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Competitivitat per I'empresa

OBJECTIU:

Fomentar la interrelacié entre

empreses, institucions de suport.

Codisseny Pla actuacions 2010-2011
Generar projectes engrescadors
Reptes estrategics del cluster

Creem equip

Generar confianca

Aportar coneixement i experiéencies

Objectius Immersié Estrategica

CONTINGUT:

B 2 dies enfocats a estrategies d’exit
B Trencar saber convencional sector
B Altres clusters de referencia

E Empresaris + Experts
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Competitivitat per I'empresa

Divendres 9 Juliol

Dijous 8 Juliol

10.00h

10:15h

11.00h

11.30h

12.00h

13.30h

15.00h

15.45h

16.30h
17.00h

18.00h
per

19.00h
21.30h

Introduccid i presentacio de I'acte
Sra. Encarnacio Avilés, Cap Sist. Territorials d’'Innovacio

Clusters: Estrategia, treball en xarxa i debat
Sr. Joan Marti, Gerent de Dinamitzaci6 de Clusters d’ACC10

Instruments Internacionalitzacio
Sr. Ramon Cami. Gerent de I'Area d'Assessorament i
Transferéncia Tecnologica Internacional, ACC10

Pausa —cafée

Turisme enologic. Una estratégia de promoci6 i venta.
Sra. Diana Moreno. Gerent de la D.O. d’'Uclés, Desenvolupament
Enologic de Castella la Manxa

Dinar

Packaging i Branding com a claus d’exit
Sr. Josep Maria Morera. Dissenyador de Morera Design

Cas d’exit de canvi estrategic. Lékué
Sr. Xavier Costa. Director General

Pausa-cafe

El debat dels tapaments: ciéncia i mites

Sr. Alan Limmer. Quimic, endleg i cellerer. Nova Zelanda
Sr. Paul White. Periodista i critic de vins. Nova Zelanda

La sostenibilitat ambiental del suro com a eina de marqueting
ales bodegues
Sr. Manel Pretel, Director Institut Catala del Suro

Tancament
Sopar

09.00h

11.00h

11.30h

12.15

13.00

14.00h

Tendéncies de consum
Sr. José Luis Nueno, professor de I'lESE

Pausa-café

El tap de suro:

contribucié a I'excel-léncia del vi

Sr. Joan Miquel Canals. Director cientific
del Parc Tecnologic del Vi, VITEC

eMarqueting i Xarxes socials
Sr. Enric Aparici, soci fundador d’Elogia

Generacio d’idees conjunta del clUster.
Pla d’accions 2010-2011

Sr. Joan Marti, gerent de Dinamitzacid
de Clasters d’ACC10

Sra. Encarnacio Avilés, Cap de Sistemes
Territorials d’Innovacio

Dinar
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Programa Jornada
Immersio Estrategica




ACC10 Diagnosi del sector del vi i

Competitivitat per I'empresa

cava a Catalunya

Dades basiques:

* 637 empreses (269 cava)

» Facturacié TOTAL= 1575M:
> 50 3(0,9%) 3
. Facturacio a Catalunya: 1190 M€ ; 70% cava 50> X > 10 12 (3.7%) 15
. Exportacions =40% (403M€); 67% cava 10>X>5 13 (4,1%) 28
(Alemanya, Regne Unit, Estats Units, Japo, ...) 5>X>1 50 (15,7%) 78
. Facturacio filials int’l = 385 M€ 1>X>05 35 (11%) 103
» Fragmentacio/Atomitzaci6: 3 Grans grups: X<05 205 (64,6%) 308

Freixenet + Codorniu + Torres= 1000M€ incloent filials + 634 pimes
Caracteristiques del sector:

* Focus en I'oferta. Es desconeix el consumidor final i motius de compra, etc...

* Poca despesa en comercialitzacié, marketing, estudis de mercat, posicionament, preus al consumidor,
accions promocionals,...

» Cooperatives amb alt percentatge sense embotellar

* Dificultats pels pagesos per mantenir poder adquisitiu

* Preu mig de les exportacions més baix que mercat local

* En general a Catalunya predomina una estrategia de producte basic i sobretot de segment mig-baix de
gran consum (preu mig ampolla cava x export = 2,18€); el pes economic del segment mig-alt és forca baix
comparativament

» Molt poc desenvolupament de I’ Enoturisme (comparativament altres zones del mén)

