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Resumen Ejecutivo

Este informe proporciona un analisis del proceso de toma de decisiones del consumidor en el
mercado mundial del vino, centrandose en como los consumidores no expertos perciben y
evaluan la "calidad". En una era de conciencia de valor, comprender por qué un consumidor
selecciona una botella sobre otra—cuando la calidad intrinseca es desconocida—es el
desafio central para los actores de la industria del vino.

El sector vitivinicola mundial se enfrenta a importantes presiones estructurales, incluyendo un
minimo de varias décadas en la produccion global (225,8 mhl en 2024) y una disminucion
constante en el consumo mundial (214,2 mhl en 2024), impulsado por las presiones
inflacionarias y la reduccién del poder adquisitivo del consumidor.! En este panorama
hipercompetitivo, asegurar la compra de un consumidor es primordial.

El vino es un "bien de experiencia" clasico % su calidad solo puede verificarse después de la
compray el consumo. En consecuencia, la gran mayoria de los consumidores, que no son
expertos, dependen de un marco de atajos mentales, o heuristica, para evaluar la "relacién
calidad-precio". Este informe deconstruye esta heuristica para proporcionar estrategias
accionables para productores, comercializadores y distribuidores.

Hallazgos Clave:

1. La Brecha Novato-Experto: La evaluacion del consumidor esta bifurcada. Los expertos
poseen la formacidn para evaluar sefhales intrinsecas (sabor, aroma, estructura).’ La
mayoria no experta depende casi exclusivamente de sefales extrinsecas (precio,



etiqueta, envase, region) para formar un juicio de calidad.*

2. El Dominio de la Heuristica de Precio: El precio es la heuristica mas poderosa,
expresada como "Precio = Calidad".® Estudios neuroeconémicos confirman que este
efecto no es meramente psicoldgico sino fisioldgico: un precio declarado mas alto puede
activar los centros de placer del cerebro (la corteza orbitofrontal medial) mas
intensamente, haciendo literalmente que el vino sepa mejor al consumidor.®

3. Lalnversion Dependiente de la Referencia: La heuristica Precio-Calidad no es
absoluta. El precio establece una expectativa (un punto de referencia). Si la calidad
intrinseca (sabor) cae significativamente por debajo de esta expectativa, la heuristica se
invierte. Los consumidores juzgaran un vino de alto precio y baja calidad mas
negativamente que un vino de bajo precio y baja calidad.” La calidad debe proporcionar
un "suelo plausible" para el precio.

4. El Cambio en las Senales de Confianza: La "confianza" es un bien critico y negociable.
o Puntuaciones de criticos: Siguen siendo altamente influyentes para la fijacion de

precios en el segmento premium.®

o Medallas de concursos: Son en gran medida ineficaces. Una encuesta del Wine
Market Council indico que solo el 4% de los consumidores las considera.'® Estan
socavadas por una percepcion de "pagar por jugar” (pay-to-play).'

o Resenas de pares (gj. Vivino, Cellertracker): Son la sefal de confianza moderna
dominante. El analisis académico muestra que la influencia social de las resenas de
pares es un predictor mas fuerte de la evaluacion que las puntuaciones de expertos
y el precio combinados."

5. Guerra Especifica del Canal: La importancia de una heuristica cambia drasticamente
segun el canal de venta.

o Minorista/Supermercado: Una batalla visual. La etiqueta ", la ubicacion en el lineal
3y las exhibiciones en tienda (cabeceras de gondola) ™ son las sefiales dominantes.

o Hosteleria (On-Premise): Un canal de descubrimiento. Las sefiales cambian a
recomendaciones del personal, maridaje con alimentos y programas "Por Copas"
(BTG)."

o E-Commerce: Una batalla de informacion. Las sefales son filtros digitales (precio,
region, variedad) y la funcion "ordenar por puntuacion” (resefias de pares).'®

o Directo al Consumidor (D2C): Un canal de relacion. La experiencia en la bodega y
la historia de la marca se convierten en las heuristicas ultimas, creando lealtad
resiliente y de alto margen.™

Recomendaciones Estratégicas:

El imperativo estratégico principal es pasar de una estrategia de marketing monolitica a una
estrategia heuristica especifica del canal. Los productores y comercializadores deben
reasignar recursos lejos de sefnales de bajo impacto (ej. medallas de concursos) y hacia
senales de alto impacto (ej. diseno de etiquetas, gestion de resenas de pares y narracion en



redes sociales).

En un mercado definido por la disminucion del volumen, la batalla ya no es simplemente por la
cuota de mercado, sino por la cuota cognitiva. La marca que proporcione las sefiales de
calidad mas claras, fiables y convincentes ganara la decision del consumidor.

1. Introduccién: El Imperativo del Mercado para el
Analisis Perceptual

La industria vitivinicola mundial atraviesa un periodo de profundo cambio estructural y
desafio. Datos recientes publicados por la Organizacion Internacional de la Vina y el Vino
(OIV) en abril de 2025 pintan un panorama desolador: la produccion mundial de vino en 2024
se estima en 225,8 millones de hectolitros (mhl), una disminucion del 4,8% desde 2023 y la
produccion mas baja registrada en mas de 60 afios.' Este shock del lado de la oferta se ve
agravado por una persistente contraccion del lado de la demanda.

El consumo mundial de vino en 2024 se estima en 214,2 mhl, una disminucion del 3,3% desde
2023 y el volumen mas bajo desde 1961." Esta disminucién no es un bache momentaneo, sino
la continuacion de una tendencia observada desde 2018. La OIV atribuye esta caida sostenida
a los altos precios promedio, impulsados por los bajos volumenes de produccion y las
persistentes presiones inflacionarias globales, que han reducido tangiblemente el poder
adquisitivo del consumidor.’

