constante con los proveedores asegurara que ambas partes trabajen de
manera coordinada hacia objetivos comunes, fortaleciendo la cadena de suministro y
garantizando la calidad del producto final.

Distribuidores

Las alianzas estratégicas con distribuidores son cruciales para Tonelero Fino Spritz, ya
que la marca busca atraer a un publico diferente del habitual para Osborne, el de los
jovenes adultos. Para abrirse paso en este nuevo segmento, es fundamental establecer
colaboraciones solidas que aseguren una distribucion eficaz del producto. Tonelero
buscard distribuidores que compartan su vision y tengan la capacidad de ofrecer una fuerte
presencia en los mercados objetivo. Utilizando como base la extensa red de Osborne, la
estrategia se centrara en expandir esta red para llegar a nuevos segmentos, enfocandose
en estrategias innovadoras y canales que conecten directamente con los jévenes adultos.

Para asegurar una distribucion eficaz, Tonelero se enfocara en seleccionar distribuidores
con un profundo conocimiento del mercado local y una red de distribucién bien
establecida. Se priorizaran aquellos que tengan acceso a puntos de venta frecuentados por
jovenes adultos, como locales de tendencia, restaurantes modernos y eventos sociales.
Estos distribuidores deben tener la capacidad de introducir y posicionar el producto en
lugares estratégicos donde los jovenes adultos suelen buscar nuevas experiencias y
productos innovadores. Aprovechando la amplia red de Osborne, se buscara expandir esta
red para asegurar que Tonelero Fino Spritz esté presente en los lugares mas relevantes
para este publico objetivo.

Tonelero colaborara con distribuidores que tengan experiencia en marketing dirigido a
jovenes adultos. Esto incluird campanas de promocién en redes sociales, eventos y

74



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA Tonelero Fino Sprltz
| icar | Plan de Negocio para el Grupo Osborne

degustaciones en locales populares entre este grupo de consumidores. La estrategia se
enfocard en establecer una fuerte presencia de marca en los lugares frecuentados por
jovenes adultos, asegurando que Tonelero Fino Spritz sea una opcion visible y atractiva.
Ademas, se desarrollaran estrategias conjuntas con los distribuidores para optimizar la
presencia del producto en el mercado, mediante promociones especificas, descuentos
especiales y actividades que resuenen con los intereses y estilos de vida de los jovenes
adultos. Estas iniciativas no solo aumentaran la visibilidad de la marca, sino que también
fomentaran una mayor interaccién y compromiso con el producto.

Para adaptarse rapidamente a las tendencias cambiantes del mercado y las preferencias
de los consumidores, Tonelero implementara un sistema de retroalimentacion continua
con sus distribuidores. Este sistema permitira recoger informacion valiosa sobre el
rendimiento del producto, las percepciones de los consumidores y las tendencias
emergentes en el mercado. La retroalimentacion constante permitird a Tonelero ajustar
sus estrategias de distribucion y marketing de manera proactiva, asegurando que el
producto se mantenga relevante y atractivo para los jovenes adultos. La capacidad de
adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado es esencial para mantenerse
competitivo y satisfacer las expectativas de un publico exigente y en constante evolucion.

La formacién y capacitacion especifica para distribuidores serd otro pilar importante.
Tonelero se asegurard de que sus distribuidores estén bien informados sobre las
caracteristicas unicas del producto y como destacarlo frente a la competencia. Esta
capacitacion incluird técnicas de ventas innovadoras y conocimientos sobre las tltimas
tendencias en el consumo de bebidas alcohodlicas, asegurando que los distribuidores
puedan representar y vender eficazmente el producto. Al proporcionar esta formacion,
Tonelero garantizara que sus distribuidores estén equipados con las herramientas y
conocimientos necesarios para maximizar las ventas y la satisfaccion del cliente.

Embajadores de Marca

Los embajadores de marca desempenan un papel clave en la estrategia de marketing de
Tonelero Fino Spritz, ayudando a crear una conexion auténtica y emocional con el publico
objetivo. Dado que los jovenes adultos representan un nuevo segmento para el grupo
Osborne, utilizar embajadores de marca es una forma eficaz y rapida de acercar el
producto con impacto. Estos embajadores, generalmente personalidades influyentes entre
los jovenes, pueden ampliar significativamente el alcance de la marca y fortalecer su
presencia en el mercado. Los jovenes son un grupo social muy influyente y suelen tomar
como referencia a figuras mediaticas. Por lo tanto, encontrar embajadores que transmitan
la esencia del producto, que tengan carisma y que resuenen entre la gente, serd clave para
el éxito de la estrategia.

Para seleccionar a los embajadores de marca adecuados, Tonelero se enfocarda en
identificar individuos que no solo cuenten con una amplia base de seguidores, sino que
también compartan los valores y la vision de la marca, y puedan transmitir el mensaje que
define el producto, como es la combinacion de tradicion e innovacion. Estos embajadores
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deben tener la capacidad de resonar con los jovenes adultos, promoviendo Tonelero Fino
Spritz de una manera auténtica y atractiva. Se buscardn personas con carisma, influencia
y respeto dentro de su comunidad. La autenticidad sera esencial para garantizar que los
mensajes de marketing sean bien recibidos y generen un impacto positivo. Ademas, se
valorara que los embajadores participen activamente en eventos, campanas y actividades
que fortalezcan la imagen de la marca y su conexion emocional con el publico.

Un ejemplo de éxito en el uso de embajadores de marca es el caso de la kombucha de
Flax & Kale, una empresa espafniola ubicada en Lleida. Este producto, una bebida de
origen asiatico elaborada mediante la fermentacion natural de t€ y azucar, se ha destacado
por su enfoque en la alimentacion vegana y saludable, alcanzando una notable presencia
a nivel nacional, en parte gracias a su buena estrategia de marketing. La empresa ha
invertido significativamente en campanas de marketing y ha contratado a los cantantes
Raphael y Leo Rizzi como embajadores (El Espafiol, 2023). Esta campafa publicitaria ha
tenido un gran impacto y ha conectado profundamente con los consumidores espafioles,
demostrando la eficacia de elegir embajadores adecuados. Para el Grupo Osborne, este
caso puede servir de refrencia. La eleccion de un icono espafiol como Raphael, junto con
una figura fresca y contemporanea como Leo Rizzi, combina tradicion y modernidad de
manera efectiva. Replicar esta estrategia con figuras similares podria crear un impacto
significativo en el publico objetivo de Tonelero, permitiendo entrar con paso firme y
sonado en el mercado.

Figura 29. Camparia publicitaria de la kombucha Flax & Kale con los cantantes Raphael y Leo Rizzi.
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Los embajadores de Tonelero Fino Spritz se involucraran en una serie de actividades
promocionales clave para aumentar la visibilidad y el atractivo del producto. Participaran
activamente en redes sociales, compartiendo contenido exclusivo y experiencias
personales con el producto. También asistiran a eventos de lanzamiento y organizaran
degustaciones en locales populares entre jovenes adultos, permitiendo a los consumidores
interactuar directamente con la marca. Ademads, colaboraran en campafias publicitarias y
apareceran en medios de comunicacion para promover Tonelero Fino Spritz. Al
involucrar a los embajadores en todas estas iniciativas, Tonelero fortalecera su presencia
en el mercado y asegurara un impacto duradero en su publico objetivo.

Empresas Complementarias

Las alianzas con empresas complementarias seran esenciales para fortalecer la marca
Tonelero Fino Spritz, ya que ofrecen la oportunidad de ampliar la propuesta de valor y
acceder a nuevos mercados y clientes potenciales. Estas colaboraciones estratégicas
permiten la integracion de recursos y conocimientos, creando sinergias que potencian la
innovacion, la eficiencia operativa y la ampliacion del alcance. Identificar y asociarse con
empresas que compartan una vision y objetivos similares seréa crucial para Tonelero, ya
que esto fortalecerd su posicionamiento en el mercado y potenciard su capacidad de
competir en un entorno dindmico y competitivo. Establecer relaciones con empresas
complementarias no solo facilita la expansion del alcance de la marca, sino que también
enriquece la experiencia del consumidor, proporcionando productos y servicios
adicionales que mejoran la oferta global de Tonelero.

Tonelero buscard alianzas con empresas que complementen su producto y puedan aportar
un valor afiadido a la experiencia del consumidor. Esto incluye asociaciones con grupos
de restauracion, marcas de alimentos gourmet, empresas de eventos y negocios en el
sector del ocio y entretenimiento. Estas colaboraciones permitiran a Tonelero ofrecer
paquetes combinados, promociones cruzadas y experiencias integradas que atraeran a su
publico objetivo y mejoraran la percepcion de la marca. Un ejemplo de colaboracion
podria ser asociarse con empresas de catering y restaurantes para ofrecer menus
maridados con Tonelero Fino Spritz. Ademads, la colaboracion con organizadores de
eventos permitird a Tonelero tener presencia en festivales, conciertos y otros eventos
sociales frecuentados por jovenes adultos, incrementando asi el reconocimiento y la
visibilidad de la marca en entornos clave para su publico objetivo.

También se exploraran alianzas estratégicas con empresas tecnoldgicas complementarias
para fortalecer la marca y mejorar la experiencia del consumidor. Estas asociaciones
incluirdn colaboraciones con plataformas de delivery y aplicaciones de comida a
domicilio para facilitar el acceso de los consumidores al producto, asi como con
desarrolladores de aplicaciones moviles que permitan la personalizacion de bebidas,
ofreciendo recetas personalizadas, combinaciones de sabores y recomendaciones basadas
en preferencias individuales. Ademas, Tonelero integraré tecnologias innovadoras como
la realidad virtual para ofrecer experiencias unicas y educativas sobre el producto, y
colaborara con startups que proporcionen soluciones de inteligencia artificial, lo que

77



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA Tonelero Fino Sprltz
| icar | Plan de Negocio para el Grupo Osborne

permitira personalizar aiin mas la experiencia del consumidor segun sus preferencias
especificas. Todas estas alianzas tecnologicas enriquecerdn la oferta de valor y
posicionaran a Tonelero Fino Spritz como una marca innovadora y alineada con las
ultimas tendencias del mercado.