AAAAAAANAAANNANANNNMAONGNGNS  wwaccocar



ACC10 Segmentacié mercat mundial i

Competitivitat per I'empresa

estrategies d’exit

Rol Tendénciamé Canal Final ((::(;irtneg;irsa Prescrip Fixaci6 Criteris
; a Compra
Distrib. real pl’edomlﬂam Canal o Preu Consumidor
: : : o : «Dona : «Sl : «Productor :
° = ©® = e . . . . H Ari
Molt alt : Clau : «Cert creixemant ooctauracio : prestigi : : sHistoria
: H : limitat : : : :
ICONA «RRPF. . : Imita . : . : T eP :
: : : : +Botiga especialitzada : «Exclusivitat : : *Personatge ; :
> 50€ : : E : : pelcanal i : : «Terroir : :
: : : P Horeca mig -alt : : : «Escas- :
*Mott alt : «Clau : « Fort : +Botiga especialitzada : *Exclusivitat : .S : : equilibri :
TOP : : : : : . : pel canal : : :
*RRPP : : Creixement: «Cadena especialitzada : P : : : :
14-50€ : : : : : : : : :
.................... 350N OSSO OSSO SOSTSTSSTRN: WO OO
: : +Certa ; +Horeca E « Equilibri :
PREMIUM o Mix : «Importani estabilitat : «Botiga especialitzada : : *Qualitat  : :
7 14c o : +Gran superficie : «Varietal
: : : : «Cadena especialitzad : : «Origen/ DO :
BAIL Y o C eFort i «Gran superficie : :
CONSUM : : cPeit : *Grans :

: creixement : « Horeca per preu

-Publié:itat §°L sta : quantitats &

ahis : :
BASIC - : _ : : ; :

" Itfb ) Gran superficie : : : : : “Sobre :

<3¢ » Molt: baix¥ : L te : : T

P : Hard discount : *Rotacio : NO Mercat : *Preu : produccio :

: : : : : | : :

Escriviu aqui la data
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Competitivitat per I'empresa

Segments estrategics

S’identifiquen 4 grans segments estrategics:

Molt VOLUM

Eficiencia operativa
Costos baixos produccio-
optimitzar localitzacio
Min. despesa comercial

Gran superficie, hard
discount

Innovacié Packaging
Poc focus en producte

MARCA, MARCA
Mercats multi-locals
Molt volum

Despesa comercial marca;
cost unitari baix

Gran superficie, cadena
Tecniques Consumer goods

Estudis de mercat /Creaci6
producte

Gamma completa de DO’s |
productes

Compra de marques locals

Gammes altes per reforgar
marca

Terroir, historia,
origen- D.O.

Poc volum (0,5 -1 M.
amp.)

Cost comercial unitari

molt alt

Restauracio, botiga
especialitzada

Mercat més global
Push producte

TERROIR
PERSONATGE
LUXE

Diferenciacio
Marca global
Venda anticipada
Clients molt experts
Anyades
Variabilitat

Demanda supera
oferta en general




ACC10 Diagnosi del Cluster Catala del Suro

Competitivitat per I'empresa

Dades basiques:

» 82 empreses (50 fabricants i 30 proveidors)
 Facturacié TOTAL= 228,35 M€ _
* Ocupacio: 1.243 persones (dimensio empres.: 15 treb/emp) '

* Localitzaci6: Palafrugell, Cassa de la Selva, Sant Feliu Guixols i iuster catalaiet suro
» Catalunya és la segona regio mundial, per darrera de Portugal, e

en I'elaboracio de taps de suro.

Caracteristiques del sector:

« Dos tipus de taps: NATURAL, per vi tranquil, TECNIC per escum®s.

» Molt exportador : 75% a mercats tradicionals (Franca, Italia), i 25% a nous productors
» Taps per escumosos = 60% quota mercat mundial; vins tranquils>10% quota mundial
» Matéria primera = 70% cost producte

» Competéncia portuguesa creix i es consolida

» Creixent competéencia dels taps substitutius (alta quota de mercat al nou mén)

i

Necessitat Area millora Iniciativa int’l 08-09 Altres instruments
A. PENETRAR EN EL ELS MERCATS ACCIONS DE NOUS MERCATS 1. DEx: Prioritzacié de nous mercats »Missions individuals de prospeccié (MIPRO)
EMERGENTS D’EXPORTACIO

2. Missi6 comercial directa o inversa

B. DEFENSAR LA POSICIO EN MERCATS 1. ACCIONS DE PROMOCIO EN MERCATS 3. Promocié Marca »Missions inverses de compradors (MICRO)
TRADICIONALS | DEL NOU MON DE MES CONSUM | PRESCRIPTORS 4. Accions de promoci6 a prescriptors de mercats de
referéncia: Regne Unit, Paisos Baixos, California — EUA »Participacié en missions inverses de
2. ACCIONS DE DEFENSA DELS VALORS 5. Accions de lobby davant la UE prescriptors i periodistes del vi i cava