En este entorno—caracterizado por una menor oferta, una demanda decreciente y una
intensa presion sobre los precios—la competencia por cada compra del consumidor se ha
vuelto aguda. La premisa de la consulta de que "la relacion calidad-precio sigue siendo
decisiva" es la realidad econdmica central.

Sin embargo, para el vino, el "valor" es una ecuacion compleja. El vino es un arquetipico "bien
de experiencia”.? A diferencia de un "bien de busqueda” (ej. un portatil, donde se pueden
comparar las especificaciones) o un "bien de creencia" (ej. una vitamina, donde los beneficios
nunca se conocen realmente), la calidad de un bien de experiencia solo puede evaluarse
definitivamente después de realizar la compra y abrir la botella.

Esto crea una "asimetria de informacion” @ entre el productor (que conoce la calidad) y el

consumidor (que no la conoce). Para cerrar esta brecha, los consumidores, particularmente la
gran mayoria que no son expertos en enologia, no toman decisiones en el vacio. Emplean una
serie de atajos mentales, o heuristica, para inferir la calidad intrinseca (desconocida) a partir



de un conjunto de seriales extrinsecas.*

El objetivo principal de este informe es deconstruir sistematicamente este "nexo de la
percepcion”. Analizara las variables que los consumidores utilizan como sustitutos de la
calidad en todos los principales canales de mercado. Para los profesionales de la industria,
comprender este marco heuristico ya no es un ejercicio académico; es la base fundamental
para un envasado, fijacion de precios, marketing y estrategia de canal efectivos en el
mercado moderno.

2. El Marco Fundamental: Senales de Calidad
Intrinsecas vs. Extrinsecas

La evaluacion de productos por parte del consumidor se bifurca en dos conjuntos distintos de
sefnales informativas: intrinsecas y extrinsecas. Comprender esta division es la base para
analizar el comportamiento del consumidor de vino.

e Senales Intrinsecas: Son atributos inherentes al producto fisico, que no pueden
cambiarse sin alterar el producto en si. Para el vino, esto incluye senales sensoriales:
sabor, aroma, color, textura y final.?

e Senales Extrinsecas: Son atributos relacionados con el producto pero que no forman
parte fisica de él. Son senales externas utilizadas para inferir la calidad. Esta categoria
incluye precio, nombre de marca, envase (botella, etiqueta, cierre), region de origen,
denominacion de origen (DOP/IGP), premios y puntuaciones de criticos.*

La importancia relativa de estas sefales depende casi por completo de una variable: el nivel
de experiencia del consumidor.

2.1 El Consumidor Experto: Impulsado por Senales Intrinsecas

Los consumidores con altos niveles de conocimiento objetivo y subjetivo del vino—enologos,
sumilleres y conocedores dedicados—poseen la formacién y la experiencia para evaluar los
atributos intrinsecos de un vino. Los estudios académicos muestran consistentemente que a
medida que aumenta el nivel de formacion enoldgica formal de un consumidor, también lo
hace su dependencia de las senales sensoriales (intrinsecas) para hacer una evaluacion de
calidad.® Se ha demostrado que los consumidores altamente involucrados con el vino confian

en los atributos intrinsecos del vino y en el propio proceso de vinificacion.? Para este



segmento pequeno pero influyente, la "prueba" esta en el liquido.

2.2 El Consumidor No Experto: Dominado por Senales Extrinsecas

La gran mayoria de los consumidores carece de esta formacién formal. Para el no experto, las
sefales sensoriales intrinsecas "no tienen valor diagndstico" en el punto de compra.® No
pueden probar el vino, por lo que deben "leer" la botella y su contexto.

Este consumidor se ve obligado a depender de un compuesto de senales extrinsecas para
construir una "calidad percibida" en su mente, que guia su decision de compra. La
investigacion confirma que los compradores menos expertos dependen mas de sefales como
el precio y el nombre de la marca.? Este informe se centra en deconstruir la jerarquia de estas
senales extrinsecas para este segmento mayoritario de consumidores.

La funcion central de todo el marketing y envasado del vino es, por lo tanto, presentar un
conjunto de senales extrinsecas que permitan al consumidor no experto construir una
expectativa convincente de calidad intrinseca.

3. La Senal Dominante: La Heuristica de
Precio-Calidad

Entre todas las sefales extrinsecas, una es abrumadoramente dominante en el calculo del
consumidor: el precio. La Heuristica de Precio-Calidad es uno de los fenomenos mas
robustos y bien documentados en el comportamiento del consumidor.® Es una ecuacion
simple y aprendida: Precio = Calidad.

Para el consumidor comun que se encuentra en un pasillo de vinos, confundido por cientos de
opciones, el precio es la sefial mas accesible, legible y "diagndstica" disponible.” El
consumidor asume que el mercado ha fijado el precio correcto del producto, creyendo que un
precio mas alto debe estar justificado por algun atributo superior (uvas, proceso,
denominacién, edad).?