4.4. Plan de Inversion

El plan de inversion disefiado para Tonelero Fino Spritz es una pieza clave en la estrategia
del Grupo Osborne para penetrar y expandirse en el emergente mercado de bebidas hard
seltzer. Este plan se enfoca en adaptar y potenciar las instalaciones de produccion
existentes, asegurando que satisfagan las demandas de un mercado en constante evolucion
y manteniendo la flexibilidad necesaria para futuras ampliaciones de capacidad. Con una
inversion significativa en infraestructura, tecnologia y recursos, el Grupo Osborne busca
posicionar efectivamente a Tonelero en un segmento de mercado en expansion,
facilitando un lanzamiento solido y la posibilidad de escalar la produccion en respuesta
al aumento de la demanda. Este enfoque integral asegura que la inversion inicial en
Tonelero fortalecera el portafolio de la empresa y contribuird significativamente a sus
objetivos de crecimiento a largo plazo.

El desarrollo de Tonelero Fino Spritz se llevara a cabo en la Bodega El Tiro, ubicada
estratégicamente en la entrada de EI Puerto de Santa Maria, a lo largo de la antigua N-IV.
Esta bodega, una de las mas extensas y tecnoldgicamente avanzadas de la compaiiia,
ofrece un marcado contraste con la Bodega de Mora, la instalacion més antigua del grupo
y un referente por sus métodos de produccion tradicionales. Mientras que la Bodega de
Mora se especializa en la elaboracion y envejecimiento de vinos de la mas alta calidad
mediante técnicas histéricas como el sistema de criaderas a soleras, la Bodega El Tiro
destaca por sus instalaciones modernas, que abarcan mas de 300,000 metros cuadrados y
estdn equipadas con tecnologia punta y avanzados sistemas de automatizacion. Estas
caracteristicas convierten a la Bodega El Tiro en el lugar ideal para impulsar la innovacién
y manejar la produccion a gran escala de un producto como Tonelero.

La Bodega El Tiro se ha consolidado como el eje central de produccion del Grupo
Osborne, destacandose por su capacidad para manejar eficientemente grandes volimenes
de produccion. En 2021, la compaiiia destin6 una inversion de 2.8 millones de euros para
expandir y modernizar estas instalaciones (Diario de Cadiz, 2021). Esta inversion se
dirigi6é principalmente a aumentar la capacidad de fabricacion y embotellado, ademas de
mejorar los procesos de elaboracion y etiquetado. Estas mejoras no solo reforzaron el
nucleo de produccion, sino que también posibilitaron la diversificacion de la gama de
productos en la bodega. Anteriormente centrada en la produccioén de brandy, la bodega
ahora también maneja el embotellado de Anis del Mono y la produccién de nuevas
adquisiciones del grupo, incluyendo marcas de whisky, vermut y ginebra. Ademas, se ha
incorporado la produccion del vino Solaz. Esta expansion ha convertido a la Bodega El
Tiro en un centro estratégico para diversas lineas de productos, optimizando el desarrollo
de innovaciones como Tonelero en un entorno de produccion a la vanguardia.
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Ademas de la significativa inversion en infraestructura de la Bodega El Tiro, el Grupo
Osborne estd comprometido con la sostenibilidad como pilar central de su estrategia
empresarial, aplicandola transversalmente en todas sus operaciones. En un esfuerzo por
consolidar sus practicas sostenibles, Osborne esta implementando una serie de proyectos
enfocados en la eficiencia energética y la reduccion del impacto ambiental en todos sus
centros de produccion. Entre estos se incluye la instalacion de plantas fotovoltaicas de
autoconsumo en sus instalaciones, con una inversion total de 1.600.000 euros. En
particular, la planta de la Bodega El Tiro comenzo a operar en febrero de 2023, generando
193 MWh anuales. Ademas, se han instalado calderas de biomasa en varios activos del
grupo, con una inversion total de 586.643 euros. En la Bodega El Tiro, esta instalacion
satisface el 90% de la demanda energética actual. Por otro lado, también se estdn tomando
medidas para reducir y reutilizar el agua en los centros de produccién, lo que contribuye
a la disminucion de la huella hidrica (Diario de Jerez, 2023).

El objetivo principal de este plan de inversion es equipar completamente la Bodega El
Tiro para la produccion a gran escala de Tonelero Fino Spritz, aprovechando al maximo
la infraestructura existente y las inversiones previas. La prioridad es adaptar las
instalaciones actuales mediante la implementacién de una nueva linea de produccion,
disefiada para iniciar operaciones y satisfacer la demanda del mercado con eficiencia,
flexibilidad y altos estdndares de calidad. Esta adecuacion se enfocard en la adquisicion
de maquinaria industrial de embotellado, que incluira soluciones integrales de enjuagado,
llenado y taponado, cruciales para la produccion. Se instalardan equipos avanzados y
sistemas de automatizacion que mejoraran tanto la eficiencia operativa como la calidad
del producto final. Esta inversion reforzard la capacidad productiva de la bodega,
asegurando su rdpida adaptacion a las cambiantes demandas del mercado y su habilidad
para manejar futuros incrementos en la produccion. La expansion de la infraestructura
actual permitird operaciones mas fluidas y escalables, garantizando que Tonelero
mantenga una produccion sostenible y competitiva.

El plan de inversion se desplegara progresivamente a lo largo de los primeros afios de
operacion, con una estrategia bien definida que detalla el capital necesario (CapEx) para
cada fase clave: el inicio de la produccion, la expansion de la capacidad productiva y la
completa automatizacion del proceso.

Afo 1 - Implementacién de la Primera Linea de Produccion

Se instalara una linea de produccion semimanual de embotellado, que integrarad en una
sola maquina las funciones de enjuagado, llenado y taponado (Raveco, 2024). La
alimentacion de envases vacios y la retirada del producto terminado seran gestionadas
mediante mesas de acumulacion operadas por personal.

— Equipo: Grupo de Embotellado Raveco Can-Bloc 6-1
— Coste Estimado: 150.000 €
— Capacidad del Modelo: 2.600 botellas/hora — 858 litros/hora (botella 33cl)
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Figura 30. Grupo de Embotellado Raveco Can-Bloc 6-1.

Afo 3 - Ampliacion de la Capacidad Productiva

Ante el incremento previsto en la demanda, se instalara una segunda linea de produccion
idéntica para evitar riesgos asociados a la sobrecarga de la primera linea, como rupturas
de stock y paradas imprevistas. Esta adicion garantizara la continuidad operativa,
permitiendo flexibilidad y seguridad en el manejo de volimenes mas elevados.

— Equipo: Grupo de Embotellado Raveco Can-Bloc 6-1
— Coste Estimado: 150.000 €

Afio 5y 6 - Automatizacion de las Lineas de Produccion

Dado el nivel estimado de produccion y ventas, se prevé la automatizacion de la linea de
produccion. Con el objetivo de optimizar la eficiencia operativa y reducir la dependencia
de lamano de obra, se llevara a cabo un plan de automatizacion en dos fases. Este enfoque
permitira un ahorro significativo, con una reduccion estimada de entre 4 y 6 empleados
entre los dos lineas, al mismo tiempo que mejorard la calidad y consistencia del producto.

Fase I: Automatizacion Inicial

— Despaletizadora: Automatico para la gestion de latas vacias.

— Inspector de Latas Vacias: Garantiza la calidad antes del llenado.
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— Llenadora/Selladora de Latas: Integracion de procesos de llenado y cerrado.

— Mixer: Para la mezcla y carbonatacion automaticas.

— Coste Estimado: 400.000 €

Fase II: Automatizacion Completa
— Inspector de Latas Llenas: Asegura la calidad del producto final.
— Envolvedora Retractil: Para el embalaje automatico.
— Paletizadora: Automatiza el proceso de paletizacion de productos terminados.

— Transportadores: Sistemas de transporte automatizado para integrar todos los
procesos.

— Coste Estimado: 600.000 €

Figura 31. Paletizadora y Sistema de inspeccion de latas.

La inversion total estimada es de 1.300.000 €, enfocada en garantizar un crecimiento
sostenido y optimizar todos los aspectos operativos. Esta inversion permitira mejorar la
capacidad productiva, adaptarse a las demandas del mercado y reducir costes a largo
plazo, asegurando asi un rendimiento eficiente y competitivo.

Ademas de la infraestructura, el plan de inversion prevé una importante asignacion de
recursos en capital humano y marketing. Se desarrollaran programas de capacitacion para
el personal existente y se contratard nuevo personal especializado, asegurando que el
equipo esté preparado para operar los nuevos sistemas y gestionar el lanzamiento de
Tonelero. Asimismo, se destinardn fondos significativos a campafias de marketing
estratégicas para posicionar a Tonelero como un lider en el mercado de hard seltzer. Este
enfoque integral fortalecera la estructura de la Bodega El Tiro, garantizara el éxito del
producto y contribuiré al crecimiento sostenido del Grupo Osborne.
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5. PLAN FINANCIERO

El desarrollo del plan financiero es esencial para establecer una base solida y sostenible
que garantice el éxito del proyecto de Tonelero Fino Spritz. Esta seccion ofrece un andlisis
detallado de los recursos financieros necesarios, incluyendo las proyecciones de ingresos
y gastos, la estructura de financiamiento y los principales indicadores financieros que
evaluaran la viabilidad del negocio. Al abordar desde la estimacion del capital inicial
requerido hasta la planificacion de los flujos de caja, el plan financiero establece
estrategias claras para equilibrar el uso de capital propio y deuda, optimizando costes y
minimizando riesgos. El objetivo es proporcionar una hoja de ruta precisa que guie el
desarrollo y crecimiento del proyecto, asegurando su viabilidad financiera, maximizando
la rentabilidad y promoviendo un crecimiento sostenible a largo plazo.

