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1. Alianza Gourmet

2.Entidad Promotora y Ejecutora.

Quienes promoveran v permitiran la realizacion de este prayvecto son las
siguientes entidades:

Alianza Gourmet. Fue creada hace dos anos, opera en la ciudad de
Bogota., Busca llegar al cliente directo. Proponiendo una forma de
negocio interesante que le permite ofrecer tarjetas con descuentos en
los mejores restaurantes hoteles y eventos con  tarifas competitivas en
el mercado.

La Corporacion Universitaria Unitec nos brinda el apoyo académico a
lraves de sus programas, como la Facultad de Administracion hotelera W
El Sistema Institucional de Investigacidn de Unitec S1IU que nas brinda
la guia para la elabaracién de nuestra trabajo investigaltiva,

3. Resumen

Alianza Gourmel es una empresa joven que rompe los esquemas de |os
restaurantes  costosos  otorgandoles descuentos en mas de 300
restaurantas en Bogota, Medellin v Cali desde un 5% hasta un 25%,
ofreciendo hospadaje en hateles 5 estrellas por una semana donde el
tarjetahabiente paga la primera noche de estadia v Alianza Gaurmet |e
obsequia las otros 6 dias, ademas cuenta con invitaciones de cortesia a
eventos como catas de vine catas de chacelate degustaciones de quesos
dande &l clignte encuentra su mayor momento de verdad.,



Al ser una emprasa joven desea darse & conocer a través de productos
los cuales van dirlgidos a satisfacer las necesidades de los clientes
actuales v potenciales.
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5. Planteamiento del Problema

Allanza Gourmel necesita crecer vy pasicionarse en el mercado comao una
empresa que atlende necesidades relacionadas con la gastronomia
viajes y eventos.

Por tal razon la propuesta de desarrollar una estrategla comercial
basada en el incremeanto de nuevos clientes no solo en Bogotd si na a
nivel nacional, ofreciéndoles una imagen fresca e innovadora de la
mejor gastronomia dande la posibilidad de ser reconccida por este tipo
tle servicio,

6. Formulacion del Problema

Alianza Gourmet es una empresa nueva en el mercado con un portafolio
interesante de productos, sin embargo adn queda mucha mercado por
cubrir v muchas cosas por hacer.



Por lo tanto, se pretende mejorar llegando al cliente de una forma que
atrape sus sentides v lo acerque a los ambientes gue desea conocer o
visitar. De tal manera se llamara a los clientes dandoles a caonocer el
beneficio de cobtensr descuentos en los mejores restaurantes a nivel
nacional.

Hoy en dia, el negocio de la gastronomia ha cambiado
significativamente, se debe ofrecer un servicio pensado en la necesidad
del cliente diferente que genere un wvalor agregado y que impacte
positivamente, diferenciando & la empresa.

7. Objetivos

Aplicar la investigacidn a la empresa dando los estandares de calidad
requeridos.

q

~ dumanto de la lealtad ce nuestros clienkes.

~ Escuchar atentamente a los clientes para entender realmente sus
necesidades,

= Fomentar la colaboracion de los asesores al mejoramiento en el serviclo
v eventos,

B. Metas
» En 1 mes concretar dicha propuesta después de un estudio dal

mercado a través de las encuestas realizadas.

~ Exigir el mejor de los productos, servicias y atencian al cliente.

~ Loagrar la satisfaccion total de nuestros clientes,



9, Justificacion

A través del Gerente y Prasidente se realiza la bdsgueda de nuevos
clientes para asi lograr la realizacion de nuavos contratos para nueskra
2Mpresa.

Se busca prestar el mejor servicio a sus clientes, ofreciendo productos
innovadares logrando ser reconocida coma una de las mejores empresas
gastronomicas del pais.

10. Beneficiarios y Cobertura del Proyecto

Los beneficiados seran Alianza Gourmet, sus empleados v directivos al
lgual que sus clientas actuales y patenciales,

11. Localizacion

La propuesta se realizara en la ciudad de Bogota

12. Marco Tedrico

Mision

Ofrecer y promaover un servicio de marketing directo con el objelivoe de Tidelizar
a nuestros afiliados con prestigiosos establecimientos; Contando con un equipo
profesional altamente calificado, que entiende las necesidades del sector
gastronémice vy hotelerc, De esta manera garantizamos a todos nueskros
afiliados resultaclos v  beneficios satisfactorios desde e momento de su
incarporacion al programa, mientras disfrutan de la mas alta gastrenomia del
pais.






» Defing el negocio actual: Descuentos en restaurantes, hoteles e
Invitaciongs a eventos.

~ Quien as mi cliente: Tarjetahabientes de bancos

» Que necesidades voy a satisfacer:; Invitacionas de cortesia a catas
de vinos, chocolates y festivales gastronomicos.

» Camo se satisfacen las necesidades: Brindando el mejor servicio
con excelentes estandares de calidad.

Visidn

Ser lideres en la planificacion v mercadeo para el sector gastrondmico y
hotelero, logrando establecer relaciones v operaciones con prestigiosos
establecimientos en America Latina, Aplicada a mas especialidades vy
destinos Macionales € Inlernacionales, complaciendo los gustos vy
tendencias de nuestros afiliados.