3.1 La Base Neurolégica de la Heuristica de Precio



El efecto del precio en la percepcion no es simplemente una suposicion consciente; es un
evento neuroldgico documentado. Un estudio histérico realizado por investigadores de
Caltech y Stanford utilizd imagenes por resonancia magnética funcional (fMRI) para escanear
los cerebros de los participantes mientras probaban vino.®

A los participantes se les dijo que estaban probando cinco vinos diferentes a varios precios (5
$,108$,35%, 459, 90 $). En realidad, solo estaban probando tres vinos, y dos se presentaban

dos veces a precios diferentes.®

Los resultados fueron profundos:

e Placer Informado: Los participantes informaron consistentemente mas placer de los
vinos que creian que eran mas caros.

e Actividad Cerebral: Los escaneres de fMRI mostraron que la actividad en la corteza
orbitofrontal medial (mMOFC)—una region del cerebro conocida por codificar el placer
experimentado de un estimulo—era mayor cuando los participantes probaban el vino
"mas caro". Esto ocurrid incluso cuando el vino era objetivamente idéntico.®

La conclusion es ineludible: para el no experto, un precio alto no solo senala calidad; puede
crear la experiencia de calidad al modular los centros de placer del cerebro.®

3.2 Un Matiz Critico: El Modelo Dependiente de la Referencia y el Fallo
de la Expectativa

Sin embargo, la Heuristica de Precio-Calidad no es un cheque en blanco para que los
productores inflen los precios. Esta estrategia esta limitada por un mecanismo psicoldgico
crucial: EI Modelo Dependiente de la Referencia.’

Este modelo, probado en un experimento de campo en una bodega, propone que el precio
establece una expectativa, que sirve como punto de referencia para el consumidor.’

e Zona de Aceptacion: Sila calidad intrinseca (sabor) cumple o supera esta expectativa,
se mantiene la relacién estandar Precio-Calidad. El consumidor esta satisfecho y la
heuristica se refuerza.

e Zona de Rechazo (La Inversion): Si la calidad intrinseca cae significativamente por
debajo del punto de referencia establecido por el alto precio, el consumidor experimenta
un "fallo de la expectativa". En este punto, la heuristica se invierte. El consumidor evalla
el producto de baja calidad y alto precio mas negativamente que un producto de baja



calidad y bajo precio.’

Este fenomeno de "inversion” tiene implicaciones criticas. Un productor que utiliza un precio
alto para senalar calidad debe asegurarse de que el producto intrinseco ofrezca un "suelo
plausible" de calidad. No hacerlo no solo resulta en una venta perdida; crea una asociacion de
marca negativa mas severa que si el vino se hubiera tasado mas bajo. El precio psicologico
(e]. 19,99 € vs. 20,00 €) también se puede utilizar para hacer que los precios parezcan mas
atractivos, pero aun debe cumplirse la expectativa de calidad subyacente.”

4. Mas Alla del Precio: Deconstruyendo el Conjunto
Completo de Senales Extrinsecas

Si bien el precio es el impulsor principal, rara vez es la Unica senal. La decision final del
consumidor se basa en un "mosaico" de senales de la botella, la etiqueta y la reputacion de la
marca.

4.1 El Envase como Senal: La Botella

La botella fisica es el primer punto de contacto, transmitiendo mensajes subconscientes de
estilo, sustancia y sostenibilidad.

4.1.1 Formay Color de la Botella

Las formas clasicas de las botellas funcionan como una poderosa heuristica semiotica,
comunicando instantaneamente el estilo de un vino a un consumidor incluso con un bajo nivel
de conocimiento.?

e Botella Bordelesa (Hombros Altos): Senala tintos robustos, tipicamente Cabernet
Sauvignon o Merlot.

e Botella Borgonona (Hombros Caidos): Senala tintos mas delicados (Pinot Noir) o
blancos con madera (Chardonnay).

e Botella Alsaciana (Alta y Estrecha): Senala vinos blancos aromaticos, a menudo secos
0 semisecos.?



Los productores que envasan un vino en una botella no tradicional (ej. un Pinot Noir en una
botella Bordelesa) interrumpen esta heuristica, lo que puede crear confusion en el
consumidor o senalar un estilo moderno y no convencional—una eleccion estratégica que
debe tomarse deliberadamente.

4.1.2 Peso de la Botella: La Paradoja de la Sostenibilidad

Durante décadas, ha persistido una heuristica simple: Botella Pesada = Calidad. Los
consumidores, y por extension los productores, han llegado a asociar el peso de la botella con
la premiumness y el precio.”” Las botellas mas pesadas se perciben como mas caras y de
mejor calidad.?

Esta percepcion ha creado una significativa "paradoja de la sostenibilidad".”’

e La Percepcion: Los consumidores asocian las botellas pesadas con vinos de alta calidad
y "serios".?’

e La Realidad: La botella de vidrio es el mayor contribuyente individual a la huella de
carbono del vino (33-50%).” Esto se debe al proceso de fabricacion intensivo en energia

y a las emisiones del transporte del pesado producto final.

La necesidad vital de la industria de moverse hacia botellas ligeras por razones ambientales y
de ahorro de costos esta en conflicto directo con una senal de calidad del consumidor
profundamente arraigada.’® Sin embargo, investigaciones recientes sugieren que esta
percepcion puede ser mas débil de lo que se temia. Si bien los consumidores mantienen esta
creencia, los estudios han demostrado que puede no influir significativamente en la decision
de compra real cuando hay otras sefiales presentes.®' Esto presenta una oportunidad para
que los productores lideren este cambio, comercializando explicitamente las botellas ligeras
como una opcion positiva, sostenible y moderna, reformulando asi la heuristica.