5.1. Proyecciones Financieras

Las proyecciones financieras proporcionan una vision amplia y precisa del rendimiento
economico del proyecto a lo largo de su desarrollo. Este analisis incluye estimaciones
detalladas de ingresos y gastos, abarcando ventas, costes de produccion, gastos operativos
y otros factores criticos que influyen en la rentabilidad. Basadas en supuestos realistas y
un riguroso analisis de mercado, estas proyecciones aseguran que los célculos reflejen
con precision las condiciones economicas y las tendencias del sector. Estas estimaciones
son esenciales para guiar la toma de decisiones financieras, evaluar la viabilidad de la
estrategia empresarial y garantizar un crecimiento sostenible y rentable para el proyecto.

Proyecciones de Ingresos

La estrategia de produccion ha sido desarrollada a partir de un andlisis detallado de
factores internos y externos, con el objetivo de determinar el volumen 6ptimo de unidades
necesarias para asegurar el éxito del proyecto. Las proyecciones de ventas iniciales se han
formulado con base en un conocimiento profundo del mercado y una evaluacion precisa
de la capacidad productiva, garantizando que cada etapa del plan de inversion esté
alineada con las metas de crecimiento y rentabilidad a largo plazo.

En el primer afio se producird un total de 200.000 litros de Tonelero Fino Spritz. Se
proyecta que el producto experimentard una tasa de crecimiento compuesto del 30%
durante los primeros siete afios, con un aumento mas significativo en los primeros afios,
seguido de una estabilizacion gradual. En el segundo afio se espera duplicar la produccion,
alcanzando los 400.000 litros. Para el tercer afio se anticipa un crecimiento del 50%,
elevando la produccién a 600.000 litros. En el cuarto afio, la producciéon aumentard un
25%, llegando a 750.000 litros. A partir del quinto afio, el crecimiento se moderard a un
10% anual, alcanzando los 1.000.000 litros en el séptimo afio.

Este enfoque permite aprovechar al maximo la demanda inicial y los recursos disponibles,
asegurando un crecimiento rapido en los primeros aios. A medida que el proyecto avanza,
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la desaceleracion en la tasa de crecimiento ayuda a ajustar la produccidén segun la
demanda del mercado, evitando excesos y garantizando la sostenibilidad del negocio a
largo plazo. Esta estrategia asegura una entrada fuerte y bien calibrada en el mercado,
maximizando las oportunidades de éxito.

Las proyecciones de ingresos se han calculado utilizando el precio promedio de los
diferentes formatos del producto, con la botella estandar de 33 cl. como referencia. como
referencia. El precio de venta al publico es de 7,5 €/L (3.3). Tras deducir el 21%
correspondiente al IVA y el 30% destinado al margen de los distribuidores, el ingreso
neto por litro queda en 4,15 €/L.. Ademas, se ha considerado una tasa de inflacion del
2% anual para ajustar los ingresos proyectados.

A continuacidn, se detalla la produccion anual estimada y los ingresos correspondientes,
teniendo en cuenta una tasa de inflacion del 2%:

e Afio 1: 200.000 litros, 829.500 €

e Afio 2: 400.000 litros, 1.692.180 €

e Afio 3: 600.000 litros, 2.589.035 €

e Afio 4: 750.000 litros, 3.301.020 €

e Afio 5: 825.000 litros, 3.703.744 €

e Afio 6: 907.500 litros, 4.155.601 €

e Afio 7: 1.000.000 litros, 4.662.584 €

Proyecciones de Costes

1. Materiales

Una parte importante de los costes se atribuye a los materiales necesarios para la
produccion de Tonelero Fino Spritz. A continuacion, se detallan los componentes clave y
sus costes asociados:

— Ingredientes: Se ha realizado una primera aproximacion de la formulacion de la
bebida, elaborada en colaboraciéon con el departamento de enologia del Grupo
Osborne. Esta formula estd compuesta por los siguientes ingredientes:

1. Vino de Jerez (Fino): El Vino de Jerez (Fino) es el componente que define el
caracter unico de Tonelero, representando el 39,5% de la mezcla. Este vino de alta
calidad ofrece un sabor seco y complejo, que es fundamental para la identidad
distintiva del producto.

2. Agua Carbonatada: El agua carbonatada, que incluye agua pura 'y CO», es la base
del producto, representando el 59,5% de la mezcla. Aporta la frescura y la
efervescencia caracteristica que complementa el vino.
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3. Edulcorantes, Saborizantes, Colorantes, Antioxidantes: Aunque presentes en
pequeias cantidades (1% de la mezcla), estos ingredientes son esenciales para el
perfil sensorial y la estabilidad del producto. Los edulcorantes ajustan la dulzura,
los saborizantes enriquecen el aroma, los colorantes aseguran un color atractivo,
y los antioxidantes preservan la frescura del producto.

TONELERO FINO SPRITZ

COMPONENTES U.M. % CANTIDAD MERMA CAN.TOTAL COSTE UM TOTAL €/LT
ACESULFAME KGR 0,020% 0,0002 5,00% 0,0002 | € 1537 | € 0,01
CICLAMATO SODICO KGR 0,034% 0,0003 5,00% 0,0004 | € 4,68 | € 0,01
SORBATO POTASICO KGR 0,025% 0,0003 5,00% 0,0003 | € 8,70 | € 0,01
5L529 LIMON ZUMO KGR 0,160% 0,0016 5,00% 0,0017 | € 575| € 0,01
2L178/C LIMON EM. LTS 0,150% 0,0015 5,00% 0,0016 | € 11,82 | € 0,02
10489 LIMON SOLUB. KGR 0,150% 0,0015 5,00% 0,0016 | € 9,69 | € 0,02
15VA12 VAINILLA KGR 0,010% 0,0001 5,00% 0,0001 | € 50,00 | € 0,01
1N88 NARANJA SOL. LTS 0,030% 0,0003 5,00% 0,0003 | € 11,85 | € 0,01
AC. CITRICO KGR 0,320% 0,0032 5,00% 0,0034 | € 2,70 | € 0,01
FINO CQ (ftdo) 15° LTS 39,550% 0,3955 5,00% 0,4153 | € 125 | € 0,52
AGUA CARB. LTS 59,550% 0,5955 5,00% 0,6253 | € 0,40 | € 0,26

TOTAL 99,999% 1,0000 1,0500 € 0,89

Grado aprox. : 4,5°
Azlcar: 26 gr/lt

Figura 32. Cartilla de formulacion de Tonelero Fino Spritz — Ingredientes, Cantidades y Precios.

El analisis de la tabla adjunta muestra que el coste total de los ingredientes por litro de
Tonelero Fino Spritz es de 0,89 €/L. Esta tabla incluye tanto la cantidad de ingredientes
como una ligera merma prevista durante el proceso de produccion, asegurando asi una
estimacion precisa y realista de los gastos involucrados.

— Envase: El envasado del producto se llevara a cabo en diferentes formatos, incluyendo
latas y botellas. Para efectos de calculo, se ha tomado como referencia la botella de
33 cl., que incluye el etiquetado y otros elementos necesarios para su presentacion.

— Coste por botella (33 cl.): 0,25 €/botella.

— Coste equivalente por litro: 0,75 €/L.

Coste Total Materiales: La suma de los costes de los ingredientes y del envase da como
resultado un coste total de materiales de 1,64 €/L.

2. Logistica

Los costes logisticos abarcan todo lo relacionado con el almacenamiento, manejo y
transporte del producto desde la planta de produccion hasta los puntos de venta. De
acuerdo con los datos proporcionados por el Grupo Osborne, el coste logistico se estima
en 0,4 €/L. Estos costes incluyen:

— Transporte a distribuidores y minoristas.

— Costes de almacenamiento y manejo en los centros de distribucion.
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- Seguro de transporte y gestion de devoluciones o incidencias.

3. Costes de Produccion

La produccién conlleva una variedad de costes operativos que son cruciales para
garantizar la continuidad y el buen funcionamiento del proceso de fabricacion. Basado en
los datos proporcionados por el Grupo Osborne, se estima un coste operativo de 0,3 €/L.
Estos costes incluyen:

— Electricidad: Coste de energia para maquinaria, iluminacion y otras necesidades
energéticas.

— Mantenimiento: Costes asociados al mantenimiento de equipos y maquinaria,
asegurando su funcionamiento 6ptimo.

4. Marketing

Se destinara un 15% de las ventas totales a actividades de marketing y publicidad, lo
cual representa una inversion significativa y estratégica. Esta asignacion es esencial para
asegurar una introduccion efectiva de Tonelero Fino Spritz en el mercado, aumentando
su visibilidad, atrayendo nuevos consumidores y consolidando la presencia de la marca.

5. Personal

Se aprovechard gran parte de la estructura humana existente del Grupo Osborne,
incluyendo puestos clave en dreas como administracion, logistica, ventas, control de
calidad, etc. Sin embargo, sera necesaria la contratacion de nuevos operarios para la
nueva linea de produccion, con un coste estimado de 75.000 € anuales (incluyendo salario
y gastos de la compaiiia). Ademas, se requerird un gerente especifico para este producto,
con un coste adicional de 50.000 € anuales (incluyendo salario y gastos de la compaiiia).
Esto representa un coste aproximado inicial de 125.000 € anuales.

Se prevé un aumento en los costes de personal de 75.000 € adicionales tras la
implementacion de una segunda linea de produccién, lo que elevaria el coste total a
200.000 € anuales en ese escenario.

Ratios Econémicos

Para gestionar eficazmente cualquier proyecto y evaluar el rendimiento de la inversion,
es fundamental definir un conjunto de ratios econdmicos esenciales. Establecer,
comprender y monitorear estos ratios influird significativamente en el flujo de caja y la
rentabilidad del proyecto. Estos indicadores son esenciales para mantener la salud
financiera y asegurar la sostenibilidad del negocio a largo plazo.