Objetivos estratégicos comerciales:

~ Alcanzar los niveles de excelencia en calidad v prontitud con que
se atiende al cliente,

~ Mejoramiento de la tecnologia.

» Reduccion de la cartera en moara.

~ Capacitacién vy mejoramients del personal



~ Una solucion integral que habra el camino hacia la excelencia.

~ Alcanzar las metas individuales propuastas,

Objetivos operacionales comerciales

~ Merificar que todos los departamentos las labores asignados se
hayvan cumplido en un 100%,

=~ Capacitar a nuestros vendedores,
~ Desarrollar un seguimiento bimestral a cada colaborador.,

~ Dar incentivos a nuestros vendedores,
F Detectar claramente las necesidades del cliente,
~ Asesorar carrectamente al cliente en relacion a sus dudas con

respecto a los productos vy servicios que se ofrecen,

~ Aplicar todos los pasos descritos para la atencion ¥y owventa de
praductos v servicios.



Diagnostico Competitivo Interno

Fortalezas y Debilidades

~ Habilidad o Destreza Importante

Fara la empresa es muy importante la experiencia que sus empleados
tienen, para asi ofrecer a sus cllentes excelentes opciones v a su vez la
pericia hacia el servicio al cliente enfacado a la excelencia.

Los empleados estan muy bien capacitados v conocen todos los
sistemas operacionales que se manejan.

Se estan desarrallando productos infovadares para nuestros clientes,

~ Activos Fisicos Valiosas
Se encuentran ubicados en un lugar comercial v accaesible al publico con
equipas modernaos,

Sus instalaciones son muy amplias v modernas, para el cliente es My
facil su accesa,

= Aclivos Humanos vallosas

Cuentan con una fuerza laboral capaz v experimentada,

El personal s& encuentra altamente calificade para desempenar las
funciones.

En este momento la empresa cuenta con muy pooo personal porgque no
se han logrado nuevos contratos por la situacién dal pais,



= Define el negocio actual: Descuentos en restaurantes, hoteles e
invitaciones a eventos.

~ Quien es mi cliente: Tarjetahabientes de bancos

» Que necesidades voy a satisfacer: Invitaciones de cortesia a catas
de vinos, chocolates y festivalas gastrondmicos,

~ Como se satisfacen las necesidades: Brindando el mejor servicio
con excelentes estandares de calidad.

Vision

Ser lideres en la planificacion v mercaden para el sector gastrondomico vy
hotelero, lograndoe establecer relaciones y operaciones con prestigiosas
establecimientos en America Latina, Aplicada a mas especialidades vy
destinos  MNacionales e Internacionales, complaciendo los qustos v
tendencias de nuestros afiliados.,

Objetivos estratégicos comerciales:

= Alcanzar los niveles de excelencia en calidad v prontitud con que
s atiende al cliente.

~ Mejaramiento de la tecnologia,

~ Reduccidn de la cartera en mora.

~ Capacitacion v mejoramiento del personal



~ Una solucion integral gue habra el camino hacia la excelencia,

=~ Alcanzar las metas individuales propuestas,

Objetivos operacionales comerciales

~ Verificar gue todos los departamentos las labores asignados se
hayan cumplido en un 100%,

~ Capacitar a nuestros vendedares,

~ Desarrollar un seguimiento bimestral a cada colaborador.

~ Darincentivos a nuestros vendedores,
o Detectar claramente las necesidades del clienbe,
= oAsesorar correctamente al cliente en relacian a sus dudas con

respecte a los productos v servicios que se ofrecen.

~ Aplicar todos los pasos descritos para la atencion y venta de
productas v servicios,



Diagnostico Competitive Interno

Fortalezas y Debilidades

» Habilidad o Destreza Importante

Para la empresa es muy importante la experiencia que sus empleados
tianen, para asi ofrecer a sus clientes excelentes opciones ¥ a su vez la
pericia hacia el servicio al cliente enfocado a la excelencia.

Los empleadas estan muy bien capacitados v conocen todos los
sistemas operacionales que se manejan.

Se estan desarrollando productos innovadaores para nuestros clientes,

= Activos Fisicos Valiosos

Se encuentran ubicados en un lugar comercial y accesible al publico can
equipas modernos.

Sus instalaciones son muy amplias y modernas, para el cliente es muy
facll su acceso,

= Acltivas Humanos valiosos

Cuentan con una fuerza laboral capaz v experimentada,

El personal se encuentra altamente calificado para desempefiar las
funciones.

En este momento la empresa cuenta con muy poca parscnal porgque no
se han logrado nuevos contratos por la situacién del pais,



~ Activos Organizacionales Valiosos

Su situacion financiera no es muy buena, se lograra en muy pocos dias
un contrato con Davivienda v asi mejorara la situacidn de ella.

Es una empresa nueva con una red de informacian Importante v una
base de clientes que cada verz se consolida mas,

~ Activos Intangibles Valiosos

Por ser una empresa nueva presenta muchas falencias en, sin embargao
25 un activo competitivo porque muchas empresas no logran tener una
base de datos bancaria como la que posee esta empresa,

~ Capacidad Competitiva

Mes a mes los asesores comerciales  entregan un reporte del logro de
nuevos restaurantes afiliados a Allanza.

