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1. {QUE ES MOKANA?

Mocana es 100% Colombiana comprometide con el desarrallo turistico de Boyaca,
Apoyados con los entes gubernamentales del sector departamental, en pramover v
comercializar los productos gastrondmicos v vinlcolas de la reglon por medlo de los

diferentes canales de comunicacian,
RESLIMIEM.

Dada la pecesidad del Departamento de Bovacd por dar a conocer su producto
gastrondmico vy vinicola, hemos ideado la manera de atraer  turistas con un cierto
conacirmiento y guste en los vinos, apoyados en los diferentes productos de esta rona
Colombiana, Por medio de rutas denpominadas "Rutas del vine”, centrando la mirada a
contribuir al conocimiento y consuma por parte de los turistas, para obtener ingresos y
desarrollar nuevos empleos de tal manera que se wea  incrementado el nivel
socipeconomico de la regidn y conformacion de un sole ente tanto en la parte de

distribucion y creacion de vinos en Boyacd, ¥ promocidn y distribucidn turistica de estas

WIFas,

PALABRAS CLAVES,
Fromuocion Cistincicn
Comercializacion Gastronomia
Vifia Integracion
Investigacion Vitivinicultura,
Desarrolie Fomento turistico
Creacidn
Paquete
Vitivinicola
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Debido a la falta de conocimiento en de los productos elaborados en la regidn Boyacense,
y de la distribucion de los mismos solo 2 nivel departamental, detectames la necesidad de
incentivar el sector coma atractivo turistico por medio de su oferta gastronomia y sus
cultivos vinicolas llevandolos al posicionamiento Macional e internacional,

Boyaca cuenta con gran promocion a nivel cultural y gastrondmico, pero hay otro gran
potencial de la regidn, la vitivinicultura, Utilizando materia prima 100%, Colombiana, con
apoyo de personas iddneas que conocen el procedimiento de los diferentes palses en la
elaboracian de vinos, se podrd contribuir a que el esquama vy la imagen de este lugar
Hegue por otros atractivos que no se habian tomado en cuenta, ¥ que en otros paises
camo chile v argentina, e atros, el trismo ecologico enfocado a la elaboracidn de esta

bebida logre captar estas nuevas expectativas,
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3. ANTECEDENTES.

A nivel del departarmento de Boyacd, se estan adelantando provectos enfocados hacia el
conocimiento  natural historico, y gastronomico; pero ninguno se dirige hacia la
exploracion enclogica de los vifedos alli establecidos,

Por tanto el proyecto es totalmente nueva, e innavadar para la Zona. De esta manera se
genera la oportunidad de explorar otro atractive adicional que resalte la inmensa

diversidad de Boyaca,

PMokana os una entidad de caracter privado gque representa y apoya a los productares
gastrondmicos y vitivinlcolas de Boyaca,

Hovaca es uno de los 32 departamentos de Colambia. Se encuentra ublcade en el arfente
del pais, siendo Tunja su capital. Limita al norte con Santander, al noreste con la Replblica
Bolivariana de Veneruela y Norte de Sontander, al este con Arauca vy Casanare, ol sur con
Cundinamarca y al aeste con Antiogquia, ccupando un drea total de 23102 km?. En el
territorio de Boyach se presenta una diversidad de accidentes geograficos que forman las
regiones Haondgmicas del valle del rie Magdalena, la cordillera Oriental, el Altiplano
Cundiboyacense y el piedemante de los llanos orentales.  Gracias a ella, en ol
departamento se presentan todos los pisos térmicos con temperaturas desde los 35 °C,
hasta temperatura bajo cero grados, 1as cuales presentan alturas de hasta 5,490 m, y can
alturas de hasta 4,000 m; de tal manera que permite cultivar gran cantidad de productos
agricolas asi misma la elaboracidn de vinos,

Rutas de vino busca promover la integracion de los productores y los consumidores por
medio de la exploracion y guian:a por los diferentes cultivos para mastrar la oferta
vitivinicola y gastrondmica de los productos alli elaborados: Asi como el café en Colombia
que €5 representade por la Zona cafetera; nasotros buscamas llevar al Departamento de

Boyacd coma sitio de alta importancia para la industria turistica y vitivinicala.
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4. JUSTIFICACION.