— Dias en Inventario: 30 dias. Este ratio mide el tiempo promedio que el inventario
de productos permanece en almacenamiento antes de ser vendido. Se establece en

85



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA Tonelero Fino Sprltz
| icar | Plan de Negocio para el Grupo Osborne

30 dias para asegurar una rotacion rapida del inventario, lo cual es crucial en el
sector de bebidas para mantener la frescura del producto y minimizar los costes
de almacenamiento. Una rotacion rapida también reduce el riesgo de productos
almacenados durante periodos largos que puedan perder calidad, mejorando asi la
eficiencia operativa y la rentabilidad.

Periodo de Cobro: 45 dias. Este indicador mide el tiempo que se tarda en convertir
las ventas en efectivo. Se proyecta un periodo de cobro de 45 dias en promedio,
con variaciones de 60 dias para supermercados y 30 dias para el sector de
restauracion. Al acortar el periodo de cobro, la empresa puede reinvertir el
efectivo mas rapidamente en operaciones y crecimiento, manteniendo asi una
posicion financiera saludable.

Ratio de Efectivo: 40%. Este ratio asegura que la empresa tenga suficiente
liquidez para cubrir al menos el 40% de sus pasivos corrientes en cualquier
momento. Este umbral se establece para prevenir crisis de liquidez, asegurando
que siempre haya fondos disponibles para cubrir gastos operativos y emergencias.
En el sector de bebidas, donde los ciclos de produccion y ventas pueden fluctuar,
mantener una reserva de efectivo es esencial para la estabilidad operativa.

Dias de Pago: 60 dias. Este ratio refleja el tiempo que la empresa tarda en pagar
sus propias facturas, principalmente a proveedores. Establecer este periodo en 60
dias permite a la empresa retener efectivo por mas tiempo, mejorando su
flexibilidad financiera. Sin embargo, es importante gestionar esto de manera
equilibrada para no afectar negativamente las relaciones con los proveedores, que
son vitales para el suministro continuo de materias primas.

Dias de Acreedores: 30 dias. Este ratio se refiere al pago regular de los gastos
acumulados, como los salarios y otros gastos operativos. Mantener un ciclo de 30
dias para el pago de estas deudas es esencial para asegurar buenas relaciones con
los empleados, lo que respalda la estabilidad operativa y contribuye a una cultura
de responsabilidad financiera.

Variables Clave del Flujo de Caja

Para llevar a cabo un andlisis inicial del flujo de caja del proyecto y la inversion realizada,
es fundamental definir un conjunto de variables clave.

Horizonte Temporal: 7 afios. Un horizonte temporal de siete afios es adecuado
debido al alto nivel de incertidumbre en las etapas iniciales del negocio. Este
periodo permite un prondstico manejable y realista, acomodando el crecimiento
inicial del negocio y su entrada al mercado. Proyectar mas alld de siete afios en
esta fase temprana podria no ser practico ni preciso.

Tasa de Crecimiento de Produccion: 30%. La proyeccion de crecimiento de la
produccion se establece en una tasa compuesta anual (CAGR) del 30%. Durante
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el segundo afio, se anticipa un crecimiento del 100%, seguido de un 50% en el
tercer afio y un 25% en el cuarto. A partir del quinto afio, el crecimiento se
estabilizard en un 10% anual hasta el séptimo afio. Este enfoque refleja una
expansion inicial agresiva, facilitada por los amplios recursos y la sélida
infraestructura del Grupo Osborne. Este plan de crecimiento asegura una entrada
fuerte en el competitivo mercado de bebidas, mientras que la estabilizacion del
crecimiento a partir del quinto afio garantiza la sostenibilidad a largo plazo del
proyecto.

Depreciacion: 15 afios. La depreciacion se calcula en base a una vida 1til esperada
de 15 afios para la infraestructura, maquinaria y tecnologia involucrada en la
inversion. Esto permite distribuir el coste de estos activos tangibles a lo largo de
su vida util, afectando los estados financieros anuales de la empresa y sus
obligaciones fiscales de manera equitativa.

Inflacién: 2%. Se incorpora una tasa de inflacion anual del 2% para ajustar las
proyecciones financieras y tener en cuenta los cambios en los costes y precios a
lo largo del horizonte temporal. Esto asegura que las proyecciones se mantengan
precisas y relevantes, reflejando las condiciones econdmicas esperadas.

Impuestos: 0,3887 €/L + 25%. De acuerdo con la Ley de Impuestos Especiales,
esta bebida alcoholica se clasificard como un producto intermedio, con una base
imponible establecida en 38,48 euros por hectolitro, lo que corresponde a un
importe de 0,3848 euros por litro (BOE, 2023). Adicionalmente, se aplicard un
25% correspondiente al Impuesto de Sociedades, lo que incrementard la carga
fiscal total sobre el producto (BOE, 2024).

| lperioda | 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Units (Liters) " 200.000,00" 400,000,000 600.000,00°  750.000,00°  825.000,00° 907.500,00°  998.250,00"
Sale Price 415" 8,23" 432" 420" 249" 458" a,67"
Revenues 829.500,00 1.692.180,00 2.589.035,40  3.301.020,14  3.703.744,59  4.155.601,43  4.662.584,81

592.425,00 1.208.547,00 1.813.531,41 2.267.820,67 2.495.619,73 2.746.322,77  3.022.235,32

- Materials " 328.000,00 669.120,00 1.004.073,60 1.255.593,84 138171629 152051968 1.673.280,48

_ Logistics r'" 163.200,00 24489600  306.242,40  337.003,97  370.85846  408.117,19

- Production - 122.400,00 183.672,00  229.681,80  252.752,98  278.143,84  306.087,89

_ Marketing ¥ 124.425,00 253.827,00 380.889,81  476.302,63  524.14649  576.800,79  634.749,77
SGRA 125.000,00 127.500,00  205.050,00  209.151,00  213.334,02  217.600,70  221.952,71

- Fix Personnel 125.000,00 127.500,00° 205.050,00  209.151,00  213.334,02  217.600,70  221.952,71

112.075,00 356.133,00  570.453,99  824.048,46  994.790,84 1.191.677,956 1.418.396,77

_ Depreciation 9.985,00 9.985,00  19.970,00 19.970,00 146.596,67 86.536,67 86.536,67

102.090,00 346.148,00  550.483,99  804.078,46  948.194,17 1.105.141,29 1.331.860,10

- Taxes - Impuesto Especial 76.960,00 153.920,00 230.880,00  288.600,00  317.460,00 34920600  384.126,60

_ Taxes - Impuesto Sociedad 25.522,50 8653700 137.621,00  201.019,62  237.048,54 27628532  332.965,03

105.691,00 181.982,99  314.458,85  393.685,63  479.649,97  614.768,48

- Capex 150.000,00 150.000,00 400.000,00  600.000,00

150.000,00 150.000,00 400.000,00  600.000,00

+ Depreciation 9.985,00 9.985,00  19.970,00 19.970,00 46.596,67 86.536,67 86.536,67

(150.000,00) 9.592,50 115.676,00  51.952,99  334.478,85 40.282,30  (33.813,36)  701.305,14

Figura 33. Flujo de Caja estimado del proyecto.
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INVESTMENT

NPV: 1.069.424,42 €

Payback Period: 2,48
IRR: 57,91%

Figura 34. Indicadores principales del Flujo de Caja del proyecto.

Tras analizar el flujo de caja del proyecto, se pueden extraer las siguientes conclusiones
sobre los principales indicadores de rendimiento financiero:

— Valor Actual Neto (VAN): Con un VAN de 1.069.424 €, el proyecto se presenta
como financieramente viable, generando un retorno significativamente superior al
desembolso de capital inicial de 150.000 €. Esto evidencia la capacidad del
proyecto para crear valor econdmico adicional, proporcionando una rentabilidad
que excede con creces el coste del capital invertido.

— Periodo _de Recuperacién: Estimado alrededor de los 3 amos, este indicador
muestra el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial a través de los
flujos de caja del proyecto. El periodo de recuperacion es relativamente rapido y
se considera razonable dentro del contexto del proyecto. Ademads, al compararse
favorablemente con proyectos similares en la industria, se establece un marco
temporal financiero solido y viable para el retorno de la inversion.

— Tasa Interna de Retorno (TIR): Con una TIR de 57,91%, se destaca una tasa de
retorno muy atractiva, lo que sugiere que el proyecto tiene el potencial de generar
beneficios anuales robustos en comparacion con el coste del capital. Este nivel de
TIR generalmente indica un proyecto no solo rentable, sino también altamente
atractivo desde una perspectiva de inversion.

La combinacion de un VAN positivo, un periodo de recuperacion corto y una TIR robusta
indica que el proyecto se encuentra en una posicion financiera muy solida. Un VAN
positivo asegura que el proyecto generara valor adicional mas alla de la inversion inicial,
mientras que un periodo de recuperacion corto minimiza el riesgo y mejora la liquidez a
corto plazo. Ademas, una TIR elevada, superior al coste de capital, confirma la capacidad
del proyecto para ofrecer rendimientos anuales significativos, haciendo de este una
opcion de inversion atractiva y eficiente. Estos indicadores sugieren que el proyecto es
altamente rentable y tiene un gran potencial para generar retornos financieros sustanciales
que superan el coste de capital.

5.2. Estructura Financiera

La estructura financiera del proyecto "Tonelero Fino Spritz" del Grupo Osborne esta
disefiada para proporcionar una base soélida y sostenible, necesaria para financiar las
operaciones iniciales, las inversiones estratégicas y el crecimiento a largo plazo. Esta
seccion describe en detalle como se obtendran y gestionaran los recursos financieros,
equilibrando el uso de capital propio y financiamiento por deuda. El objetivo es optimizar
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los costes y minimizar los riesgos financieros, garantizando asi la viabilidad y el éxito del
proyecto en todas sus fases.