Allanza  quincenalmente invita a los tarjetahablentes a  diferentes
eventos gastronamicos v catas de vinas,

= Logros vy Atributos

Una wenlaja competitiva es la forma de negociacion  asistiendo a los
restaurantes.

Fortalecimiento de la imagen del establecimiento a nivel nacional e
internacional



Competencia Central
Las invitaciones cada 15 dias a nuestros diferentes eventos como:

= Catas e vinog,
~ Catas de chocolate,
» Degustaciones de quesos.

» Festivales gastrondmicos.

Competencia Distintiva

Emprosas g;]!;l'rr:-r'.-."m'|i[':]!'. con mayor experiencia en Colombia,

Diagnostico Competitivo Externo

Oportunidades y Amenazas

~ Tener una mala experiencia con aktras empresas gastronomicas.

~ Lograr firmar con davivienda para tener nuevos clientes en el
sector gastronomico,

~ Expandirse a nivel nacional.

~ Las nuevas propuastas de negocios.



Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Los  nuevas competidores en el mercado pueden causar una sobre
oferta donde obligaria a Alianza Gourmet a atacar con productos
innovadareas,

Cantamos con una amplia experiencia en el sectar, teniendo una vision
clara de la manera en que debemas enfrentar los clientes esto permite
tener un manejo eficiente en las relaciones comerclales.,

El Poder de Proveedores

Al haber tantas empresas gastronémicas en Colombia se hace el poder
de negociacion mas fuerte, por el servicio prestado en estos 2 aiios
hace mas facil la negociacian con los proveedores, brindandoles a ellos
Fartalecimiento de la imagen del establecimiento a nivel nacional e
inteérnacional.

El Poder de Compradores

Teniendo en cuenta el mejoramiento de nuestro praducto atravez del
tiempo podemos decir que se genera una fidealizacion v un aumento de
tarjetanabientes Allanza Gourmet,



Alianza Gourmet ofrece:

~ 5% hasta el 25% en descuentos en restaurantes.

~ Festivales gastronémicos.

» Catas de vino.

~ [Catas de tequila.

» Catas de chocolate.

~ [egustaciones de quesos,

~ Descuentos en la compra de licores en supermercados,
~ Viajes 7 dias 6 noches en varias partes del mundo.

Momentos de Verdad

Alianza Gourmet busca que los momentas de verdad con el cliente sean
positivos, al mamente que usen la Larjela se sientan comodos con ella
para asi lograr lealtad v fidelidad,

A continuacion enumeramos algunos de ellos:

~ El contacto telefénico afreclandao &l producto.,

~ vrtual en &l momento de obtener la primera informacion acerca de
UM producto o servicio.

~ Recibimlento aportuno de su tarjeta v su viaje 6 naoches 7 dias.

~ wverificar la cantidad de reclamos y sugerencias, lo cual permite
tomar las medidas pertinentes y mejorar posibles fallas,



Alianza Gourmel tiene un alto grado de responsabilidad empresarial,
porque genera calidad de vida nersonal a sus empleados y clientes,
calidad de vida en el trabajo vy calidad en los resultados.

La manera en oue Alianza Gourmet ha logrado Momentos de verdad
significativos ha sido a traves de:

- La seguridad que ofrece a sus empleados y clientes.

~ Credibilidad demostrada por sus resultados,

~ Comunicacién concisa v aoportuna con nuestros clientas,
~ Ofrecer a los clientes o gue ellos necasitan.

~ Accesibilidad a la pagina de Internet con cuenta.

~ Los miembros de Alianza Gourmet actdan con profesionalismo y
satisfacen el cliente.

~ Todo el tiempo estdn abiertes a sugerencias vy criticas de los
clientes a través de la linea 018004,

Mercadeo

La ackividad de Alianza Gourmel se dirige a satisfacer al tarjetahabiente
logrande optimizar un intercambio de factores a partir de la interrelacian
con clienktes v provesdores,



Se maneja una planeacion estratégica gue se evidencia en sus proyectos
a largo plazo, en los cuales compromete toda la organizacién teniendo
2n cuenta las decisiones de |la gerencia, encaminados a alcanzar las
meatas planteadas en la visian y misién,

Producto

Alianza Gourmet obtiene toda la informacion necesaria para el desarrollo
de cada prayecto v busca dar el mejar servicio a traves de:

~ Destinos turisticos a nivel nacional e internacional,

~ Descuentos en tarifas agreas.

~ Entrega de pasajes siete dias seis noches,

~ Manejo de convenios con las aerolineas (Satena),

~ Convenios con entidades bancarias

~ Convenios con cadenas hokeleras.

~ Lonveniaos con restaurantes.

» Asesoria permanente para todo Lipo de viajes a nivel mundial,

~ Informacion detallada de los destinos a visitar v de los sitios de
interes alrededaor de cada uno de ellos.

~ Fortalecimiento de la imagen del establecimiento a nivel nacional
 internacional

~ Aumento de la facturacian por incentivo de visitas de clientes.