El proyecto estd planteado con el fin de pasicionar a Boyacd come desting turistico, no
solo a nivel cultural sl no a nivel gastrondmico v enologico. Exaltar el proceso vitivinicola,
gue es menos explorado y conocido en la region; Contribuyendo asi a mejarar el nivel
socloecondmico del departamento, Conocidas las necesidades, se hace necesario
implementar los diferentes enfoques vistes en clase para desarrollar el producto. Para
Crear ast un vinculo entre o informacidn recolectada, v establecer un conocimiento

aplicable en el Ambito profesional.
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2, MARCO TEORICDO

MISION,
SOMmos una organizacion empresarial de comercializacion y promocion de turismao cultural,
gastronomice ¥ enoldgico en Boyacd, slempre contribuyenda con el desarrollo socio
econdmico de la region, llevando productos al plblice de interés vitivinicola, Contamos
coi una adecuada infraestructura y con talento humane competente y compremetida con

la permanente satisfaccidn de nuestros clientes,

Producto:

Furisme cultural, gastrondmico y enoldgico cultural de Boyacd,

Cliente;

Turistas nacionales y extranjeros conocedores acerca de la gastronomia y la enologia,
Personas de los estratos 3, 4 y 5, que buscan sitios de interés turistico.

Instituciones universitarias enfocadas a programas de administracidn hotelera, turlstica o

afimies,

Publico nacional e internacional cansumidores de bebidas alcohdlicas {vinos), en hopares v

establecimientos gastrondmicos (bares, restaurantes),
MNecesidodes del cliente:

Ofrecer otra apcitn al momento de buscar un destino turistico. Per la necesidad de los
distintos estratos que buscan tener un momento de esparcimiento, en busca de aste tipo

de turismao vitivinicola,

El producte fue dado por la necesidad de crear una empresa que integrara las pequedias

preductoras del sector vitivinicola de Boyacd, para poder llevar el producto turistico y

~




gastrondmico como lo hacen grandes productores a nivel internacional, (chile, argantina,
Francia etc.]. Existen dos lugares gue ofrecen @sto en nuestro pais, pero ninguna gue
integre un gremio productor y que ofrezca o exporte realmente esta integracion de

proguctos.

el atractivo del cliente por contar con las mejores vias del pais y estar lo mds cerca al gran
mercado como lo es la capital de la repablica v otras grandes ciudades que facilita su

distribucidn v baja los costos,

Como satisfago necesidades:

Ofrecléndoles a nuestros clientes un excelente servicio, apoyado con un alto estandar de
calidad; vy personal calificade los cuales satisfagan las necesidades  en cuanto al

copccimientoy distribucidn del producto,

VISION.
Ser para el 2010 una empresa eficiente, dindmica v rentable en la comercializacion de
vinos, lder en la promocidn vy desarrollo gastrondmico v enoldgica de Boyacd,
integrando o calidad y competitividad en productos turisticos, para generar un
desarrollo econdmice sostenible a nivel reglonal y nacianal, stempre en la blsqueda v |a

satisfoceian de neevas clientes,

OBIETIVOS.

Objetivo Estratégicos:

~ Integrar los productas vitivinlcolas de Bovacd; con la industria gastrondmica ¥
turistica de la regidn.

= Dar a conocer |a eficacia de un buen sistema de publicidad v comercializacidn de
la industria vitivinicala de Colombia.

= Crearimpacto a la hora de dar a conocer las vinos.,
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Tener un producto de creciente consuma en el pals desarrellada en una region
poco conocida por sus vinos como lo es el departamento de Boyaca.

Ser lideras en un producto gastronamico y vinicola a bajo costo.

Integramos la gastronomia y la vitivinicultura boyacense para ofrecer a nuestros
clientes una experiencia inolvidable.

Contar con el apoyo de la goberpacion de Boyaca vy demds entes
gubernamentales, nos ublca como un producte de Facil acceso para los

consumidores y que a su vez apoya el mercado regional.

Objetivos Tacticos:

Analizar la industrla vitivinicola desde el punto de vista econdmice y competitiva,
Tener un persenal capacitado el cual, explique los impactos positives y negativaos
del turismo r.n:,'ru.nihlur_- en Bovach,

Incrementar el turismo Rural de Boyvacd v sus alrededores,

Alcanzar la certificacion de calidad del ving.

Crear una allanza con los diferentes promatares turlsticos (Apencias de viajes,
almacenes de cadena) para posicionar el producta en el mercado.,

Enun plazo maximo de 5 afios internacionalizar los productos.

Promover habitos de consumo de vino nacional por encima del internacional,
Promover la comercializacidn de vinos Colombianos a nivel Nacional.