El capital total requerido para el proyecto se estima en 300.000 euros. Este monto cubrira
la significativa inversion inicial en infraestructura para desarrollar una nueva linea de
productos, asi como los costes de produccion, marketing, distribucion y otras actividades
operativas esenciales durante los primeros afios. La estrategia financiera se enfoca en
mantener una relacion de efectivo a pasivos corrientes de aproximadamente 50%, lo
cual es crucial para asegurar a los acreedores que el negocio tiene la capacidad de cumplir
con sus obligaciones de pago a corto plazo, ademas de garantizar una gestion eficiente y
estable de los recursos financieros.

La composicion del capital se estructura con una proporcion de deuda a capital de
70:30. Esta proporcion se debe a varios factores estratégicos. Primero, el financiamiento
mediante deuda tiene un coste menor en comparacion con el coste de oportunidad de
utilizar fondos propios, permitiendo al Grupo Osborne conservar recursos para otras
inversiones estratégicas. Ademas, las condiciones actuales del mercado financiero
ofrecen tasas de interés bajas, haciendo que la deuda sea una opcidn particularmente
atractiva y rentable. Esta estrategia asegura que la empresa pueda acceder al capital
necesario de manera eficiente, manteniendo la flexibilidad para futuras inversiones.

Por tanto, para financiar el proyecto, se requiere un préstamo bancario de 210.000
euros, que representa el 70% del financiamiento total. Este préstamo tiene una tasa de
interés del 5.5% anual y un vencimiento a 10 afios, proporcionando un coste de
endeudamiento manejable y términos de pago adecuados dentro de los flujos de caja
proyectados del negocio. La contribucion de capital propio sera de 90.000 euros,
constituyendo el 30% restante del financiamiento. Esta contribucidon provendra de los
fondos propios del Grupo Osborne, reflejando el compromiso y la confianza de la
empresa en el éxito del proyecto y mejorando la percepcion de estabilidad financiera ante
los acreedores.

La planificacion del flujo de caja es esencial para la gestion financiera del proyecto. El
uso del financiamiento bancario, con su gasto de interés definido y un calendario de pagos
a largo plazo, permitird mantener una adecuada liquidez durante los primeros afios criticos
de operacion. La tasa de interés del 5.5% y el vencimiento a 10 afos facilitan una
planificacion financiera que evita la presion inmediata de restricciones de liquidez a corto
plazo. Este enfoque garantiza que el negocio pueda establecerse firmemente en el
mercado, maximizando sus posibilidades de éxito y asegurando un crecimiento sostenible
a largo plazo.
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TOTAL CAPITAL FINANCING 300.000,00 €

Year 2024 Debt 1:

Bond investment:
Coupon rate:
Maturity:

Tonelero Fino Spritz
Plan de Negocio para el Grupo Osborne

Year: 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034

TOTAL Short term debt: 6.310,23 207, 18.153,70 21.316,8: 22.489,25 23.726,15 25.031,09 26.407,80
TOTAL Interest: c .652,9 9.706,54 8 .6 .543 5.370,99 4.134,08 2.829,14 1.452,43

TOTAL Debt: 210.000,00 3.688,77 482,47 158.328,78 J9. 3 5 75.165,05 51.438,8 26.407,80 (0,00)

Aportacion de capital:

YEAR: 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034/
Period 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00 2,00 9,00 10,00
Bond'sCash Flow 210.000,00 (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23)
Beginning (210.000,00) (193.689,77) (176.482,47) (158.328,78) (139.176,63) (118.971,11) (97.654,29) (75.165,05) (51.438,89) (26.407,80)
Installments (pagos) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23) (27.860,23)
Interests (11.550,00) (10.652,94) (9.706,54) (8.708,08) (7.654,71) (6.543,41) (5.370,99) (4.134,08) (2.829,14)  (1.452,43)
Principal (16.310,23) (17.207,29) (18.153,70) (19.152,15) (20.20552) (21.316,82) (22.489,25) (23.726,15) (25.031,09) (26.407,80)
End (210.000,00) (193.689,77) (176.482,47) (158.328,78) (139.176,63) (118.971,11) (97.654,29) (75.165,05) (51.438,89) (26.407,80)

Principal 210.000,00 (16.310,23) (17.207,29) (18.153,70) (19.152,15) (20.205,52) (21.316,82) (22.489,25) (23.726,15) (25.031,09) (26.407,80)
Interest (11.550,00) (10.652,94) (9.706,54) (8.708,08) (7.654,71) (6.543,41) (5.370,99) (4.134,08) (2.829,14)  (1.452,43)
Taxes 2.887,50  2.663,23 2.426,63 77,02 1.913,68 635,85 1.342,75 1.033,52 707,28 363,11

ash Flow Debt 210.000,00 (24.972,73) (25.197,00) (25.433,60) (25. 1) (25.946,55) (26. 8) (26.517,48) (26.826,71) (27.152,95) (27.497,12)

Figura 35. Estructura de financiamiento — Flujo de Caja de la deuda.
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5.3. Estados Financieros

Los estados financieros, que incluyen el estado de resultados, el balance general y el
estado de flujos de efectivo, junto con ratios financieros clave, ofrecen una vision
completa y detallada de la salud econdmica del negocio de Tonelero para el Grupo
Osborne. Estos componentes son esenciales para evaluar la rentabilidad, la estabilidad
financiera y la liquidez, permitiendo a los gestores e inversores tomar decisiones bien
fundamentadas. Al integrar estos elementos, se logra una comprension profunda del
desempefio financiero, facilitando la planificacion estratégica y la optimizacion de
recursos para asegurar el crecimiento sostenible de la empresa.

Estado de Resultados

Las proyecciones del Estado de Resultados de Tonelero Fino Spritz destacan una
planificacion estratégica bien definida y un enfoque meticuloso para los préximos afios.
El lanzamiento, previsto para 2025, sigue una estrategia conservadora, optando por no
emitir dividendos preferentes inicialmente. Esta decision crucial subraya la necesidad de
establecer una base financiera solida antes de repartir beneficios. Este enfoque permite a
la empresa centrarse en estabilizar y consolidar su posicion en un mercado altamente
competitivo.

Las proyecciones de ingresos muestran un crecimiento significativo a partir de 2026, lo
que indica una rdpida aceptacion del producto en el mercado. Este crecimiento se ve
impulsado por la estrategia de marketing del grupo y su capacidad para aprovechar su red
de distribucion existente. La gestion efectiva de los costes variables y el control sobre los
margenes brutos reflejan una anticipacion precisa de los desafios operacionales que el
negocio podria enfrentar al escalar la produccion y distribucion de Tonelero Fino Spritz.

El EBITDA proyectado muestra un aumento constante, lo que indica que se prevé una
mejora en la eficiencia operativa a medida que las operaciones se estabilizan y optimizan.
Este incremento en la rentabilidad operativa es un buen indicador de que el negocio serad
capaz de generar flujos de caja positivos relativamente pronto, lo que es crucial para un
negocio nuevo que busca establecerse y crecer de manera sostenible.

A partir de 2026, la prevision de comenzar a repartir dividendos es un reflejo de la
confianza del grupo en la viabilidad a largo plazo de Tonelero Fino Spritz. Aunque al
principio se prioriza la reinversion en el negocio, la planificacion anticipa un punto en el
que el flujo de caja serd lo suficientemente robusto como para equilibrar el retorno a los
accionistas con la necesidad de seguir invirtiendo en expansion y desarrollo de la marca.

Para 2029, las proyecciones revelan que Tonelero Fino Spritz habrd no solo alcanzado,
sino superado sus objetivos financieros iniciales. Con ingresos y beneficios netos en
constante ascenso, se espera que el producto se consolide como una parte fundamental
del portafolio de Osborne. La proyeccion de un crecimiento sostenido en los beneficios
indica que el producto no solo tendra un lanzamiento exitoso, sino que también mantendra
el impulso necesario para preservar su relevancia y competitividad en el mercado.
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Income Statement

inthousand ['000) - en miles de ['000)

Period - Periodo
Revenues £29 500,00 1.692 180,00 258903540 330102014 3.703.744,59
COGS - Costes Variables 592.425,00 1.208.547,00 1.813.551,41 2.267.820,67 2.495 619,73

Gross Margin - Margen Bruto 483 .633,00 77550399 1033.19946 1.208.124 B6

Fixed Costs - Costes Fijos 125.000,00 127.500,00 205.050,00 209.151,00 213.334,02
EBITDA - Margen de Explotacion 112.075,00 356.133,00 570.453,99 824 048 46 994 790,84

Depreciation - Amortizacion 9.985,00 9.985,00 19.970,00 19.970,00 46.596,67
102.090,00 346.148,00 550.483,99 804.078 46 948.194,17

Interests - Intereses 11 550,00 10.652,94 9 706,54 £.708,08 765471
Pretax Profit - BAI 00.540,00 335.495,06 540.777 45

Taxes - Impuestos 99.595,00 237.793,77 366.074,36 48744258 55259486
Net Income - Beneficio Neto 97.701,30 17470309  307.937,78 387.944,59

Preferred dividends - Dividendos preferentes 50.000,00 10:0.000,00 100.000,00

Retained Earnings - Beneficio Neto a cuenta \ 124 703,09 207.927,78 287.944 59

Figura 36. Estado de Resultados.

Balance General

El Balance General proyectado de Tonelero Fino Spritz revela una estrategia de
crecimiento agresivo, pero bien planificado. El aumento significativo en los activos fijos
a lo largo de los afios indica una inversion sustancial en infraestructura y capacidad de
produccion, lo que es clave para sostener la expansion proyectada del negocio.

En paralelo, el crecimiento de los activos corrientes, como inventarios y cuentas por
cobrar, refleja una necesidad creciente de capital de trabajo para apoyar las operaciones
diarias y manejar el crecimiento de las ventas. El grupo mantiene una liquidez adecuada,
lo que le permite operar con flexibilidad y afrontar sus obligaciones a corto plazo.

El patrimonio neto muestra un incremento considerable, indicando que el grupo esta
reinvirtiendo sus beneficios, lo que refuerza su solidez financiera y su capacidad para
financiar nuevas expansiones sin depender excesivamente de la deuda.