~ Promocion sin coskto para el establecimiente a través de pagina
web, 018000, mensajeria de lexta, carreas masivos, ate,

~ Promocién de eventos propios del eslablecimiento a través del
018000 sin costo,
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El Servicio como producto

Alianza Gourmet liene productos innovadores vy diferenciadores, sus
vendedores son parsenas preparadas v con alta experiencia.,

Es un programa de fidelidad  dirigida al mundo gastrondmico, disefiado
exclusivamente para todos |los tarjetahabientes de entidades bancarlas
Santander,

Este producto permitira a los Bancos aumentar la cartera de clientes
activos, ya que creard fidelidad en la marca, reactivara los clientes
inactivos y aumentara los consumos de los tarjetahabientes,

Al presentar su tarjeta Visa o MasterCard de uno de los bancos v su
tarjeta Alianza Gourmel, l afiliado podra disfrutar de:



~ Privilagios en mas de 300 restaurantes Premium a nivel nacional e
internacional.

=~ Invitaciones a Catas e Vine y Festivales Gastronomicos sin costo
para el afiliado.

~ Servicios de viajes, boletos agéreos y paquetes.

~ Privilegios en wuna wariedad de hoteles a nivel nacional e
internacional.

~ Certificadas aéreos y hoteleros de obsequio.
~ Servicio SMS 242 para solicitudes de informacion sobre aliadas.

~ Searvicio de  Concierge para los  afiliades,  donde a
traveés del 018000 110878 vy www.alianzagourmet,com pueden
realizar sus reservas en restaurantes, hoteles vy  aerclineas.
Ademias de obtener informacion actualizada sobre Catas de Vino,
Festivales Gastrondmicos, ete.

~ Alianza Gourmet Banco  Santander podrd ser utilizada  en
Venezuela, Colombia v Puerto Rico,

o Certilicados de 2x1 en Holteles aliados.,

Beneficos para los Bancos:

~ La reactivacion de tarjetas de credito inutilizadas por falta de uso
del tarjeta hablente,

~ Aumento de la facturacién por incentive de uso a tarjeta
habientes requlares .

~ Recuperacion de cuentas en mora.

~ Incorporacién de nuevos clientes a tarjetas de crédito v otros
productos del anco.

~ Aumento considerahble de establecimientos aliados al banco a nivel
puntos de venta de bancos.



~ Potencial de increments de la cartera de clientes a nivel
corporative una vez que los establecimientas incluyan puntos de
venta del banco,

~ Fartalecimienta de |z imagen corporativa de los bancas a nivel
nacional, a través de telemercadesd, eventos, festivales
gastronamicas, etc,

Accesibilidacd

~ Alianza Gourmel se encuentra ubicado eskratégicamente en la
Calle ) MNo.11-19, sU pagina e interneat as
v alianzagourmel, com.

» 5u horario de atencian es muy accequible para los nuevas clientes
y afiliados, ellos puede adquirir informacion de los productos de
H:00 a.m. a &:00 pm,

~ En el momente gue el tarjetahabiente lo desee puede enviar un
mensaje de texte al 242 con las letras AG v el nombre del
restaurante, inmediatamente recibira la direccion y porcentaje de
descuento del cual el afiliado no esté enterado,



Entorno Fisico

Es visualmenta llamativo, los falletos promocionales son impactantes ya
que en ellos muestra el entorno que el tarjetahabiente va a tener a
mameanto de aceptar la mambracia,

El desarrolle auditivo, alfativo v tactil es notoric en Alianza Gourmet al
momento de asistir a los restaurantes y sus eventos.,

La parte Gustativa es la mejor parte de la empresa por toda la seleccion
gastronamica que el tarjetahabiente desee,

Interaccion del cliente

La imlformacion, seguimiento telefenico, buen trato, que se le da al afiliado hace
fue se sienta importante vy se logra una Interaccion completa,

La etapa de union es cuando el telemarkista se contacta con los tarjela
habientes v se le brinda una asesoria sobre los nuevos productos de Allanza
Gourmet o necesidades que el tenga,

Finalmente se extiende una invitacion de cata de winos o fFestivales
gastronamicos para que ellos interactuen con un somelier quien les brinda toda
la informacion de cataje de vinos.



Interaccion con otros clientes

Alianza Gourmet se preccupa por sus clientes en cuanto a atencidn,
servicio e invitaciones especiales sin ningun costo para que ellos
encuantren una gran diferencia con nuestra competencia.

De igual manera se les otorga planes turisticos hasta para seis
parsonas, siete dias seis noches a nivel mundial, el tarjetahabiente solo
pagara una noche de estadia y Alianza Gourmet le cbsequia las cinco
noches restantes.

Con todo esto se logra una fidealizacien del cliente ya que no disfruta
solo el sino toda su familia.

Marca

El nombre Alianza Gourmet existe en Puerle Rico, Venezuela vy
Colombia, se distingue por su loga llamative v muy facil de recardar.

El Presidente de Alianza Gourmet fue telemarkista v con dedicacion y
tiempo empezd a formar en Venezuela su propia empresa expandiéndala
en estos momentos en tres paises,

Par ser recenocida su marca se estd logrando contratos  muy
importantes como en este momento firmar con Davivienda, se espera
lagrar mejores resultadas.

Al tener una marca definida los clientes la conocen v la identifican en los
momentos de verdad que ccurren cuando asisten a los restaurantes.