Gestlonar charlas entre el productar turlstico v gastrendmico de Bovaca con los

vinlcultores logrando asi la interaccién de las dos partes,
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6. ADMINISTRACION ESTRATEGICA

'PLAN DE ACCION

Para posicionar Mokand en el mercado se tendra en cuenta los siguientes
" 1
items [

POSICIONAR

‘ # Cufia radial por medio de la emlsora vibra Bogotd la cual dard a
conocer @l nuevo producto turistice dirigide a los consumidares de
| { ving enfocado al departamento de Boyaca.
¥ Alianzas con las diferentes agencias de wviajes [Aviatur, Apencia de
viajes y turismo Falabella, Centro internacional de viajes); ubicadas en
Bogotd los cuales venderan el paguete turistico de Mokana
¥ Publicidad escrita que serd difundida en las diferentes superficies |
camerciales {EX1T0, Carrefaur, Alkosto, Calsubsidio),
¥ Promocionar el producto  en las revistas de las grandes superficies |
comercialies,
¥ Mediante la Editorial del Tiempo se iniclara un concurso del cual
saldran favorecidos 15 personas para viajar v tener aceeso o todo el
programa de Mokana en Boyacd totalmente gratis con el fin de
promover el llamade vor a vor v asl dar mas conocimiento del
producto.
¥ De fgual manera invitar a los diferentes distribuidores de Vina en
Bogotd para gue conoxcan mas sabre el proyecto de tal manera que
se pueda sacar los vinos praducidos en Boyacd al Interlor del pals,

| MERCADO El proyecto estd totalmente enfocado o los turistas que tengan conocimiento

acerca del vino; al igual que personas que tengan la suficiente solvencia
|econdmica (estratos 3, 4, 5,) para adquirlr un pagquete turlstico.

| .

SATISFACCION la principal prioridad de Mokand es lograr satisfacer las necesidades y

expectativas de les clientes por medio del proyecto "un Maridaje perfecta” |

generando el estandar de calidad esperado paor los mismos,

DESEMPENC | De lograr las expectativas programadas con el proyecto ne selo se tendrd un
beneficio a nivel empresarial; se mejorara el nivel econdmico  del

departamento de Boyacd alcanzando un posicienamiente en el mercada
Turistica del pais,




ALCANCE EN LA DEFINICION DEL PRODUCTQ.

Viajes y Turismao. Viajes terrestre, Viaje por el departamento de

I

Bovaca.

IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS.

ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

L]

nivel nacianal,

OBJETIVOS ESTRATEGICOS Y FUNCIOMALES.

! o4

FINAMCIEROS OPERACIONALES
» Confirmar (F13 tarltas | =~ Coordinar la logistica para el
estipuladas por la empresa. Ingreso de los wristas o cada
» Controlar el presupuesto de | wifiedn,
Gasto e Ingresas, = Corroborar  |a entrepga de
= Cancelar la nomina de los| infarmacian por los
empleadaos ' diferentes medios para o
» Mantener al  dia  los promocian y comercializacian
Impuestos. del paguete turistico,
- = Disponer il matierial

necesario para la ensefanza
de los turistas,

~ Contar con la informacidn |
necesaria del departamento
i Boyaca,

= Qriginar ventas gque cumplan
can los objetivos,

Responsabilidades de los tuncionarios de mds alto nivel:

Hacer que la Mision y Wision sean cumplidas con éxito,
Coordinar las alianzas con las diferentes agencias de viajes.
Verificar que el personal este en constante capacitacidn,

= Constatar el estado financiero de la empresa.

= Acreditar la empresa como prestadora de servicios turisticos a

« Posicionar la empresa en el mercado turistico

b

RR.HH
Elegir el personal apto |':IEII'EI:
el buen funcionamiento de |
la Mokand
Ofrecer la sepuridad
nicesarias a los turistas
Capacitar al personal.
Corregir cualquier impase
que se presente en el viaje,
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7. ESTRATEGIA CORPORATIVA.

Estudiando la situacion turistica del departamento de Boyacd se ha detectado que solo
cuentan con historia y gastronomia; no han explorado |a produccion vinicola de la regian
por tal manera no hay competidores directos los cuales puedan afectar la implementacion
de plan turistico elaborado por Makana,

Las prioridades de Mokand en este momeanio son:

PRIORIDADES.

Posicionar el producto en el mercado.