Los pasivos no corrientes se reducen a lo largo del periodo, lo que sugiere una estrategia
de reduccion de deuda a largo plazo, fortaleciendo asi la solvencia de la empresa. Sin
embargo, los pasivos corrientes aumentan, lo que puede estar relacionado con la
necesidad de financiar el crecimiento del capital de trabajo a corto plazo, algo tipico en
negocios en expansion.

En conjunto, el balance proyectado refleja una empresa que, si bien estd en una fase de
crecimiento acelerado, mantiene un enfoque equilibrado en la gestion de sus recursos
financieros, asegurando tanto el crecimiento como la estabilidad a largo plazo.
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Balance Sheet

inthousand ('000) - en miles de ("000)

Period - Periodo

Gross Fixed Assets - Activos Fijos Brutos 150.000,00 150.000,00 300.000,00 300.00:0,00 700.000,00
Acc. Depreciation - Amortizacion Acumulada 9.985,00 19.970,00 39.940,00 59.910,00 106.506,67
Non-Current Assets - Activos No Corrientes 140.015.00 150.030,00 260.060,00 240.090.00

Inventaories - Existencias 48.692,47 09.332,63 149.057,38 1B6.396,22 205.119,43
Receivables - Clientes (cuentas de clientes) 102.267,12 208 624,93 319.196,15 406.975,09 456.626,05

Cash - Efectivo 107.629,32 143.493,22 66.486,52 226.127,58 110.932,75
Current Assets - Activos Corrientes 258 588,90 7 534.740,04 819 498 BB 77267823

Total Assets - Activos Totales 398.603,90 5814807 794.800,04 SEB, 1.366.171 56

Shareholders - Accionistas ‘50.000,00 B0.945,00 178.646,30 303.349,39 51127717
Retained Earnings - Beneficio Neto a cuenta (19.055,00) 97.701,30 124.703,09 207 927,78 287.044 59
Equity - Patrimonio Neto 80.945,00 E 303.349 39 511.277,17 79922177

Non-Current Liabilities - Pasivo Mo Corriente {Deudas a LfP! 193 689,77 176482 47 158.328,7 139.176,63 11897111
Notes Payable - Deuda a corto plazo (C/P) 16.310,23 17.207,29 18.153,70 19.152,15 20.205,52
Payables [ Accounts Payable (cuentas por pagar) - Proveedores 97.384,93 198 665,26 298.11475 37279244 410.238,8B6

Accrued Accounts (cuentas acumuladas) - Acreedores 10.273,97 10.479,45 16.853,42 17.190,49 17.534,30
Current Liabilities - Pasivo Corriente 173.969.14 226.352.01 , 409.135,08

& Liabilities - Pasivo Total 398.603.90 581.480.7 704 800,04 SEB, 1.366.171.56

Figura 37. Balance General.

Estado de Flujos de Efectivo

El Estado de Flujos de Efectivo proyectado para Tonelero Fino Spritz muestra que el
Grupo Osborne generara un flujo positivo significativo a partir de sus operaciones,
gracias al crecimiento sostenido en los ingresos netos y a la adecuada gestion de la
depreciacion acumulada. Aunque habrd un incremento en las necesidades de efectivo para
cubrir inventarios y cuentas por cobrar, esto sera compensado por un manejo efectivo de
cuentas por pagar y otros pasivos.

En cuanto a las inversiones, se proyectan importantes desembolsos de efectivo, lo que
refleja el compromiso del grupo con el crecimiento a largo plazo mediante la inversion
en activos fijos y expansion de la capacidad productiva. Estas salidas de efectivo son
estratégicas, aunque generan un flujo negativo en esta area.

Por el lado del financiamiento, se anticipa una reduccién en el flujo de efectivo a medida
que el grupo paga deudas bancarias y comienza a distribuir dividendos a los accionistas.
Esto indica una confianza en la estabilidad financiera de la empresa, pero también supone
una salida de efectivo significativa que deberd ser manejada cuidadosamente para no
afectar la liquidez general. En conjunto, el Grupo Osborne estara bien posicionado para
manejar sus flujos de efectivo de manera efectiva, apoyando tanto su crecimiento como
sus compromisos financieros.
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Statement of Cash Flow

Period - Periodo

1. Cash Flow from Operations - Flujo de Efectivo de Operaciones

Net Income - Beneficio Neto 097.701,30 174.703,09 30792778 3B7.044 59
Accumulated Depreciation - Amortizacion Acumulada 0.085,00 19.970,00 15.970,00 46.596,67

107.686,30 194.673.09 327.897,78 434.541,26

(-} Increase in Inventories - Incr. Existencias b (50.640,16) (49.724.75) (37.338,84) (1B.723,21)
(-} Increase in Receivables - Incr. Clientes (106.357,81) (110.571,21) (87.778,94) (49.650,96)
(+) Increase in Accounts Payable - Incr. Proveedores b 101.280,33 00,440 40 T4.677,69 3744542
(+) Increase in Accrued Accounts - Incr. Acreedores 205,48 6.373,97 337,07 343,81

Net Cash Flow from Operations - Flujo de Efectivo de Operaciones 52.174,13 140.200.60 277.794,76 403.957.32

2. Cash Flow from Investments - Flujo de Efectivo de Inversiones -150000 -400000

3. Cash Flow from Financing - Flujo de Efectivo de Financiacion

Cammon Shareholders - Accionistas comunes

Preferred Shareholders - Accionistas preferentes (50.000,00) (100.000,00) (100.000,00)
Banks - Bancos {16.310,23) (17.207,29) {18.153,70) (19.152,15)
Cash Flow from Financing - Flujo de Efectivo de Financiacion - 16.310,23 - 67.207,.29 - 118.153,70 - 119.152.,15
Cash Flow - Flujo de Efectivo 3 - 77.006,70 159.641,06 - 115.194.83
Cash at the beginning - Efectivo al principio 107.629,32 143.483,22 66.486,52 226.127,58
Cash Flow - Flujo de Efectivo 35.863,90 [77.006,70) 159.641,06  (115.194,83)

Cash at the end - Efectivo al final 143.493,22 b6.486,52 226.127,58 110.932,75

Figura 38. Estado de Flujos de Efectivo.

Ratios Financieros

Los ratios financieros derivados del proyecto de Tonelero ofrecen una vision integral de
la eficiencia operativa y estabilidad econémica de negocio. Estos indicadores son vitales
para evaluar la capacidad del proyecto para gestionar sus obligaciones a corto plazo,
maximizar el uso de sus activos, manejar la deuda de manera efectiva y generar
beneficios. A continuacion, se destacan los principales ratios financieros clave:

— Ratio de Efectivo: Se espera que el ratio de efectivo permanezca estable alrededor
del 50%, lo que refleja una sélida gestion de la liquidez y la capacidad de cubrir
necesidades operativas inmediatas. Esta estabilidad sugiere que el negocio esta
bien preparado para enfrentar contingencias y aprovechar oportunidades de
inversion sin comprometer su flujo de caja.

— Ratio de Apalancamiento: La disminucion constante en el ratio de apalancamiento
sefala un esfuerzo consciente por reducir la dependencia de fondos prestados.
Esta tendencia muestra que el negocio esta fortaleciendo su estructura de capital
y reduciendo los riesgos financieros asociados con altos niveles de
endeudamiento. Una menor dependencia de la deuda no solo mejora la solvencia
del negocio, sino que también aumenta su flexibilidad financiera a largo plazo.

— Rentabilidad sobre Patrimonio (ROE): El significativo incremento en el ROE
indica que el negocio esta utilizando su patrimonio de manera mas eficiente,
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generando mayores beneficios. Este aumento es una sefial positiva para los
inversores, ya que demuestra que sus inversiones estan proporcionando mejores
rendimientos anualmente. Un ROE en ascenso refleja una gestion eficaz y una
estrategia solida para aumentar el valor para los accionistas

— Rentabilidad sobre Activos (ROA): La mejora en el ROA sugiere una mayor
eficiencia en el uso de los activos para generar ingresos. Esto destaca la creciente
habilidad del negocio para utilizar sus recursos de manera efectiva, lo cual es
crucial para su sostenibilidad a largo plazo. Un ROA en crecimiento indica que
cada euro invertido en activos estd generando mas ingresos, lo que es fundamental
para la expansion y el desarrollo continuo de la empresa.

Los ratios financieros analizados muestran que el proyecto de Tonelero experimentara un
crecimiento continuo en su rentabilidad afio tras afio, fortaleciendo asi su posicion
financiera. De esta forma, al Grupo Osborne estara gestionando eficazmente uno de sus
activos, maximizando los rendimientos y manteniendo un balance saludable de liquidez,
lo cual reflejara una gestion financiera robusta y bien ejecutada. Este solido desempeio
financiero colocard al nuevo negocio de bebidas hard seltzer en una trayectoria de
crecimiento sostenido y éxito a largo plazo.