4.1.3 Cierre de la Botella: El Debate Desvaneciente "Corcho vs. Tapon de Rosca”

La eleccion del cierre ha sido durante mucho tiempo un campo de batalla entre la tradicion y
la innovacion.

e Corcho Natural: Conlleva poderosas asociaciones de tradicion, elegancia,
envejecimiento y alta calidad.*? Sin embargo, es un recurso natural limitado y conlleva el
riesgo de "defecto de corcho" (TCA), que puede llevar a la inconsistencia del producto.*



e Tapodn de Rosca (Stelvin): Ofrece conveniencia, fiabilidad y un sello perfecto que
previene tanto el defecto de corcho como la oxidacion, preservando la frescura.®

Durante anos, los tapones de rosca se percibieron como adecuados solo para vinos baratos y
de baja calidad. Este estigma se ha erosionado dramaticamente. En mercados como Austria,
un productor del "Viejo Mundo", los tapones de rosca ahora se adoptan ampliamente
(representando mas del 70% en la vecina Alemania).** Un estudio austriaco de 2021 confirmé
que los consumidores no perciben una diferencia de calidad entre los vinos cerrados con
tapdn de rosca y con corcho (tanto tintos como blancos).*

Si bien los consumidores todavia esperan un precio mas alto para las botellas cerradas con
corcho (especialmente vinos tintos), la barrera de calidad percibida ha desaparecido.® Este
hallazgo sugiere que para todos los vinos destinados al consumo a corto plazo (la gran
mayoria), el tapon de rosca es una opcion técnica, financiera y de control de calidad superior
que ya no conlleva una penalizacion significativa en la percepcion del consumidor.®

4.2 La Etiqueta: La Vendedora Numero 1

En un entorno minorista abarrotado, la etiqueta es la "cara" del vino. Tiene segundos para
captar la atencion y comunicar su identidad. Es posiblemente la herramienta de marketing
mas potente que maneja un productor.

4.2.1 Semiotica y Atractivo Visual

La etiqueta es un campo de semidtica—el estudio de los signos y simbolos. Los
consumidores, particularmente los Millennials, usan la etiqueta como su factor principal para
determinar el valor de un producto, a menudo subconscientemente.®’ Los elementos de
diseno comunican "personalidades” especificas:
e Etiquetas Tradicionales (ej. fuentes cursivas, tipografia serif, papel de color crema, un
grabado de un chateau) sefialan "Viejo Mundo", "clasico", "serio" y "alta calidad".*®
e Etiquetas Modernas (egj. graficos audaces, fuentes sans-serif, colores brillantes, disefio
minimalista) sefialan "Nuevo Mundo", "accesible", "creativo" y "moderno".*®
La investigacion que utiliza tecnologia de seguimiento ocular (eye-tracking) confirma que las
sefales visuales son a menudo los elementos mas observados en la botella.”® Los mapas de
calor muestran que diferentes elementos de la etiqueta (ej. imagenes, simbolos, texto) atraen



diferentes niveles de atencion, y este compromiso visual se correlaciona con la eleccion
explicita.”° Estudios neurocientificos que utilizan EEG (electroencefalografia) muestran
ademas que el diseno de la etiqueta puede modular la actividad cerebral relacionada con la
atencion visual, prediciendo la preferencia final de un consumidor antes de que la tomen
conscientemente.”!

4.2.2 Naming y Branding: El Auge de las Etiquetas "Juguetonas"

Una tendencia clave, particularmente en el mercado estadounidense, es el alejamiento de los
nombres tradicionales (basados en la region o el productor) hacia nombres de marca
"juguetones" o "humoristicos". Titulos como "Mommy's Time Out" (EI Recreo de Mami),
"Middle Sister" (La Hermana Mediana) o "Bitch" (Zorra) se han convertido en superventas.™

Esta estrategia es altamente efectiva para los consumidores mas jovenes (Millennials y
Generacion Z) que son menos leales a los marcadores tradicionales (variedad, origen) y estan
mas influenciados por el envase y el nombre.” Para este grupo demografico, una etiqueta
juguetona cumple dos funciones:

1. Reduce la Intimidacién: Hace que la categoria de vinos se sienta mas accesible,
personal y divertida.

2. Senala Identidad: Permite al consumidor comprar un producto que "habla su idioma" y
refleja un estado emocional o identidad.

Una encuesta encontro que el 51% de los consumidores encuentra atractivas las etiquetas
humoristicas, lo que subraya su influencia tangible en las decisiones de compra.'

4.3 Region de Origen (ROO) y Denominacion de Origen

El lugar de donde proviene un vino es una heuristica de calidad fundamental, pero se
interpreta de manera diferente segun el contexto cultural y el nivel de conocimiento del
consumidor.

4.3.1 El Marco de "Asimilacion-Contraste”



La Region de Origen (ROO) funciona como una marca.*? Crea una calidad esperada en la
mente del consumidor antes de probarlo. La calidad experimentada real del consumidor (al
probarlo) se mide luego contra esta expectativa.*’

Segun el marco de Asimilacion-Contraste, si la expectativa (ROO) y la experiencia (sabor)
estan cerca, el consumidor asimilara la percepcion y la reputacion de la ROO se confirmara. Si
la experiencia es muy diferente (ej. un vino de "Napa" sabe "mal"), ocurre un efecto de
contraste y el juicio negativo del consumidor se magnifica.*®

4.3.2 La Heuristica "Viejo Mundo" vs. "Nuevo Mundo"

La division mas importante en la heuristica de ROO es el marco "Viejo Mundo" vs. "Nuevo
Mundo", que dicta como se etiquetan los vinos y, en consecuencia, como deben buscarlos los
consumidores.**

e Viejo Mundo (ej. Francia, Italia, Espaia):

o Heuristica: Enfocada en la region. La calidad esta ligada al terrurio (terroir) y la
tradicion.

o Etiquetado: Enfatiza la denominacion de origen (ej. "Bordeaux", "Sancerre"”, "Chianti
Classico").* La variedad de uva a menudo no esté en la etiqueta frontal.

o Impacto en el Consumidor: Este sistema requiere una alta carga cognitiva. El
consumidor debe ya saber que "Sancerre" significa Sauvignon Blanc o que
"Bordeaux" es una mezcla de Cabernet/Merlot. Es efectivo para consumidores con
conocimiento previo pero puede ser opaco e intimidante para los novatos.*®

e Nuevo Mundo (ej. EE. UU., Australia, Nueva Zelanda):

o Heuristica: Enfocada en la variedad. La calidad esta ligada a la uva y la marca del
productor.