Innovar en la prestacion de servicios,

Promover el desarrollo turistico y gastrondmico de Boyacd

Establecer estdandares de Calidad en el serviclo turfstico.

Incentivar el turismo responsable y sostenible en el departamento de Boyacad.
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E. ANALISIS COMPETITIVO INTERNO ¥ EXTERNO

8.1 DIAGNOSTICO COMPETITIVO INTERNO

FORTALEZAS: ACTIVOS COMPETITIVOS

Conocimienta de la historia, evolucion vy proceso de |a elaboracidn del vino en
Colombia,

Mokand es un producto nuevo en Colombia, porque involucra a la enologla en el
turisma,

Tenemos un sistema de control de calidad adecuado a los estindares estipulados
en Colombia referente a la produccion vitivinicola.

Excelente infraestructura en los videdos y plantas de fabricacion del vino,

Fersonal altamente capacitado en el dmhbito de 1o vitghvinicultura,

La obra de mano calificada de nuestros colaboradores garantiza un producta 100 %
colombiano y de alta calidad.

Alianzas con otras empresas que aftaden valor a nuestro praducto en el momento

de la distribucian,

DEBILIDADES: PASIVOS COMPETITIVOS

1, DBescopociméenta total de la marca

2. Corta experiencia en el mercada vinicola, en referencia con empresas de otras
regiones del pais,

3. Mo tener recards de fabricacion y de niveles de produccion defectuosa,

4. Poco conocimiento colectiva a largo plazo.

2. Mo contar con una base datos actualizada y amplia, permitiendo la creacién de
una infarmacidn sdlida y consclidada.

G. Mo existe nivel de lealtad, pues aun no hay posiclonamiento en el mercado.

7. Par ser un producta nuevo, se decide entrar con altos costos de opEracion.

~ 12 -~
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8.2 DIAGNOSTICO COMPETITIVO EXTERND

Mokand se atreve a ofrecer un valor diferenciador nunca antes visto en el pais, el cual es

brindar una experiencia inolvidable por medio de un viaje profundo tanto de la historia,

evolucion, produccidn v consumo del vino en Colambia comp inmensa v diversa oferta

gastrondmica.

FACTORES EXTERNOS (MEDIO AMBIENTE)

1.

Contamuos conun paisaje muy atrayente para el deleite de nuestros clientes,
La filoxera, enfermedad principal que presenta la vid, no existe en Colombia,
Facil accesibilidad para ir o los diferentes sitios programados en el recorrido,
Li ausencia de estaciones climdticas oblign a mantener una vigilancia estricta en los

tiempas de vendimia y erianza del producto

1, COMPETIDORES DIRECTOS

OPORTUMNIDADES
Mokand entra al mercado con un valor diferenclador nunca visto en Colomibi,

La accesibilidad de adguirir el producto  es muy facil por medie de cualgulera de

nuestros intermediarios.

Ademads de producir un servicio de calidad, Mokana busea erear una tendencia de

preferencia del vina v el producto nacianal sobre el extranjera,

AMENAZAS
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1. Nuestros competidores directos poseen economias de escala, que amortiguan

cualguier fluctuacion en el mercado y que garantizan niveles de produccidn altos.

a. Casa del Rhin
k. Casa Grajales

€. José Canepa y CIA LTDA,

2. Mo hayun reconocimiento claro de la Marca,

3. Carencia de curva de experiencia avanzada a nivel nacional que permite tener la

capacidad de tomar decisiones basadas en la prictica empresarial realizada por

afinos,

2. PODER DE LOS COMPRADORES

+ OPORTUNIDADES

Lo El consumao de ving naclonal y de importacion ha crecido en los Gltimaos afios, v se
cansidera que se trata de un sector con gran potencial para la oferta vinicela por
parte de ofros gaises,

4. En cuanto niveles de consumo de vino, Bopotd es el principal mercada, cuenta con
el 51% del mercado nacional,

3. 5e ha despertado un interés acerca del proceso a partir de la recoleccion de la Vid
hasta legar al vino embotellado.

