RESUMEN EJECUTIVO

En Jd presente memotia se analizo, una empresa del rubro vitivinicola que se
encuentra participando en el proceso exportador de vino chileno, la Viiia J.Bouchon.

Sus productos se encuentran presentes en casi diez mercados, y estdn siendo
principalmente comercializados por importadores, los cudles abastecen a los canales
minoristas de distribucion en sus respectivos paises.

La Vifia J.Bouchon en el afio 1998 exportdé un 7,6% de su capacidad total de
produccién (190.000 litros de vino embotellado), contando con un precio competitivo en el
mercado extranjero; esto nos da a entender que posee un 92.4% de capacidad de
produccion para abastecer a los mercados internacionales de vino embotellado (lo que
corresponde a 2.310.000 litros), dado lo anterior, es que este estudio proporciona un plan
estratégico a la Vifia J.Bouchon que le permitira lograr mayor rentabilidad y crecimiento,
aprovechando las oportunidades que el mercado le ofrece.

La metodologia de este estudio es del tipo exploratorio la cual se dividié en dos
etapas, primero se obtuvo informacién de fuentes secundarias como tesis, memorias,
revistas, diarios, Internet y estudios. Estas fuentes permitieron comprender la informacién
conceptual y especializada en el rubro vitivinicola, generandose asi ¢l marco teérico y el
analisis externo a la vifia J.Bouchon. En segundo lugar, se obtuvo informacion de fuentes
primarias basada en una entrevista estructurada y dos encuestas realizadas al gerente
general de la vifia, ademas de una visita guiada al area productiva de vinos finos. La
informacion del tipo primaria, nos llevé a realizar el analisis interno de la empresa.
Finalmente, con toda la informacién se realiz6 el desarrollo de estrategias y su posterior
evaluacion desde el punto de vista teorico.

Frente a los factores claves del éxito de la industria vitivinicola, es de suma
importancia el crear imagen de marca dentro de los mercados en los que se estdn
comercializando los productos. Este punto, es el"pfﬁmiigél problema estrategicq que tiene
Vifiedos J.Bouchon, debido a Que consideran como su principal cliente al importador,

dejando en manos de éste la eleccion del segmento en donde comercializa sus vinos.



Por otro lado, la publicidad necesaria para el producto es realizada totalmente por el
importador, quedando asi desprotegida la estrategia gehérica seguida por Vifiedos
J.Bouchon, la Diferenciacion., |

- Una de las principales conclusiones que se obtienen del analisis interno. es que la
empresa presenta una importante reticencia al cambio y al modo de hacer las cosas. Frente
a esto, es importante que la empresa muestre sefiales claras de adaptarse al crecimiento que
se estd observando en el sector, y que sea capaz de aprovechar las oportunidades que el
mercado le ofrece, como asi también, sobrellevar las amenazas que pudieran afectar su
rentabilidad en el mediano plazo.

Por ultimo se concluye,zlﬁ; existe una clara necesidad de Vifiedos J.Bouchon de
orientarse al consumidor final de sus productos. Esta orientacidn requiere que la empresa
invierta recursos importantes en un programa de marketing, orientado al largo plazo, el
cual considere las necesidades de los consumidores finales de sus vinos en los mercados

extranjeros.