DEL TAP DE SURO | LOBBY

C. CONTROLAR LA DISTRIBUCIO DELS IMPLANTACIO COMERCIAL O PRODUCTIVA »GED: Grups d’Export en Desti proveidors
TAPS | ELS INTERMEDIARIS EN DESTI complem.
»IDE: Programa d’Inversié Directa Exterior

AAAAAAANAAANNANANNNMAONGNGNS  wwaccocar




ACC10 Diagnosi del Cluster Catala del Suro

Gurnpeutivitat per I'empresa

ABASTAR ANTICIPAR LES
MERCATS EMERGENTS EVOLUCIONS DELS VINS

ESTABLIR PROJECTES DE

. COL-LABORACIO
VIGILANCIA COMPETITIVA AMB ELS CELLERS MONITORITZAR L’AVANC
DELS ALTERNATIUS

~RESTAG.
_.. FAP TECNIC B
\ . l \ i
INFLUIR SOBRE ELS REFORCAR LA IMATGE DEL

CENTRES DE DECISIO EVOLUCIONAR EL PRODUCTE

_viENT DELS ...

MANTEN‘} PEEe DOl AssOLIR L'E
EN XAMPAN

MODERNITZAR LA
TECNOLOGIA PRODUCTIVA

REVERTIR LA MALA PREMSA DEL TCAg
.TAMINANTS

ALATALATALATALLRELALRLLLASRS



ACC10 Pla Vins, Cava i Suro

Competitivitat per I'empresa

Area millora Iniciativa proposada
A. Coneixement de mercats i e g I s .
R : 1. Jornades de difusio i sensibilitzacié. Marqueting
marqueting
2. Microempresa - vins
. . 3. Missions comercials show-room i accions de seguiment
B. Comercialitzaci6 i canals . :
: 4, Missions show-room inverses
comercials : ) :
5. Fires internacionals
6. Unitats de Promocié en Origen/Desti
7. Promocio a prescriptors internacionals
C. Promoci6 8. Promocio internacional del cava gamma alta
9. Promocio internacional de productes gourmet (incloent vi/cava)
, 10. Internacionalitzacio de I'oferta enoturistica:
D. Enoturisme 10.1 Estudis mercat EUA i RU  10.2 Acci6 de prospeccié
10.3 Participacié accions ACT
11. Internacionalitzacio del sector del suro:
E. Taps de Suro 11.1 Nous mercats 11.2 Promocié 11.3 Lobby davant la UE
F. Coordinaci6 agents i ., . . . .,
: 9 12. Comissio de seguiment i coordinacio
instruments

\ Escriviu aqui la data
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Competitivitat per I'empresa

Pla Vins, Cava i Suro 2009/2010

230.000€ 6 Arees de millora - 17 iniciatives | ___:____

CO rk

Instrrur per Cava PIMECAVA PI"Dd eca

Framsisas & Baporisossns
o

A

Pel conjunt del
sector

Col-laborativa

Col-lectiva

Individual

#1 — Jornades difusié i sensibilitzacié. Marqueting
Immersio Estrategica
Programa Gastrologic TV
Ecosostenible Wine

#12 — Comissi6é de seguiment i coordinacio

#9 - Promocié internacional productes gourmet

. Mostra Internacional Clubs Gourmets #6 - Grup Expoﬂacié
#11 - Sector del suro . Catalan Terroirs
. Curs ecologia industrial
. Curs relleu generacional L
. Elaboracié de material de #8 - Promocio cava gamma alta
— promocional == =  #4-Missions show-room inverses = -— — — — — — —
- Cava a Brasil #7 - Promoci6 a prescriptors
. Accions USA - California CIA

internacionals

#5 —Fires internacionals . . - Accions a Suécia . Cartavi — Concurs, cartes de vins als
. Vinexpo #3-M|ss!ons restaurants del mon
“Iberwine comgrc!als.

. Russia

#2-Microempresa Vins i Caves

. Programa de Promoci6 Internacional: MICRO,

MIPRO (Borses de viatge)
. Nex-PIPE, Primera Exportacio

>

Fent Us d’instruments . » Fent Us d’instruments a
. (-) Grau de personalitzacio (+) .
existents mida
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Gracies per la vostra atenciol

Encarnacio Avilés

Cap de Sistemes Territorials d'Innovacio
Area de Dinamitzaci6é de Clusters
ACC10
eaviles@accl0.cat
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