4. Multiples beneficlos del vino para la salud.

2. Tendencia a ser un producto de consume masiva para cualguier ocasidn.

*  AMENAZAS

1. Creencia de gue en Celombia no se puede hacer vine de calidad. Por tanto el

proaducto extranjero se sobrepone sobre el nacional,

o ol o

]

b e e nimi




2. Colombia no es un pais de gran tradicion vinicola. Actualmente se calcula gue sdle
el 15% de la poblacion consume vino, especialmente clases acomodadas. En la
altima decada el consumo de vino no ha dejado de crecer. Pasamos de una copa
por habitante al afo a algo mas de una botella,

1. Poco reconocimiento de la produccidn vitivinicola en Bovaca,

3. PODER DE LOS5 PROVEEDORES

* DPORTUMNIDADES

1. La presencia de eventos como EXPOVINGS que se realiza cada ano en Corferias,
sirven como una ventana para mostrar productes actuales y nuevos a todo el pals.
Asl como también para establecer nexos comerciales a nivel nacional y extranjera,

2. Los beneficios del producto se reflejan en el valor que agrega cada intermediario
gque participa en procese de produccion del producto [serveccion).

3. Las alianzas con empresas de gran recanocimiento en @l pais mejoran la imagen de

muestro producto.:

= AMENALAS

1. Por factores climaticos, los vifledos, recurso y materia principal del recurso puede

verse afectado y por consiguiente condicionar la disponibilidad del producto,

4, A TTUTOS

= OPORTUNIDADES

1. Minguna bebida en Colombia, puede hacer un recorride por su produccicn de

manerd tan explicita como se puede hacer can el vino,

L




LS

La armania que ofrece el ving, el turismo y la gastronoamia, brinda una experiencia

gue ninguna otra bebida fermentada en Colombia podria hacerlo.

AMENAZAS

Por tradicién ancestral y por dispenibilidad natural de producto, el maiz v la cafia de
azucar san los ingredientes mas utilizados para producir bebidas fermentadas v
destiladas de preferencia en Celombia, como lo son la chicha, el puarapa, el
aguardiente y el ron,

La oferta de rutas vinicolas en paises como Chile v Argentina por solo hablar de
Latinoamerica, pueden alraer a clientes de alto poder adguisitive en nuestro pais,
solo por el hecho de ser paises verdaderamente vinicolas v que gozan de una
pasicion geografica dptima para la produccidn de vino,

Muestros consumidores de clase media, utilizan los productos sustitutives como la
cervera, €l aguardiente y el ron, debide a que su precio en el mercado es muy

inferior al del ving nacional,
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9. NATURALEZA DEL PROYECTO

Procedimientos:

En primer lugar queremas alcanzar los objetivos planteados:

En primer lugar, informar a la Gobernacion de Boyacd v demas entes gubernamentales
sobre la propuesta de promaocian gastronomica y enoldgica, planteada en Pro al desarrollo
economico y social de Boyacd. Teniendo en cuenta los gastos presupuestales, recursos y
alianzas establecidas con los productores.

Organizar ¥ agrupar  los diferentes establecimientos de restauracion y productores
vinicolas, de tal manera que se creen rutas guiadas por los mismos con el fin de dar una
amplia y completa informacidn a los turistas y clientes,

Fromocionar por los diferentes medios masivos de comunicacion 1o implementacion del
proyecto en la region, de tal manera que se interesen por conecer y experimentar este
atractive del pals,

Evaluar periddicamente la evolucion del proyvecto con el fin de determinar falencias a
liempo vy poder crear estrategias que lo fortalezcan, Asi como también ampliar la

serspectiva diel provecta expandiéndalo por toda 1a repidn.
| [ f [ E

Generacidon de ideas

El plan de negocio estd encaminado a establecer un producto en el mercado identificando
la necesidad de promover y comercializar el departamento de Boyacd a nivel Macional:
Nuestra propuesta empresarial tiene en cuenta las tendencias dadas en el mercado del

turisma a nivel gastrandmico v vinicala
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Proceso de creacion del producto

Es el aspecto mads importante gue tenemos en cuenta, para ello recurrird a la bosqueda
de optimizacion de recursos, sin descuidar la manipulacion v administracion de los
estandares de calidad y con la conexidn de un equipo de trabajo gque logre aptimizar una
buena cultura arganiracion la cual se verd reflejada en la produccidn, publicidad ¥ venta

del producto final.

En este item nombramos las ideas que tuvieran incidencia directa en la seleccion de la

iclea final.
s frowree con sabor a licor

Producto con combinacion de dulce y licor permitiendo al consumidor un sabor diferente,

slendo de consimo masive.

« Catalogo de productos colombianos para las personas extranjeras en los hoteles an

Bogotd.