Ratios

Period - Periodo 2026 2027

quigiy |
Current Ratio - Ratio de Liguidez 2,09 199 161 2,00 172
Acid Test - Prueba del Acido 169 1,56 1,16 155 127
Cash Ratio - Ratio de Efectivo 0,87 0,63 0,20 0,55 0,25
Inventory Turnover - Rotacion de Existencias b 12,17 12,17 12,17 12,17 12,17
Days of Inventory - Dias en Existencias b 30,00 50,00 50,00 30,00 30,00
Receivables Turnover - Rotacion de clientes " g1’ 11" g1’ g1’ 811
Collection Period - Dias de cobro b 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00
Payables Turnover - Rotacion de Proveedores r 6,08 r 6,08 r 6,08 r 6,08 r 6,08
Days ta Pay Payables - Dias de Pago a Proveedores b 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Accruals Turnover - Rotacion de Acreedores " 117" 1217 12177 12177 1217
Days to Pay Accruals - Dias de pago a Acreedores b 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Total Asset Turnover - Rotacion de Activos Totales 2,08 291 3,26 3,12 2,71
Debt - Deuda

Leverage Ratio - Ratio de Apalancamiento [<70%) 0,80 0,69 0,62 0,52 0,41
Credit Ratio - Ratio de crédito 0,53 0,33 0,22 0,15 0,10
Times Interest Coverage - Cobertura del Interes B84 32,49 56,71 92,34 125,87
Cash Coverage Ratio - Ratio de Cobertura de efectivo 9,70 33,43 S5B77 89463 12996
Equity Multiplier - Multiplicador del Patrimonio Neto 4492 3,25 2,62 2,07 171
ROE (»15 %) (0,11} 0,55 0,58 0,60 0,49
ROA [0,02) 0,17 0,22 0,29 0,28
Profit Margin - Margen de Beneficio (0,01) 0,06 0,07 0,09 0,10
Total Asset Turnover - Rotacion de Activos Totales 2,08 291 5,26 512 271
Equity Multiplier - Multiplicador del Patrimonio Neto 4092 3,25 2,62 2,07 171

Figura 39. Ratios Financieros.
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6. CONCLUSIONES

Este proyecto ha desarrollado un plan de negocio integral para el lanzamiento de Tonelero
Fino Spritz, una propuesta innovadora disefiada para ocupar un lugar destacado en el
prometedor mercado de los hard seltzers. Con esta iniciativa, se busca maximizar el
potencial de la linea de negocio de vinos de Jerez, que ha sufrido una significativa
decadencia en los ultimos afios. La estrategia pretende modernizar la imagen de la marca
Osborne para atraer a un publico mas joven y dinamico, logrando asi revitalizar el
consumo del tradicional vino de Jerez. Al responder a las tendencias actuales del mercado,
esta iniciativa busca asegurar la continuidad y relevancia de la rica herencia vinicola de
Osborne en un contexto contemporaneo.

Para lograr estos objetivos, el plan de negocio se ha estructurado en torno a un profundo
analisis del mercado y una estrategia de accion detallada y bien definida. Este enfoque se
ha centrado en responder a tres preguntas fundamentales para determinar la viabilidad y
el éxito del proyecto:

1. (Existe un mercado potencial?

El mercado de bebidas alcohodlicas se encuentra en constante evolucion, actualmente
impulsado por tendencias globales como la premiumizacion y las bebidas ready-to-drink.
En este contexto, los hard seltzers han surgido como una nueva categoria de rapido
crecimiento. Desde su popularizacion en 2019, los hard seltzers han experimentado un
crecimiento explosivo, con una tasa de crecimiento anual de mas del 50%, alcanzando los
30 mil millones de euros en 2023. Aunque se prevé una estabilizacion, la tasa de
crecimiento continuara duplicando a otras categorias de bebidas alcoholicas. En Espana,
se anticipa una atractiva tasa de crecimiento anual de aproximadamente el 20%.

Tonelero Fino Spritz encaja a la perfeccion con estas tendencias y en esta categoria de
productos. Los hard seltzers, atin en sus primeras etapas de desarrollo, carecen de reglas
rigidas, pero responden claramente a las preferencias de los consumidores mas jovenes,
quienes buscan opciones de bebidas mas ligeras y atractivas. Tonelero ejemplifica esta
tendencia al fusionar vino fino con sabores frutales, hierbas aromaticas y una ligera
efervescencia, ademas de un reducido contenido alcohélico que le aporta mayor frescura.
Estas caracteristicas posicionan a Tonelero como un actor distintivo en esta nueva
categoria, con una propuesta de valor unica que combina tradicion e innovacion.

En Espatia, los hard seltzers estan comenzando a consolidarse, con una clara tendencia de
crecimiento y una creciente aceptacion entre los consumidores. Este mercado emergente
ha permitido la entrada de numerosas marcas, generando una competencia intensa y un
entorno dinamico. Las marcas que mejor se adapten a los gustos y preferencias de los
consumidores espafoles tendran mayores oportunidades de establecerse firmemente. El
¢xito radicard en ajustarse a los gustos locales y encajar de forma natural en los habitos
de consumo existentes.
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En conclusion, existe un mercado potencial significativo para Tonelero Fino Spritz. Las
tendencias actuales y el crecimiento proyectado del mercado de hard seltzers, tanto a nivel
global como en Espafia, ofrecen una oportunidad tinica para captar un la atencion de un
segmento importante de mercado con necesidades latentes, consumidores jovenes que
buscan bebidas de facil consumo con sabores atractivos. Con un producto de calidad,
diferenciador y totalmente adaptado al mercado local, Tonelero Fino Spritz retine todos
los ingredientes necesarios para asegurar un ¢xito futuro.

2. (Es viable la implementacion operativa?

La viabilidad operativa del proyecto ha sido evaluada al detalle, teniendo en cuenta los
recursos y capacidades del Grupo Osborne. La empresa posee una infraestructura robusta
y una amplia experiencia en la produccion y distribucion de bebidas alcoholicas, lo cual
proporciona una base solida para la implementacion de este nuevo producto. Ademas, el
Grupo Osborne ha demostrado consistentemente su capacidad para innovar y adaptarse a
las cambiantes demandas del mercado, lo que refuerza la confianza en su habilidad para
lanzar y escalar Tonelero de manera exitosa.

Para asegurar el éxito de Tonelero, el plan operativo se centra en varios objetivos clave.
Primero, la innovacién y diversificacion de producto son esenciales. Esto implica
desarrollar nuevos sabores y formatos que se integren perfectamente con el Fino Quinta,
atrayendo a un publico joven y ofreciendo una experiencia de consumo distintiva y
totalmente adaptada. Para lograr esto, es esencial contar con un equipo humano altamente
especializado en desarrollo del producto, ademas de forjar colaboraciones estratégicas
con centros de investigacion e innovacion.

En segundo lugar, la eficiencia operativa y la escalabilidad son esenciales. Esto requiere
inversiones sustanciales en infraestructura, especialmente en una nueva linea de
produccion en la Bodega El Tiro, junto con mejoras continuas en los procesos para
optimizar recursos y aumentar la capacidad. El respaldo financiero del Grupo Osborne es
fundamental para estas inversiones, garantizando que el proyecto pueda iniciarse y
expandirse de manera sostenible.

Finalmente, el posicionamiento en el mercado y la expansion son aspectos criticos. Una
estrategia de marketing integral y robusta, con una inversion del 15% de las ventas totales,
sera clave para asegurar una entrada fuerte en el mercado, amplia visibilidad y aceptacion
del producto. Esto incluye formar alianzas estratégicas con distribuidores que puedan
llegar efectivamente al publico objetivo joven, y embajadores de marca para conectar
emocionalmente con los consumidores y destacar la combinacion tnica de tradicion e
innovacion que ofrece Tonelero Fino Spritz.

En conclusion, estos factores confirman que la idea de negocio puede desarrollarse
operativamente con éxito. La combinacion de una solida infraestructura, la experiencia
del Grupo Osborne, y un enfoque estratégico en innovacion, eficiencia operativa y
marketing asegura que Tonelero Fino Spritz puede competir efectivamente en el mercado
de hard seltzers y alcanzar un éxito sostenido.
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3. (Esuna inversion rentable?

Las proyecciones financieras indican que el proyecto de Tonelero Fino Spritz tiene el
potencial de ser altamente rentable. El analisis de costes y beneficios muestra que, a pesar
de la significativa inversion inicial en infraestructura, recursos y marketing, se espera un
retorno positivo a corto-medio plazo. En un horizonte temporal de menos de 10 afos, se
proyecta una tasa interna de retorno del 58% y un periodo de recuperacion muy breve de
aproximadamente 3 afios, con un valor actual neto superior al millén de euros. Estas
previsiones confirman la viabilidad del proyecto y su capacidad para generar beneficios
rapidamente desde sus primeras etapas.

Los estados financieros y los ratios analizados prevén un crecimiento continuo y
sostenido en la rentabilidad de Tonelero Fino Spritz, fortaleciendo su posicion financiera
afo tras afo. Esta perspectiva de crecimiento permitira al Grupo Osborne maximizar los
rendimientos de su inversion inicial, reinvirtiendo los beneficios para aumentar aun mas
las proyecciones, mientras mantiene un balance saludable de liquidez. La gestion
eficiente de los recursos y una estrategia financiera bien ejecutada aseguraran que el
proyecto cumpla con sus objetivos de rentabilidad y contribuya significativamente al
portafolio de ingresos diversificados del Grupo Osborne.

Ademas, la solida base financiera del proyecto permitira adaptarse rapidamente a las
fluctuaciones del mercado y a las cambiantes preferencias de los consumidores,
asegurando su relevancia y competitividad a largo plazo. La combinacién de una
estrategia de precios competitivos, una fuerte demanda del mercado de hard seltzers y
una gestion financiera robusta y bien planificada garantiza que Tonelero sera un producto
rentable y un motor de crecimiento para el Grupo Osborne.

En conclusion, las proyecciones y andlisis financieros demuestran que la inversion en
Tonelero Fino Spritz es viable y promete ser altamente rentable para el Grupo Osborne.
Con una estrategia de mercado bien definida y una base financiera solida, Tonelero Fino
Spritz se posiciona como un activo valioso y rentable, impulsando el crecimiento y la
diversificacion de la empresa en el competitivo mercado de bebidas alcohoélicas.

En resumen, el lanzamiento de Tonelero Fino Spritz ofrece una oportunidad estratégica
para el Grupo Osborne de modernizar su portafolio y atraer a una nueva generacion de
consumidores. Con un mercado potencial considerable, una implementacion operativa
viable y una inversion prometedora, el proyecto estd bien posicionado para revitalizar el
consumo del vino de Jerez y asegurar su relevancia en un contexto contemporaneo.
Aprovechando su rica herencia vinicola y su solida infraestructura, Osborne puede
presentar un propuesta de valor distintiva que combine innovacion con tradicion,
ofreciendo una experiencia de consumo tnica. Con un enfoque estratégico claro y un plan
de accion bien definido, Tonelero Fino Spritz tiene el potencial de convertirse en un éxito
comercial significativo, fortaleciendo la posicion de Osborne en el mercado global de
bebidas alcohoélicas e impulsando su crecimiento y diversificacion.
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ANEXO 1: OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE (ODS)

El objetivo fundamental del proyecto es desarrollar y analizar la viabilidad de la idea de
negocio del Tonelero Fino Spritz. No obstante, la consecucion de estos objetivos no se
limita Uinicamente en términos de rentabilidad econdmica. Para alcanzar el verdadero
éxito del proyecto, la idea de negocio debe alinearse con las necesidades actuales de la
sociedad. Sin un enfoque integral que contemple estos aspectos, la propuesta careceria de
una vision completa.