Esto permite que la marca logre posicionarse en la mente de los
clientes, dandole una percepcién de valor.

Precio

Clientes de Alianza Gaurmet:

« [Bancos

« (Cadenas Hotaleras
+« Tarjetahabientes

+ Restaurantes

Factores Internos

En la relacion precio producto, Allanza Gourmet  recibe dinero por
producto v su serviclo,

Allanza Gourmet basa su estrategia de mercadeo en ofrecer precias
competitivas a sus clientes, teniendo en cuenta que es una empresa
nueva en el mercado que pretende posicionar su producto dentro de un
rango conflable de precios que fundamenta en sus competidores,

Por tal razon buscamos mensualmente aumentar el nimero de aliados
comerclales para maximizar el numero de cllientes lograndao My or
calidad del praducto v crecimienta de mercadao,

Los costos de precies los fija la Gerencia, basados en la base de datos
que el cliente suministre.



Costos Fijos:

Arriendao

Servicios

Momina

Gastos de representacion
Publiciclad

G R O O

Costos Variables

~ Ewventas
= Promoatores

Factores Externos:

Las promociones turisticas que se les ofrece a los afiliados es en baja
temperada ya que los costos para Alianza Gourmet aumentaria si son en
alta temporada vy de igual manera la ocupacion de los hoteles es
bastante alka,

Las precios suben o bajan de acuerdo la base de datos que el cliente
anlkregue,



Sensibilidad al precio

El valor que se le da el producto es Onico va que se le brinda una tarjeta de
descuentos en los mejores restaurantes.

Respecto a la base que nos brinda las entidades bancarias varia dependiendo
el nimerc de personas que nos suministren.

Alianza Gourmet ofrece wvarias oportunidades a sus clientes otorgdndoles
planes turisticos con descuentos hasta de un 50% viajes 2x1, atg,

Le empresa busca darles precios més justos para poder disfrutar de |a
gastronomia v viajes,

Precio Basado en Costos

Alianza Gourmet determina el precio basado en un margen de utilidad a
largo plazo donde el costo se incrementa dependiendo del cliente.

May.- Jun, 2008 1.245 afiliacianes
dul. - Agao, 2008 L.142 afiliaciones
Sep. - Ocl. 2008 2,248 afillaciones

Mowv. - Dic, 2008: 2.859 alillaciones



Total cierre 2008 Z.494 afiliaciones

AFILIADOS 2008
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Precios en Productos Existentes

Alianza Gourmel esta disefa de paquetes con wvarios productos, los
cuales se manejan con wn buen precio permitiencdo ofrecer al cliente
diferentes opciones de diversian,

Por la naturaleza del negocio v del sector gastronomico, llega a ser un
factor muy importante en la fjaclion de precios porque esta ligada
directamente a las ventas Ltanto con hateles, restaurantes, viajes que
san nuestras principales proveedores.

Distribucian

Antes de ofrecer el producto Alianza Gourmet junto con los bancos
gnvian junte con Bouchar un velante dando a conccer el producto junto
con o5 beneficios, Posteriormente los telemarkistas se comunican con



los clientes se les ofrece el producto otorgando lo ofrecido para lograr v
satisfacer las necesidades de sus clienkes v optimizar la labar camercial.

Funcianes de las Canales en Alianza Gourmet,

= Telemarkistas: comunicarse  con los clientes ofreciends |os
productos,

~ Comercial: conseguir los aliados comerciales (restaurantes,
hateles, agencias de viaje, etc.}

~ Presidencia v Gerencia: contactar las posibles entidades bancarias
para generar la negociacion.

Comunicacion

Atravez del telemarkistas dandole la informacion del producto, dandole
todos las parametros del beneficio otorgandole el plan de semana
completa v al momento del tarjetahabiente asisle a los evenlos.

La comunicacion de Alianza Gourmet se basa en:

~ Wentas personales
~ Wolantes
~ Relaciones piblicas

Las relaciones pablicas, se llevan en forma eficiente porque representan
una herramienta de trabajo importante donde permite Alianza Gourmet
abtener un conoacimients detallade del cliente para lograr emitir el
meansaje adecuado en el momento preciso.



Las relacicnes publicas se evidencian cuando el cliente se comunica a
servicio al cliente para obtener informacion adecuada que logre
satisfacer la necesidad en el momenla adecuada,

Al momento de transmitir el mensaje es decisivo en el momento que los
clientes asisten a los eventos v se siente comodaos v aprendiendo de
ellos.

El proceso de la comunicacion

~ Cliente Objetiva: Clientes gue cuente con Larjeta de creédita,

~ Reconocimiento: no se ha logrado total reconacimiento,  sin
embarga en los ainos que lleva en el mercado ha conseguido que
sus clientes los reconozcan, los identifiguen v las recomienden.

~ Conocimienta: Se ha logrado una lealtad en el publico abjetiva que
primero era descuentos en restaurantes dnicamente y ahora son
catas y wviajes,

~ Gusto: Al momento de asistir a los eventos las personas disfrutan
de la gastronomia de diversos paises,

~ Preferencia: Al terminar las eventos se realiza unad encuesta
determinando la satisfaccion de los asistentes,



Diseno del Mensaje

y

Contenido: "fuente del mejor provecho”,
=~ Estructura:

S.T: Disfrutar de la mejor gastronomia.