Es un producto destinado al publico extranjere que busca ofrecer articulos colambianos

fue £5Eas personas ng conocen, sienda yn praducto de servicio turistico.

s Promocidn de Boyacs a nivel gastrondmico y vinicola
= Esun producto destinado a todos los turlstas y conocedores de la gastronomia y la

vinbcultura
Justificacion de la idea

Después de una serie de ideas planteadas por cada integrante del grupo, se decidié optar
por la ruta gastronomica y enalégica de Boyaca, Deblde a los conocimientos adquiridos
previamente en la salida pedagégica realizada por parte de la universidad; Se detecto
algunas falencias en cuanto a la promocian y comercializacidn de los preductos alli

elaborados,




S

Se evaldo la idea del Tour promaocional de Boyacd a nivel gastrondmice y vinicala teniendao

en cuenta los siguientes aspectos;

+ Nivel de innovacidn: Es un proyecto del cual no se tiene antecedentes fisico; por
tal motive es una opcion eficaz para el desarrolle promocional de la region.

» Mercado potencial; El proyvecto tiene un mercado potencial muey marcado, del cual
los consumidores estin dispuestos a adguirirlo

*  Requerimiento de capital: Dadas a8 condiciones de promocidn y caomercializacian
5@ requiere de recursos provenientes de los socios  para lograr un capital de

Lrabajo,
Expectativas del provecto

El proyecto liene grandes expectativas, en razon a gue el mercado potencial del producto
es creclente a medida de gque hay mas personas gue se interesan por conocer |os
diferentes sitos turlsticos del pals. Al igual como necesidad del pablice hacia la compra de
productes que satistagan sus necesidades de compra, La informacidn relacionada como ol

nombre, la ubicacion, el tipe de empresa y tamafio, se incluyen en el estudio de mercadao.
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10, MARCA.

ko

Mokana Es una empresa de cardcter privada, enfacada en el desarrolio turistico de los

diferentes departamentos de Colombla. De esta manera crea rutas las cuales son
promocionadas para el consumo de turlstas,
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11.MOMENTOS DE LA VERDAD

MOKANA LTDA

1. PRIMER CONTACTO DEL CLIENTE COM EL PRODUICTO

_o—'__'_'_'_'_'_'_'_'__'_ __hh___h_‘_——%_
e o T
VISLAL VOZ AVDZ AGENCIAS DE INTERNET
VIAJES ==

2, CLIENTE SE COMUNICA POR \VIA TELEFOMICA, VIRTUAL O SE DIRIGE DIRECTAMENTE A
Loy QFICIMGA,

A

A INFORMACION EXPLICITA DEL PRODUCTO. EL CLIENTE ACLARA DUDAS,

e

4, PROGRAMACION DE CITA PERSOMAL CON FL CLIENTE #ARA DEFIMIE LA RAAMERA ¥ (L
PACRAEMTO EM QUE QUIERE ADOUIRIA EL PRODUICTO

o m § Y

5, ASESOR COMERCIAL

CIT&EN LAS OFICINAS DE ROKARNA

CITA EM LUGAR DE TRARAIC D
CHIFRTE

b, ACORDAR FORMA DE PAGD Y PLASO PARA REALIZARLD ]

JOCOMNFIRRMAR PAGOY FECHA DF MSPOSICION PARM EL VIALE |

T — —r—— e

B SERMUICCION

| f '|

TURISTICOS

‘ ALOLAMIENTD EHUTF'.SEIEL [ TAANSPORTE SITICS ‘ GASTROIMIRILS, ‘

e

9, RETROALIMENTACION CON LOS CLIENTES |

T

10, COMTROL Y SEGUIRMIENTO (BASE DE DATOS) ‘
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12, MARKETING MIX

12, PRODUCTO

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

El producte esta enfocado en hacer que los turistas Nacionales e Internacionales, vivan
una experiencia nueva en el departamento de Boyacd; adquiriendo o afianzando
conoclmientos relacionados con la gastronemia y enologla de este sitio de Colembia, De
tal manera que Mokana ldeo un paguele turistico el cual redne todas las actividades
necesarias para prestar un servicio de calidad a los visitantes.