Sibien la rentabilidad es crucial para la viabilidad de cualquier negocio, hay otros factores
muy importantes que deben considerarse. La definicion de un proposito existencial y unos
valores empresariales es fundamental para establecer una base solida sobre la cual
desarrollar una idea. Estos elementos proporcionan una orientacion clara hacia los
objetivos y aseguran una direccion coherente para alcanzar la sostenibilidad a largo plazo.

Ademas, es fundamental que el negocio tenga un trasfondo solido para conectar con los
consumidores. Los clientes de hoy en dia valoran cada vez més el compromiso ético y la
responsabilidad social de las empresas La integridad y transparencia en las operaciones
son aspectos que los consumidores consideran importantes al elegir con qué marcas se
relacionan. En un mercado competitivo, estas acciones pueden diferenciar a una empresa
y construir una base de clientes leales y comprometidos.

En este proyecto, es crucial comprender los aspectos que motivan el desarrollo de
Tonelero Fino Spritz para garantizar que esta idea de negocio se construya sobre
cimientos solidos y bien definidos. Para lograrlo, se identificaran los objetivos globales
que esta iniciativa busca alcanzar, utilizando como marco los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas (Naciones Unidas, 2024).

La integracion de los ODS en el plan de negocio pretende asegurar que la idea
desarrollada tenga el impacto deseado. Los objetivos incluyen promover la educacion
sobre la rica historia de los vinos de Jerez, impulsar la innovacion en la industria vinicola
y fomentar la produccion y el consumo responsables. Se pondra énfasis en estos objetivos,
subrayando su relevancia y cuantificando su impacto, para garantizar que las operaciones
del Grupo Osborne sean exitosas, sostenibles y beneficiosas para la sociedad.

@ OBJETIVOS B5iinie

EDUCACION 1) INDUSTRIA 12 PRODUCCION
DE CALIDAD NNOVACION Y CONSUMO
NFRAESTRUCTURA RESPONSABLES

M| &

Figura 40. Objetivos de Desarrollo Sostenible relacionados con el Proyecto.
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ODS 4: Educacion de Calidad

Este objetivo persigue "garantizar una educacion inclusiva y equitativa de calidad,
promoviendo oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos" (Naciones
Unidas, 2024). La importancia de este objetivo radica en su capacidad para fomentar una
sociedad més informada, consciente y participativa, donde las personas tengan acceso a
conocimientos y habilidades que les permiten tomar decisiones fundamentadas y
responsables.

La integracion de este objetivo en el desarrollo del Tonelero Fino Spritz representa una
oportunidad tnica para promover la rica historia y el proceso de elaboracion de los vinos
de Jerez, asegurando que las nuevas generaciones conozcan, comprendan y aprecien estos
productos. Esta iniciativa busca evitar que se pierda la herencia cultural y vinicola,
permitiendo que los consumidores vuelvan a sus origenes y redescubran los productos
unicos que ofrece esta region del pais.

Para alcanzar este objetivo, se implementaran varias estrategias especificas:
1. Programas Educativos y Talleres:

— Organizacion de Talleres y Seminarios: Se organizaran talleres y seminarios sobre
la historia del vino de Jerez, las técnicas de produccion y el legado del Grupo
Osborne. Estos talleres podran ser presenciales o virtuales y estaran dirigidos a
diferentes publicos, desde estudiantes hasta profesionales del sector vinicola.

— Visitas Guiadas a las Bodegas: Se ofreceran visitas guiadas a las bodegas de
Osborne, donde se mostrara el proceso de elaboracion de los vinos de Jerez y la
innovacion detras del Tonelero Fino Spritz. Estas visitas incluiran degustaciones
educativas, proporcionando una experiencia de aprendizaje practica y directa.

2. Colaboracién con Instituciones Educativas:

— Programas en Escuelas y Universidades: Se colaborard con instituciones
educativas para incluir en su oferta programas sobre la viticultura y la historia del
vino de Jerez. Esto puede incluir la creacion de materiales didacticos y la
organizacion de charlas y conferencias.

— Becas y Programas de Précticas: Se ofreceran becas y programas de practicas para
estudiantes interesados en el sector vinicola, fomentando la formacion de futuros
profesionales comprometidos con el vino de Jerez.

3. Campafias de Comunicacion y Sensibilizacion:

— Desarrollo de Campatfias en Medios y Redes Sociales: Se desarrollaran campafias
en medios de comunicacidén y redes sociales para educar al publico sobre la
importancia de la tradicioén vinicola y los beneficios de un consumo responsable.
Se utilizaran testimonios de expertos y embajadores de la marca para transmitir
mensajes clave.
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— Desarrollo de Material Educativo y Recursos Didécticos: Se produciran libros,
videos y materiales interactivos que expliquen de manera accesible y visual la
historia y elaboracion de los vinos de Jerez. Ademas, se implementard una seccion
educativa en el sitio web de Osborne dedicada a la historia y cultura del vino de
Jerez.

ODS 9: Industria, Innovacion e Infraestructura

Este objetivo busca "construir infraestructuras resilientes, promover la industrializacion
inclusiva y sostenible, y fomentar la innovacion" (Naciones Unidas, 2024). La relevancia
de este objetivo reside en su capacidad para impulsar el desarrollo econdmico, mejorar la
calidad de vida y fomentar la adopcion de tecnologias nuevas y sostenibles.

La integracion de este objetivo en el desarrollo del Tonelero Fino Spritz es fundamental,
ya que la creacion de este producto representa una verdadera innovacion en la industria
vinicola. Mediante este proyecto, el Grupo Osborne aspira no solo a optimizar sus
procesos y productos, sino también a impulsar el desarrollo sostenible y a liderar la
modernizacion del sector. Esta iniciativa refleja el compromiso de Osborne con la mejora
continua y la adopcion de practicas industriales avanzadas y sostenibles.

Para alcanzar este objetivo, se implementardn varias estrategias especificas:

1. Promocion de la Innovacidén en el Sector Vinicola:

— Investigacion y Desarrollo: Se destinaran recursos a la investigacion y desarrollo
para innovar en la produccion de vinos y bebidas, explorando nuevas técnicas y
variedades que puedan mejorar la calidad y sostenibilidad del producto.

— Colaboraciones con Centros de Innovacién: Se estableceran alianzas con
universidades y centros de investigacion para fomentar la innovacion y el
desarrollo de nuevas tecnologias aplicadas a la viticultura.

2. Mejora de Infraestructuras de Produccion y Distribucion:

— Modernizacion de Instalaciones: Se invertiran recursos en la modernizacion de las
instalaciones de produccion, incorporando tecnologias avanzadas que mejoren la
eficiencia y reduzcan el impacto ambiental.

— Optimizacién de la Logistica y Distribucidon: Se desarrollaran sistemas logisticos
mas eficientes, utilizando tecnologias inteligentes para optimizar la cadena de
suministro y reducir la huella de carbono del transporte.

3. Fomento de la Industrializacion Sostenible:

— Implementacion de Practicas Sostenibles: Se adoptardn practicas sostenibles en
todos los procesos industriales, incluyendo el uso de energias renovables y la
minimizacion de residuos.
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— Obtencion de Certificaciones de Sostenibilidad: Se buscardn certificaciones de
sostenibilidad reconocidas a nivel internacional, asegurando que las operaciones
cumplan con los mas altos estandares ambientales y sociales.

ODS 12: Produccion y Consumo Responsables

Este objetivo persigue "garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles"
(Naciones Unidas, 2024). La importancia de este objetivo radica en su capacidad para
reducir la huella ambiental, fomentar el uso eficiente de los recursos y promover
practicas sostenibles a lo largo de toda la cadena de suministro.

La integracion de este objetivo en el desarrollo del Tonelero Fino Spritz puede tener un
impacto significativo, ya que implicaria que el Grupo Osborne implementara practicas
sostenibles a un nivel superior en todas sus operaciones. Este enfoque tiene como objetivo
reducir el impacto ambiental y promover una cultura de consumo responsable entre sus
consumidores. Con estas acciones, Osborne contribuiré a proteger el medio ambiente y a
crear un futuro mas sostenible y consciente.

Para alcanzar este objetivo, se implementaran varias estrategias especificas:
1. Préacticas de Produccion Sostenible:

— Uso Eficiente de Recursos: Se adoptaran medidas para utilizar los recursos de
manera mas eficiente, incluyendo la optimizacion del uso del agua y la energia en
el proceso de produccion.

— Minimizaciéon de Residuos: Se implementardn estrategias para reducir la
generacion de residuos durante la produccion, promoviendo el reciclaje y la
reutilizacion de materiales siempre que sea posible.

2. Desarrollo de Productos Sostenibles:

— Envases Ecologicos: Se desarrollaran envases que sean reciclables o
biodegradables, reduciendo asi el impacto ambiental del embalaje.

— Formulacion de Productos: Se buscard la innovacion en la formulacion de
productos que utilicen ingredientes sostenibles y métodos de produccion
responsables.

3. Promocion del Consumo Responsable:

— Educacioén al Consumidor: Se lanzardn campafias para educar a los consumidores
sobre la importancia del consumo responsable y como pueden contribuir a la
sostenibilidad mediante sus elecciones.

— Transparencia y Etiquetado: Se asegurard que los productos cuenten con un
etiquetado claro y transparente, destacando las practicas sostenibles y los
beneficios ambientales de los productos.
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