» Alianza Gourmet cuenta con asesores en 3 paises brindando
sequricdad v servicio al momento de disfrutar de las beneficios.

» Formato: Audio, informative

=~ Emisor: Pagina Web www. alianzagourmet.com.

Presupuesto para la comunicacion

El presupueste que se destina para la publicidad es del 7%. Cabe
resaltar la publicidad es en volantes ¥ pendones al hacer los eventos.,

Segmentacion de mercado

» Quiénes son?
Bancos,

~ Dande estan?
En la Ciudad de Bogota



= Cuantas san?
Variable

~ Cuanto crecen?
Segun el nimere de ventas que se realicen a nivel nacional da la

posibilidad de expansion internacional.

~ Quienes san los competidores, sustitutos v proveedores?

Competidores: top clubk, martes de visa.

Sustitutos: Toda actividad que genere esparcimienta,

Proveedores: Hoteles, Aerolineas, restaurantes, agencias de viaje,

~ Es alractivo este segmentn?

Sies altractive porque s un segmento del mercado que estd en pleno
auge ne hay muchos competidores con la cantidad de descuentos vy
beneficios que brinda Alianza Gourmet.,

» Qué ventajas competitivas tenemas?

- LCalidez del servicio

- Acompanamiento continug
- Asesoria

= Deguimianto

- Productos Diferenciados



Criterios Basicos de Segmentacion

El criterio que Alianza Gourmet aplica para segmentar es a través de
antidades bancarias suministrando una base de datos.

Segmento

El segmento que trabaja la Alianza Gourmet corresponde ala base de
datos que suministra los bancos contactarse con los clientes ofreciendo
el paquete de beneficios.

Condiciones del segmento:

Accesibilidad: Alianza Gourmet Liene acceso a la base de datos paor
sus neqociaciones con los bancos.

Sustancialidad: Es suficientemente posee mas de LODO0O personas
can vida crediticia v es mucho mas facil realizar las ventas.,

Criterios de segmentacién:

En nuestro segmento el proceso de decision de venta v la necesidad de
descuentos v obseguios asi se determina con los bancaos ofrecerles a los
clientes descuentos en restaurantes v eventos de cortesia,

Criterios geografices: Ubicados en Colombia, Venezuela, puerto rico



Criterios Demograficos;

Edad vy cicla vital: entre 18 v 85 afios
Sexo: Hombres vy Mujeres

Ingresos: De un minimo en adelante
Ocupacién: Empleados

Educacidn: Media Superior

LS G R R 6

Criterios Psicograficos:

~ Clase Social: Baja, Media v Alta
~ Estilo de Vida: normal

Comportamiento de Compra

~ Beneficios Esperados: lograr un B0% de afiliados a Alianza
Gourmet,

~ Tlpo de usuario; Lodos los usuario de la entidad bancaria a la que
s le este olorganda el beneficia,

~ Lealtad de la marca: al mamentoe de el tarjetahabiente asiste a los

aventos, restaurantes, viajes, etc.

~ Percepciones vy Preferencias: Bl cliente  satisfaga  todas  las
expeclativas propuestas por Alianza Gourmaet,



Seleccion del mercado objetiva:

Evaluacion del Segmente de Mercadao:

~ Tamafio vy crecimiente del mercado: Base de datos amplia
contiene 10000 clientes y se busca mas participacion de otros
Lancas,

» Atractivo estructural del segmento:

Analizanda las cinco fuerzas de Portter se determina que Alianza
Gourmet elige este mercado porgque puede desarrcllar de una
manera eficiente su negocio, a nivel internacional,

Mercadeo Diferenciado:  Alianza Gourmel  al apreciar el segmento
determina un portalfolio adecuads para ofrecer apciones que satisfagan
las necesidades de gastronomia v esparcimiento con los eventos vy
yiajes,

Posicionamiento

Alianza gourmel esta logrando cada wvez mas el reconacimiento de la
marca en estos 2 anos se ve reflejado en el crecimiento del mercado vy
con nuevas firmas bancarias.

En la medida que la emprasa siga aumentandoe mas a mes restaurantes,
hateles etc, Realizanda un buen serviclo al cliente se realizara mas
rapicda el pasiclonamiento del producto.

Ademas se ofrece una asesoria, acompanamiento, calidad v seguridad
en tados los momentos de verdad que surgen en el trato con el cliente,



Matriz de Doble Entrada

F1

-
)

=

F3

Fortalezas

buen servicio al cliente

:linea gratulta 01 8000

: tarifas accequibles

distribucidn adecuada

Mercado establecido

- Buena ubicacion

'EDEbiIidades

O1:baja de clientes

2 :mo
bheneficia

craer en el

D3:no ser reconocidos|
cn el mercado

D4 :Situacion
Financiera inestahle

Oportunidades
D1:pagina welb

QZ:nuevas restaurantes

O3:nuevas entidades
hancarias

O<binuevos hoteles.

FO

DO

| Amenazas

Al:no gustar descuentos

AZ:nuevas promocionas
de competencia

A3 :mala informacian

FA

DA




Analisis

F1 buen servicio al cliente

O1: + pagina web= loda la informacién necesaria con numere de cuenta
del cliente,

C1: + baja de clientes= clientes que no quieran adquirir los beneficios.