El paguete incluye;

= Transporte:

Via terrestre en comodos buses de 25 a 30 Pax o de 20 a 25 Pax dependienda |a cantidad

cle turistas,

= Alojamiento:

Hotel Villa Compestre Son Sebastian (& 4 kilémetros de la plara principal de Villa de Leywa,
en medio de sus montanas v valles donde se respira el aire puro de la naturaleza, a 300
Metros del parque Estacion Astrondmica a B00 Metros del Dinosaurio (Fasil) redeado de

historia y prehistoria. En un sitio exclusivo en Villa de Leyva,




~ \isita guiada por los diferentes vifedos de Boyacd ubicados:

WOBSA {Vifiedo de Punta larga): Donde se revive el cultivo de la Vid; en el altiplano
Colombiano, se inicio en 1982 en la loma de punta larga en el valle del sal, pracias a la
posician geografia se degustan los diferentes tipos de vinos,

SUTAMARCHAN [Vifiedo Guanani): Atendido por su fundadar el Alemédn Don Joaguin.
CQuilen vino a poner en prictica lo aprendido en su tierra natal.

—~ 7T
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VILLA DE LEYVA (Vifiedo Ain Karin): Donde se podra degustar los vinos descubriendo su
calidad y sabor especial, distrutande de una visita por la planta de produccion y cava.

RESTAURAMNTES:

RESTAURANTE DA MASSIMO: Restaurante 1taliano especializado.
Ubicade Junto ala lglesia Plaza Mayor de Villa de Leywa, 9 # 12-52,

Atendido por su prapletario Maxime Lucland.

iy




RESTAURANTE POBRE ANTONIO: Restaurante especializado en comida crialla v tipica,
Ubicade en Paipa, Krm 1 \a Las Piscinas. Calle 25 #5 - 18

SITIOS TURISTICOS

VILLA DE LEYVA

*  Musea paleontolagico: Ubicado en la Casona el Molino de Osada, una edificacidn
del sigla pasado. En el Museo se exhiben fosiles invertebrados coma amanitas,
bivalvos, gasterdpodos, eguinodermos y vertebrados como saurios marinos y
peces, asl como restos fdsiles de plantas.

= Plaza principal: con un terrene de 14,000 m® totalmente empedrada en el centro
de la Villa, considerada la mas grande de Colombia siendo sin duda el principal

atractivo de |a localidad, Iglesia parrequial: ubicada en la plaza Principal.

= Casa de Antonio Ricaurte: aqui nacld este pracer de la independencia, ahora se

puede visitar como "el museo de la Fuerza Adrea”.

PAIRA

» Monumento a los 14 Lanceros: El monumento de Arenas Betancur, es una

escultura de bronce que muestra a los catarce jinetes llaneros en sus cabalgaduras

e




en plena carga, suspendidos en el aire, y enmarcados en una estructura de
concreto que hace tambign las veces de pedestal.

Apuas lermales: Las aguas termales constituyen un complejo de aproximadamente
Sha e incluye un numera de piscinas publicas y otras de ambiente privado, adem:s
de instalaciones deportivas, tlendas y caleterias. Fl agua viene del un lago
subterrdneo cuyas aguas brotan en ese sitio ¥ de donde se envia por tuberias a
varios establecimientas del sector

Lago Sochagota: Es un sitio muy pepular entre los colombianos del centra del pals,

gue emplieza a ser conocido por visitantes extranjeros

SUTAMARCHAN

El Jurade del digblo: Uing coeva con alor arafre,
El salto del ermitario,

Pargque Macional del Olive,
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12.2 PRECID

Factores externos

Dentro de las politicas de mercadeo més relevantes, que determinan nuestro precio son:

Ofrecer un preducto turistice de gran impacto basade en la calidad de servicia,

Dar a conocer |a eficacia de un buen sistema de publicidad v comercializacion de |a
industria vitivinicola de Colomhbia.

fener un producto de creciente consumo en el pais desarrallado en una regidan
poco conocida por sus vinos como lo es el departamento de Boyaca.

Integramos la gastronomia v la vitivinicultura boyacense para ofrecer 2 nuestros

cliertes una experiencia inelvidable,

Mantenerse como un producto pionero y lider en el campo de la gastronomia y
winicultura,

Brindar una experiencia tan inolvidable gue nuestros clientes no sean los mismas
despuis de conocer MOKANA.

Adguirir un notable reconocimiente por parte de la gran cantidad de endfilos y

adeptas del ving en Colombia,

Factores Internos

Producto: Su valor es alto debldo a su novedad v exclusividad.

Contiene servicio de:

Alojamienta, transporte, visita los vifiedos (Rutas del Vino), visita a sitios turisticos
y contacta can la gastronomia de Boyacs,

Precio: Un paguete por 5 dias tiene un valar de $550.000 pOr persona

N




INCLUYE:

Transporte de turismo de acuerdo al ndmero de personas {buseta o bus) desde

Bopota

Alojamiento 4 noches 5 dias.