o Etiquetado: Enfatiza la variedad de uva (gj. "Chardonnay", "Shiraz"
Impacto en el Consumidor: Este sistema tiene una baja carga cognitiva. Es claro,
directo y facil de entender para un novato. Esta misma estrategia de etiquetado
"primero la variedad", iniciada por los productores del Nuevo Mundo, es una razén
clave de su éxito en el mercado global.*’

).44

Los sistemas de Indicacién Geografica (IG) como la Denominacién de Origen Protegida (DOP)
y la Indicacion Geografica Protegida (IGP) de la UE son versiones formales y legales de esta
heuristica, disefiadas para senalar una calidad y autenticidad especificas vinculadas a una
region.*



4.4 Senales de Confianza: Puntuaciones, Resenas y Recomendaciones

En un entorno de baja confianza y alta informacion, los consumidores buscan activamente
validacion de terceros. Estas "sefiales de confianza" a menudo anulan todas las demas
senales.

4.4.1 Puntuaciones de Criticos (Validacion de Expertos)

Las puntuaciones de criticos profesionales (ej. Robert Parker, Wine Spectator, James
Suckling) operan en una escala de 100 puntos que se ha convertido en una poderosa
heuristica.®? Las puntuaciones altas (tipicamente 90+) son una sefial directa y potente de
calidad, particularmente en el segmento premium.>?

Su impacto es cuantificable:

e Poder de Fijacion de Precios: Un estudio de 2024 que analizé 13.911 resenas de Wine
Enthusiast encontrd una correlacion positiva significativa entre las puntuaciones y el
precio. Por cada aumento de una unidad en la puntuacion, el precio del vino experimento
un aumento del 8%.°

e Demanda del Mercado: Los vinos con altas puntuaciones se agotan mas rapido y
otorgan a las bodegas una elevacién de marca y flexibilidad de precios a largo plazo.’

Sin embargo, existe una percepcion del consumidor de “inflacion de puntuaciones", donde
vinos mediocres reciben puntuaciones de 90-93 puntos, diluyendo potencialmente el poder
del sistema con el tiempo.>

4.4.2 Medallas de Concursos (Una Heuristica Fallida)

Si bien los productores invierten mucho en participar en concursos de vinos, las medallas
adhesivas resultantes en las botellas son una heuristica de calidad en gran medida ineficaz
para los consumidores.

e Bajo Impacto en el Consumidor: Una encuesta del Wine Market Council encontro que
solo el 4% de los consumidores considera las medallas de concursos al realizar una
compra.”

e La Percepcion de "Pagar por Jugar"” (Pay-to-Play): La credibilidad de estos premios



esta criticamente socavada por una percepcion generalizada del consumidor y de la
industria de que son "pagar por jugar".® Las altas tarifas de inscripcién se ven como una
barrera para las marcas pequenas y un camino para que las marcas grandes "compren”
premios, volviéndolos poco fiables.

Estudios sobre la efectividad de los premios muestran que si bien un premio puede aumentar
el precio que los consumidores estan dispuestos a pagar, este efecto depende entiérement
de la confianza del consumidor en el organismo que otorga el premio.>® Dada la baja
confianza general, esta heuristica ha fracasado en gran medida.

4.4.3 Resenas de Pares (La Senal de Confianza Dominante)

El cambio mas significativo en la confianza ha sido de expertos centralizados (criticos) a
pares distribuidos (otros consumidores). Plataformas como Vivino y Cellertracker se han
convertido en el motor de "prueba social" para la industria del vino.

Un estudio seminal de 2015 sobre las resenas de Cellertracker.com llego a una conclusion
sorprendente: la influencia social de las resefias de pares tiene un impacto mayor en las
evaluaciones de vinos que las puntuaciones de expertos y el precio combinados."

Esta influencia social es "normativa”, no solo “informativa"." Los consumidores no solo buscan
informacion; buscan ver qué pensaron del vino personas como ellos. Esta heuristica es mas
accesible, identificable y percibida como mas auténtica que la puntuacion de un critico
profesional.

4.5 Senales de Marketing y Narrativa

Mas alla de la botella, la "historia" del vino proporciona una poderosa heuristica emocional.

4.5.1 Redes Sociales y Marketing de Influencers

Las redes sociales son el vector principal para la narracion moderna y la construccion de
confianza. El marketing de influencers, proyectado como una industria de 24 mil millones de
ddlares para 2025, es altamente efectivo para el vino.*®



e Autenticidad: A diferencia de la publicidad tradicional, los influencers (desde sumilleres
certificados hasta creadores de "estilo de vida") ofrecen una voz de "tercero" que
construye credibilidad y confianza.®®

e Llegar a Nuevas Demografias: Los influencers son la tactica mas efectiva para llegar a
los consumidores Millennial y Generacion Z, que constituyen una parte creciente del
mercado y siguen activamente y compran basandose en las recomendaciones de los
influencers.®'

4.5.2 Historia de Marca y Narrativa

En un mercado abarrotado, la "historia" es el diferenciador ultimo. El marketing basado en la
narracion (storytelling)—comunicar la herencia de la marca, el "porqué" de su fundador, su
conexion con la tierra o su legado familiar—tiene un fuerte impacto en la lealtad de la marca y
la conexién emocional.®? Esta narrativa puede comunicarse en las contraetiquetas, en linea y,
de manera mas efectiva, en persona. Transforma un simple producto en una experiencia.®®

4.5.3 Boca a Boca (WOM)

El WOM, o recomendaciones personales, sigue siendo una senal altamente fiable. La
investigacion lo distingue de las sefales "conspicuas" como la publicidad. Una
recomendacion de un amigo o familiar ("no conspicua") se considera mas fiable y es mas
importante para el consumo personal, mientras que la publicidad es mas efectiva para el
consumo publico (ej. llevar un regalo).*’

5. Analisis Heuristico Especifico del Canal: El Contexto
de la Eleccién

La "batalla por el consumidor" no se libra en un solo frente. El proceso de toma de decisiones
de un consumidor—y la heuristica que utiliza—cambia drasticamente segun el entorno de
compra. Una estrategia optimizada para un supermercado fracasara en un restaurante.