Al:+ no qustar descuentos = asistan a los restaurantes vy no queden
saltisfechos con el descuento,

020+ nuevos restaurantes =mes a mes adquiriendo nuevas aliados.

D2: + no creer en el heneficio = pensar que es una estafa,

A2 + nuevas promaociones de competencia = prever y superar la
competencia

O3: + nuevas entidades bancarias = mostrar lo mejor de la empresa

L3 + no ser reconocidos en el mercado = maostrar lo mejor en
nuestros eventos,



A3 + mala informacion = por madio de los telemarkistas brindar |z
infarmacion adecuada.

F2 linea gratuita 01 8000

01: + pagina web = &gil, confiable y de facil acceso para
tarjetahalbientes,

1. + baja de clientes = Ofrecer lo mejor en gastronomia.

Al:+ no gustar descuentos = Crear una comunicaciaon directa anticipada
v rapida con telemarkistas,

020 + nuevos restaurantes = aliados dentro v fuera de Bogata,

A2 4 nuevas promocioneas de competencia = creando mayor numero de
evenkos,

03: + nuevas entidades bancarlas = Comprar una base de datos que
permita aumentar el mearcado.

D3: + no ser reconacidos en el mercado = hacer promacionas virtuales
atravez de paginas conocidas.

A3: + mala informacion = enviar informacion por escrito mas concrela,



F3 Tarifas accequibles

O1: + Pagina web = Ofrecer descuentos a traves de la pagina wed.

D1: + Baja de clientes = Ofracer servicios de cortesia en viajes

1]

Al:+ no gustar descuentos = ofrecer aliados nuevos.

02: + nuevos restaurantes = aliados en sector concurridos.

AZ: 4+ nuevas promaociones de competencia = hacer evenlas a nivel
nacional.

03: 4+ nuevas entidades bancarlas = promacionar en nuevas entidades

D3: 4+ no ser reconocidos en el mercado = hacer volantes a nivel
rnacianal,

A3 + mala informacion = los bancos tengan vallas an las oficinas.

F4: Distribucion adecuada

1: 4+ Pagina web = Ampliar la velacidad de red v adecuar la pagina
web para facilitar al cliente adquirir su producto.



D1: < Baja de clientes = atender los clientes en la oficina

Al:-+ no gustar descuentas = Buscar otras opciones de descuenlos.

0 + nuevos restaurantes = hacer encuesta que mas lugares quisieran
asistir.

A2 4+ nuevas promaciones de compelencia = generar catas de tequila y
de habanos

03: + nuevas entidades bancarias = buscarlas a nivel mundial.

F5: Mercado establecido

01: 4+ Pagina web = Impulsar el use de ésta herramienta.

AL+ no gustar descuentos = envirar en cada membrecia un viaje de
corlesia.

02 4+ nuevas restaurantes = a nivel mundial

D2: 4 no creer en el benaficio = invitaciones sin ser de la allanza

A2 + nuevas promociones de competencia = holeles de alto costo a
pracios comodos



03: + nuevas entidades bancarias = sucursales a nivel mundial.

D3: + no ser reconocidos en el mercado = crear esferos agendas con
la marca Alianza Gourmet.

FG6: Buena ubicacion

C1: + Pagina web = crear pagina en lfaceboaok.

Al:+ no gustar descuentos = hacer eventas y descuentos en 2l mismao
restaurante,

Q2 4 nuevos restaurantes = restaurante en el sur de Bogota

AZT 4+ nuevas promaciones  de compeltencia = incentivar  los
lelemarkistas para dar todo de la empresa.

D3: + no ser recanocidos en el mercado = anuncios par radio o por
Felovision
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PLANTEAMIENTO DE LA ENCUESTA

QUE QUIERD SABERT

5i la sabana de Cundinamarcz estd cantemplada come lugar luristico para los
turistas que habitan dentro v fuera del pais

La cantidad monetaria que los turistas invierten en viajes aledafios 2 Bogota

La frecuencia en la gue los turistas ulilizan los paguetes tursticos disetados en la
sabana de Cundinamarca.

La cantidad de visitas v [as epocas mas concurricas por Luristas,

PARA QUE 5E QUIERE SABER?

Conocer los medios de informacion que usan los turistas al viajar

Mecesidades de los turistas

Crear un medio de comunicaciaon gue de posicionamiento a los productos
STV,

Conocer 1as falencins de los productos v servicios

QUE OQUERD HACER COM LA INFORMACION OBTENIDMA?

