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INTRODUCCIÓN 
 
Osborne había adquirido en 2015 la ginebra Nordés, marca regional gallega fundada en 
2012 que tuvo en Galicia una gran aceptación en poco tiempo. Osborne había 
potenciado su distribución nacional a través de varios canales, aunque necesitaba crecer 
más en algunas regiones y mejorar su conocimiento.   
 
Por otro lado —dado que el mercado español de la ginebra era el tercero del mundo en 
volumen y una referencia en cuanto a innovaciones o tendencias— Osborne se 
planteaba también trasladar el éxito obtenido en España a los mercados internacionales. 
 
En el plan estratégico de Osborne 2019-2021, elaborado en 2018, Nordés era 
considerada una marca con alto potencial que debía duplicar su volumen de ventas en 
el horizonte de 2021. 
 
Fernando Terry —CEO de Osborne— y Bill Derrenger –director general– reflexionaban 
junto con Juan Alegría –director de Marketing de Osborne– sobre las alternativas que 
podían seguir para alcanzar ese objetivo. 
 
El escenario competitivo de la ginebra en España estaba condicionado por nuevos 
consumidores y nuevos hábitos o tendencias y, pese a su volumen e importancia, 
presentaba ciertos signos de madurez.  
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