Esta seccion analiza las senales de calidad dominantes en los cuatro canales de venta



principales, sintetizados en la Tabla 5.1.

Tabla 5.1: Matriz Heuristica del Consumidor por Canal de Venta

Tienda

Senal Supermercad Hosteleria E-Commerce Directo al

Extrinseca o / Minorista (On-Premise) (Online) Consumidor
(Off-Premise) (D2C)

Precio Alta Media Alta Media

Etiqueta / Muy Alta Baja Media Media

Atractivo

Visual

Peso / Forma Media Baja Baja Media

de la Botella

Region de Media Alta Alta Alta

Origen (ROO)

Variedad de Alta Alta Alta Alta

Uva

Puntuacion Media Media Media Baja

de Critico

Resena de Media Baja Muy Alta Baja

Pares

Recomendaci Baja Muy Alta N/A Alta

on del

Personal

Historia / Baja Alta Media Muy Alta

Narrativa de

Marca

Promociénen | Alta N/A N/A N/A




Maridaje Baja Alta N/A N/A

"Por Copas” N/A Alta N/A N/A
(BTG)

5.1 Canal Minorista / Alimentacion (Supermercados)

Este canal, que incluye supermercados y tiendas de conveniencia, es el mas grande por
volumen.®® Es un entorno de alta velocidad y alto nimero de referencias (SKU) donde la
decisiéon de compra es a menudo espontanea.”

e Mentalidad del Consumidor: Escaso de tiempo, impulsado por la conveniencia y
visualmente abrumado."
e Heuristicas Dominantes: La batalla es casi puramente visual y de ubicacion.

1. Etiqueta y Nombre: La etiqueta es la vendedora numero 1. Debe ser visualmente
llamativa y comunicar su "personalidad” en segundos, con etiquetas juguetonas y
humoristicas mostrando un fuerte éxito con las demografias mas jévenes.*

2. Precioy Promocion: El precio es un filtro clave. Las promociones en tienda (ej.
"Compre Uno, Lleve Otro") son extremadamente efectivas para impulsar compras
impulsivas.”™

3. Posicionamiento en el Lineal: Esta es una batalla fisica por la visibilidad.

m Altura en el Lineal: El lineal medio, a la altura de los ojos, tiene la mayor
velocidad de ventas.”

m Exhibiciones: Las exhibiciones al final del pasillo ("cabecera de gondola") tienen
un impacto masivo en las ventas, mucho mas que las simples reducciones de
precio."

m Bloque de Marca (Brand Blocking): Crear un "blogue" vertical u horizontal de
productos de una sola marca en el planograma "detiene" el escaneo visual del
consumidor y aumenta la visibilidad.”

En este canal, el "producto” es una combinacion de botella + etiqueta + posicion en el lineal.
El productor/distribuidor debe invertir en gestion de categorias y merchandising. Un vino
intrinsecamente superior fracasara si tiene una etiqueta confusa y esta colocado en el lineal
inferior.

5.2 Hosteleria (On-Premise: Restaurantes/Bares)



Este canal se define por un servicio de alto contacto y un enfoque en la experiencia.”® El
consumidor esta "cautivo" y relajado, pero tambien averso al riesgo debido a los margenes
por botella mas altos.

Mentalidad del Consumidor: Busca experiencias, abierto al descubrimiento, pero
averso al riesgo. Una mala eleccion es cara y puede restar valor a la comida.®°
Heuristicas Dominantes: La botella/etiqueta a menudo no es visible en el punto de
decision. La carta y el personal son las senales principales.

1.

Recomendacion del Personal: El sumiller o camarero es el experto de confianza en
la sala. Su recomendacion es una poderosa heuristica que evita instantaneamente
todas las demas ansiedades del consumidor.®’

Por Copas (BTG): Esta es la herramienta ultima de reduccion de riesgo. Permite a un
consumidor "probar" un vino con bajo compromiso, y es un impulsor primario de la
eleccion.®

Maridaje: Los consumidores utilizan las sugerencias de "maridaje" en la carta como
una heuristica principal para "reducir la eleccion” de una larga lista.”

Diseio de la Carta: La forma en que se presentan los vinos—con descripciones
sensoriales, o en cartas digitales—guia al consumidor. Los consumidores mas
jovenes (18-35) muestran preferencia por las cartas de vinos digitales.®

El canal on-premise no es un canal de volumen; es un canal de descubrimiento y construccion
de marca.®® Un consumidor descubre un vino a través de una recomendacion por copas, lo
asocia con una experiencia positiva, y luego lo busca en el canal off-premise (supermercado).
Este canal debe verse como una inversion de marketing critica.

5.3 E-Commerce (Minorista Online)

El canal de e-commerce (proyectado a dispararse en valor %) representa un "lineal infinito", lo
gue presenta un nuevo conjunto de desafios y heuristicas.

Mentalidad del Consumidor: Impulsado por la conveniencia %, pero también buscador
de informacion y buscador de variedad. El desafio principal es la paralisis de eleccion.
Heuristicas Dominantes: ;Como gestiona un consumidor un lineal infinito? Filtra. Las
heuristicas ahora son los filtros en el sitio web.