Implementar nuevos servicios gque estén al alcance econdmico de todas las
PErsanas que senteresen hacer turismo en los municipios aledanos a Bopold.
Desarrollar estrategias de comunicacian que logren atraer turistas

Desarrollar un plan de accidn para corregir las falencias encontradas



ALLANZA GOURMET
Mombre: _ Dewie s Ceapl?Ge gas
1. Bdad: 18-2% 0 2h-3A0 0 A5 -4 AS-5G A S5-mas
2. Que tipode comida gourmoet preficre?
Pervans Pl Ca ..":-h Tll:..l,':-l'__ Colombiana alras
3. Cuanto estarfa dispuesto o invertic por visibar restourantes tipo gourmet?
Erntres S 15,000 - 300000 Entre 550,040 - 100,000 .
Einbre S A0 000 — S0L000 Eotre S 100000 0 mds a
4, Que secltor de Bogotd prelicee ol momento o i o wn restaoranted
doma X | soaria ) Calle B2
Collis 53 Contro Cires
G, Conouien Trecoenta mas los restourantes?
Farnilia 5 Ammipas ] Parea
Expoaadi il
G, D tipo de licor prefiere?
Vino  whisky B
fan Spuartdiente B Tequila o~
oo sl fuera invitado a degustaciones cual preferiria?

INVESTIGACION DE MERCADED

Ouesas ™ Chocolates ] Festivales pastronamicos
Otros



INVESTIGACION DE MERCADED

' ALIAMNZA GOURMET

< y £y
Mombre: - a0y i 4 bl L e

i . =L -} e

L. Edad: 18-25  25-320 4 35-40 45 -50  Lh-—mas

. 0ue tipo de comida goormet prefiere?

Peruana klexicana fusidn_ Colambiong ohros_ v

3. Cuanto estoria dispuesto a lnvortle por wisitar restaveantos tipo gourmet?

Ervtie % 15000 - 20,000 Frekree S S0L000 = 100, 000

Eratre 5 30,000 — S0.000 R Entre S L0000 0 nks

q, Gue sector de Bopold prefiere al momento de o wun restaurante ?
Lo G a1 Calle 52
Calle T4 o Lealeg o I:IIr'r'l’.__l:-:1

G. Can [+l froecuenta mas los restouranies?

Farmilia hmipas ® i

Enposala CHra

. Qe tipe de licor preficre?
Vino & Whisky

Ko o hpuardiente Tequila

Foosifuera invitodoe a degustaciones cual preferiria?

RN Chocalates g Foestiviolos pastronomicos
OIros



T ALIAMZA GOURNMET
Mombire: j"._x |-._.: .."':.H}."“:l-. =" o
1. Edad: 18-25  25-30_ 35=d0 o  45-30_ 5k -mas___
2. Oui Lipo de comida gourmet prefiere?
Peruana Moxicana Tusian_ Calombiana_ olras_s
3, Cuanto estaria dispuesto a invertir por visilar restadrantes tipe gourmet?
Fralres S 15,0000 - 20,000 Eratre S SOLO0G — 300,000
Frtee & 30,000 = 50000 Frtre S 100000 0 s
a4, Owe seclor de Bopobd prefiere al momento de i o wun restaurante?
Jamin ) | e T Colle 32
Cialle= 03 A, Conlra oy
B, Conqguien frecuenta mas los restaurantos?
Familia ¥ Amigos Parejm
Esprosofa O
B. i tipo de licor profiere ¥
Vino 0 Whisky
Ron _ Apoardiente 0 Teguila
7. sifuera invitado a depustaciones cual preferiria?

INVESTIGACION DE MERCADED

Ces0s Chocolates _____ Festivales gastrondmicos
Onros .



INVESTIGACION DE MERCADED

ALIAMNER GOURMET

Mombre: W _Ac Wi o g e o™ O

Edad: 1B-25__  25-30 ERERR qh-50_ & 55 —mas _

O tipo de camida pourmet prefiere?
Pervana hedcana usion Calombiana_» alras,

Cuanto estaria dispuesto o invertie por visitar restaurantes tipe gourmet?

Ervtrie 5 15000 - 20,000 . Entre S 50,000 = 100,000 ¥
Eevtree S S0LO00 < S0L000 Enbre 5 LODGEID ©omis

Oue sector de Bopotd prefiere al momento de e o un restaurante?
Jona G gl Calliz 82
Calle 94 Conlra o o

Con guien frecuenta mas los restaurantosy

Familie 4 Aamigos Fareja
Csposofa  Oirp

ot tipo de licor profiere?
Ving W hisky
Ron Apusrciente o Tequila

sl fuera invitado a degustaciones cual preferiria?

Cuesos Chocolates Festivales pastrondmicos

Citras £,



INVESTIGACION DE MERCADED

ALLANES GOURMET
Hombre: T PERILIE N ™
i. Edad: 18-25 7 25 — 30 35 -40 45— 5 Sh—-mas ____

4.

[#]

.

Cue tipo de comida gourmel prefiere?
FPeruana Flexicana_, fusicn Colombiang alros
Cuanto estaria dispuesto o invertic por visitar restaurantles lipo gourmet?

Enbpe S 15,000 - 30,000 Enbre 5 50000 - 100000~

Eirhre S 20000 — 510,000 Ertres S DO0LO0C & rovas

Oue sector de Bogotd preficee al momento de ir o un restaorante !
HIREC werpin T Colle B3
Calle 53 . Conlro Cilecas

Can [ELELLH frecuemnta mas los restaurantes?

Familia & Sanipos Farega

Eusposaga CHra

Clie tipo de licor prefiere?
Vino 0 Whisky
Rn Apuardiente A Teguiba _

si fuern invitade a depustaciones cual preferiria?

Cluess Chacolates A Festivales gastronmmicos
Olras
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