


ACTUALIDAD DEL COVID-19





DATOS PARA AGENDAR

OFF TRADE

§ Marzo: Mes histórico de venta de vinos del 50% en autoservicios,  en relación al total de la 
venta de Bebidas con alcohol ( cerveza/destilados/vino)

§ Abril: Continúa el éxito de venta de vinos, se crea un ámbito favorable por cierre de 
distribución de grandes empresas comerciales de cervezas en autoservicios

§ Mayo: Se espera una baja de venta de vinos por la aplicación de la Ley Seca

ON TRADE

§ Marzo: Empiezan a cerrar los restaurantes por ciudades y baja en un 50% la venta en este 
canal

§ Abril: Cierran a un 100% los restaurantes a nivel nacional y baja a un 90% la venta 

§ Mayo: Se espera que los índices de ventas sean los mismos que en el mes de  abril.



E-COMMERCE

§ Del 2017 al 2019 creció un 59% la 
compra por esta vía

§ Para el 2020 se estima que el 50% de 
la población será un comprador 
potencial en México y que la 
inversión social será de 50.0000 
millones de dólares 

§ Este medio para el vino se  convierte 
en la principal situación de venta en 
México

§ Aparecen nuevos jugadores 
importantes que no son empresas del 
nicho del vino : Amazon, Rappi, Uber 
Eats, Corner Shop

VENTA DIRECTA

§ Los distribuidores e importadores 
empiezan a  activar su venta de 
manera  directa a consumidores

§ Utilizan a importantes 
Bloggers/Sommeliers para realizar 
acciones de live en redes 

§ Alianzas con Chefs para realizar 
venta de  menú maridaje 





§ En junio se espera que se abrá nuevamente el área de On Trade en zonas poco 
afectadas por Covid-19 ( Cancún/Los Cabos/ Vallarta/ Acapulco/Guadalajara)

§ Ciudad de México es la zona mas afectada y se espera que se pueda prolongar 
hasta agosto la recesión de re-apertura de restuarantes

§ Tener muy buena presencia  en el  e-commerce y participar en ventas que 
ofrezcan  experiencias,  serán  un papel fundamental para las marcas  en los 
próximos 6 meses

§ La economía tendrá una fuerte recesión por lo que se espera que hasta el 2021 no 
se regularice la economía



§ Realizar acciones con influencers / gastro influencers / líderes de opinión /  
Sommeliers /Chefs, serán acciones claves para poder agrandar la comunidad de la 
marca en las redes sociales en México

§ Crear campañas básicas  de educación para consumidores y técnicas para el trade

§ Incursionar en campañas de medios que sean rubros alternativos de vino

§ Buscar realizar alianzas con empresas para generar acciones con sus clientes: 
regalos coorporativos, experiencias educativas y  de catas  en medios virtuales