1.

Filtros: Las heuristicas mas utilizadas son los filtros de busqueda: Precio, Region y
Variedad.' Si la informacién digital de un producto (metadatos) esta incompleta,
sera invisible para el 90% de las busquedas.

Resenas de Pares / Puntuaciones: Esta es estructuralmente la sefial mas



importante en el e-commerce. El boton "Ordenar por Puntuacion” es el equivalente
digital del lineal medio. La falta de resefas es una barrera importante para la
compra, ya que sefiala riesgo."”

3. Comercio Social (Social Commerce): La linea entre las redes sociales y el
e-commerce se esta difuminando, especialmente después del COVID. Los
consumidores compran directamente desde recomendaciones en redes sociales."

El éxito en el e-commerce requiere una estrategia digital-first: asegurar que todos los datos
del producto estén perfectamente etiquetados para el filtrado y, lo mas importante, gestionar
activamente y fomentar una masa critica de resefas de pares positivas.”

5.4 Directo al Consumidor (D2C)

El canal D2C (venta en bodega, clubes de vinos, e-commerce de la bodega) es el canal de
ventas de mayor margen y mas resiliente.’® Cambia fundamentalmente el modelo heuristico.

e Mentalidad del Consumidor: Busqueda de relacion. Este consumidor no solo esta
comprando vino; esta uniéndose a una marca.?'
e Heuristicas Dominantes:

1. La Experiencia en la Bodega (Cellar Door): Esta es la heuristica ultima. El
consumidor esta dentro de la historia."” La "narrativa de la marca" ®® no se lee en una
etiqueta; es contada por el fundador o el endlogo.

2. La Cata: El problema del "bien de experiencia" esta resuelto. El consumidor puede
probar antes de comprar, vinculando directamente lo intrinseco (sabor) con lo
extrinseco (historia, precio).

3. EIClub de Vinos: Este es el mecanismo para extender la lealtad y la experiencia
positiva de la visita a la bodega en ingresos recurrentes y de alto margen.'

El D2C es el antidoto al problema de las "senales extrinsecas". En todos los demas canales, el
productor espera que la etiqueta, el precio o la ubicacion senalen correctamente su calidad.
En el D2C, el productor demuestra su calidad y cuenta su historia simultaneamente en un
entorno controlado.” Esto crea un leal a la marca, el activo méas valioso en un mercado en
declive.”®

6. Tendencias Emergentes como Heuristicas de
Calidad



Dos grandes tendencias de mercado se estan volviendo tan poderosas que ahora funcionan
como heuristicas de calidad primarias por derecho propio, particularmente para los
consumidores mas jovenes y de alto valor.

6.1 Sostenibilidad, Certificacion Organica y Biodinamica

La demanda de productos "basados en valores" ha creado una heuristica "verde". Una
etiqueta (ej. USDA Organic, Demeter) ya no es solo una certificacion técnica; es una sefal
potente de calidad, salud y autenticidad.®’

e Crecimiento del Mercado: El mercado global de vino organico se valoré en 11,87 mil
millones de dolares en 2024 y se proyecta que alcance los 21,48 mil millones de dolares
para 2030, una robusta CAGR del 10,4%.%°

e Demografia Objetivo: Los Millennials son los impulsores clave, representando la
mayoria de las compras de productos organicos.”’

e Percepcion: Los consumidores asocian los vinos organicos y biodinamicos con ser mas
saludables (menos sulfitos, sin pesticidas sintéticos) y mas responsables
ambientalmente.®’ Este "halo de salud" es un poderoso impulsor de compra para una
nueva generacion de consumidores.”

Para los productores que ya cultivan de manera sostenible, obtener la certificacion es un
movimiento estratégico critico para armar esta heuristica.

Figura 6.1: Proyecciones de Crecimiento del Mercado Global de Vino Organico
(2024-2030)

Fuente: Grand View Research, 2025

6.2 La Categoria "NoLo" (Sin y Bajo Contenido de Alcohol)

Impulsada por una megatendencia global de "salud y bienestar", la categoria NoLo se esta



expandiendo rapidamente. Esta tendencia es particularmente pronunciada entre la
Generacion Z, que consume menos alcohol que las generaciones anteriores.”

e Crecimiento del Mercado: El Mercado Global de Bebidas Sin y Bajas en Alcohol se
valoré en 25,7 mil millones de dolares en 2024 y se proyecta que alcance los 46,5 mil
millones de ddlares para 2034, una CAGR del 6,2%.7

e Impulsores del Consumidor: La motivacion principal es la salud, con consumidores
moderando activamente su ingesta de alcohol.”’

e El Desafio de la Calidad: El principal desafio de esta categoria es la percepcion. Las
expectativas sensoriales de los consumidores son criticas: exigen una "sensacion en
boca suave" y una "similitud con los vinos tradicionales".”® Los primeros vinos
"desalcoholizados" fracasaron en esto, sabiendo mas a zumo. El desafio para los
productores es sefalar calidad similar al vino y sofisticacion en un producto donde el
componente técnico y sensorial principal (el alcohol) esta ausente.

Figura 6.2: Proyecciones del Mercado Global de Bebidas Sin y Bajas en Alcohol
(2024-2034)

Fuente: InsightAce Analytic, 2025

7. Recomendaciones Estratégicas y Conclusiones

El analisis de la heuristica del consumidor proporciona una hoja de ruta estratégica clara para
los profesionales de la industria del vino. El éxito en el mercado actual requiere un cambio de
mentalidad: de vender un producto a gestionar percepciones y dominar el lenguaje de las
senales.

7.1 Para Productores y Endélogos

1. Recalibrar Precio, Envase y Paladar: El papel del endlogo es asegurar que la calidad
intrinseca proporcione un "suelo plausible" para el precio extrinseco. Use el Modelo
Dependiente de la Referencia ' como guia. Un vino debe saber acorde a su precio, o
sufrira el efecto de "inversidén" y generara una fuerte asociacion de marca negativa.



2. Abandonar la Botella Pesada: La heuristica "botella pesada = calidad" es un activo en
declive y un pasivo de sostenibilidad significativo.?’ Los productores deben moverse
proactivamente a botellas ligeras e invertir en el marketing para reformular esto como
una eleccion positiva, responsable y moderna. Esto reduce costos (vidrio, envio) y alinea
la marca con la poderosa heuristica de la sostenibilidad.*®

3. Usar Cierres Estratégicamente, No Dogmaticamente: El estigma de calidad de los
tapones de rosca ha desaparecido para la mayoria de los consumidores.* Use tapones
de rosca como predeterminados para todos los vinos blancos, rosados y tintos
destinados al consumo a corto plazo para asegurar la frescura del producto y eliminar el
defecto de corcho.** Reserve el corcho natural solo como una sefial consciente de
"tradicion" para vinos tintos premium de alta gama destinados a la guarda.

4. Obtener Certificacion, Luego Presumir de Ello: Si la bodega cultiva de manera
organica, biodinamica o sostenible, obtenga la certificacion. No la trate como un mero
tecnicismo. El logo "Certificado Organico" es una heuristica de calidad poderosa y fiable
para la demografia clave Millennial y un impulsor clave en un mercado de mas de 21 mil
millones de ddlares.®’

7.2 Para Directores de Marketing y Brand Managers

1. Dominar la Estrategia Especifica del Canal: Deje de usar un enfoque de marketing de
"talla Unica". Use la Matriz Heuristica (Tabla 5.1) para crear kits de herramientas de
ventas especificos del canal.

o Para Supermercados: El kit de herramientas es visual. Requiere disenos de
etiquetas de alto impacto %, estrategias de planograma respaldadas por datos
(bloque de marca) "y un presupuesto para exhibiciones en cabeceras de géndola.’

o Para Restaurantes: El kit de herramientas es relacional. Requiere educacion del
sumiller, hojas de cata para el personal con historias de marca convincentes °°y un
programa flexible de venta por copas (BTG)."”

2. Reasignar el Presupuesto de "Confianza": De Medallas a Prueba Social: Detenga
todo gasto significativo en tarifas de inscripcion a concursos de vinos. La percepcion de
"pagar por jugar" ha hecho que las medallas sean una senal ineficaz para el 96% de los
consumidores.®
o Reasigne este presupuesto completo a gestionar activamente la prueba social.

Fomente (mediante codigos QR, correo electronico, etc.) que los consumidores dejen
resenas de pares en Vivino y Cellertracker.

o Colabore con micro-influencers auténticos y a largo plazo que se alineen con la
historia de la marca, en lugar de publicaciones unicas de "estilo de vida".*®

3. Armar su Narrativa: La historia de la marca es la heuristica defendible ultima. Construye

una lealtad que trasciende el precio y el envase.®® Use el canal D2C (venta en bodega)

4



como un laboratorio de 1+D para perfeccionar esta narrativa ', y luego escale esa
historia auténtica en todas las plataformas: contraetiquetas, paginas "Sobre Nosotros"
de e-commerce y contenido de redes sociales.

7.3 Para Distribuidores e Importadores

1. Segmentar su Portafolio por Heuristica: Reformule su portafolio no solo por region o
precio, sino por la solucion heuristica que proporciona a un minorista.

o A Supermercados: Ofrezca marcas con etiquetas de alto impacto, fuerte apoyo
promocional y datos probados de velocidad de ventas.”

o A Restaurantes: Ofrezca marcas con grandes historias (para que el personal las
cuente), versatilidad de maridaje y margenes sélidos en BTG."”

o A E-Commerce: Ofrezca marcas que estén "listas digitalmente"—con un conjunto
completo de fotos profesionales de botella/estilo de vida, metadatos completos
(variedad, region, subregion, ABV, etc.) y una base existente de resenas de pares
positivas."

2. Incluir en el Precio la "Carga Cognitiva": Al importar, comprenda la division "Viejo
Mundo vs. Nuevo Mundo".** Una région francesa (e]. Savenniéres) requiere mas
educacion y venta personal para moverse que una variedad de California (ej.
Chardonnay).** Incluya en el modelo el soporte educativo y de marketing necesario para
estos vinos de alta carga cognitiva.

8. Conclusion

El consumidor de vino no experto, que representa la gran mayoria del mercado, no es ni
puede ser un enologo. Es un semiotico. No esta "probando el vino" en el punto de compra;
esta "leyendo las senales" en el exterior de la botella para predecir la experiencia en el
interior.

En un mercado global caracterizado por un consumo decreciente y una competencia intensa
', el productor que domine el lenguaje de estas sefiales ganara. La batalla no es simplemente
por el vino mejor hecho, sino por el vino que proporciona la promesa de calidad mas clara,
convincente y fiable. El éxito no es cuestion de una sola sefal, sino de alinear precio, envase,
etiqueta, origen e historia en un mensaje unico, coherente y persuasivo.
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https://pmc.ncbi.nlm.nih.gov/articles/PMC6343540/

The difference in European and “New World” winemaking, and our preferences as
wine drinkers - Wide Roots, LLC, fecha de acceso: noviembre 5, 2025,
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https://thegrapevinemagazine.net/2025/07/sustainable-and-organic-wines-altern
atives-opportunities-and-compliance/

Full article: Exploring consumers' drinking behaviour regarding no-, low- and mid-
alcohol wines: a systematic scoping review and guiding framework, fecha de
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