Acomedacion multiple (triple, cuddruple, guintuple),
alimentacién: desayuno ¥ cena por nache de alejamiento,
Visita por las principales poblaciones del Departamento comao:
Visita Duitama,

Visita Sogamosno,

Visita Mobsa (artesanias en lanal.

Yisita a los vifedos (Punta Larga, Aln Karin, Guanani)

City tour por Palpa,

Visita Pantano de Vargas.

Museo Paleontoldgico

City tour por Tunja,

Visita a Baguira., ¢

Visita Puente de Bovacd,

Vigita Willa de Lejwa,

Misita Zipaquira la Catedral de Sal {no incluida la entradal.
Entrada a los Termales die Paipa.

Lago Sochagota

Tarjeta de asistencia médica COLASISTENCIA,

Gula acompafante durante todo el recarrido,

BICY IMELLIYE:
Entraca o los sitiog de interés turisticos,

Gastos y alimentacion no especificada,

Gastos extras par posibles retrasos

N




Inicialmenta tenemos un precio Onico mientras el producto de posiciona en el
mercado,

Los sustitutos existentes no ofrecen este tipo de experiencia, que consiste en la
interaccion del cliente con la materia prima del producto: el vino v la gastronomia.
En cuanta, valor costo = beneficio, el producto crea una gran expectativa por ser
un nueve v el ciente pagara lo estipulado porque sabe el tipo de experiencia que

Vivired,

Politica de precio: Basado en valar

1. Cliente:

Turistas nacionales y extranjeros conocedores  acerca de la gastronomlia v la

erialopia,

#  Personas de los estratos 3, 4 ¢ 5, que buscan sitios de interds turistico,
= |nstituclones universitarias enfocadas a programas de administracidn hotelera,
furistica o afines,
*  Publico nacienal & internacional consumideres de bebidas alcohdlicas [vinos], en
hogares v establecimientos gastrondmicos (bares, restaurantes),
2. Valor
* Llna experlencia Onlca e inclvidable en Boyaca, donde ademds de disfrutar del
placer de viajar, comer ¥y beber ving, dejara de ser usted por un momento, para
convertirse en un conacedor y especialista en gastronomla, turismeo y vinicultura.
3. Precio
= El paguete que ofrece Mokand tiene un precio de S 550000 por persona,
4, Costo
¢ Tiene un costo del 60 %,
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5. Praducto

* Es un paguete turistico que integra el turismo |, la vinicultura ¥ la gastronamia en

un vigje por el maravilloso departamento de Boyaca

Precios de nuevos productos

Mokand  inicialmente entra al mercado por medie de una estratepia llamada
descremacion de precies, el cual consiste en entrar con un precio relativamente alto
mientras se posiciona en el mercado y poco a poco este precio bajara segin la fluctuacicon

y participacion del producto entre los consumidores.

Mokand eneste momento no se verd afectade sila competencia sube sus precios debide

a la naturaleza de nuestro producto: nueva v diferenciado,

Aspectos psicologicos del producto

En el.momento en que nuestros clientes adguieres Mokand, adguieran a su ver calidad
de servicio y prestigio, porgue usted dejara de ser el mismo y se canvertird en todo un

conacedor del terma gastrandmico y vinlcola,

12.3 DISTRIBUCIOM:

VINOS MOKANA

Tenienda en cuenta el poco mercado gue se tiene en Boyacd con respecto a los vinos, se
ha establecido unos pardmetros gue deben ser necesarios para la distribucidn, En primer
lugar se deben establecer unas bodegas en las principales ciudades de Colombia, Una de

nuestras ventajas competitivas ante el mercade de vinos en el pals es estar mas cerca de
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todas ellas, esto nos baja los costos de distribucidn, En la actualidad, el marcado de vinos
de Boyaca es muy pequeio, por o gue solamente se distribuye en su misma ciudad de
arigen y en algunos casos pequefas microempresas distribuyen 2 Bogotd leniendo una

participacion baja en el mercado.

Al crear un conjunta de creacion venta y distribucién, las pequefias empresas del circuaito

podrian competic con las grandes marcas del pais asi como ol mercado internacional,

La distribucién de los Productos serdn codificados en diferentes puntos de venta, tales
como: ALMACENES EXITO, CARREFOUR, CARRLULLA, CAFAM, COLSUBSIDIO v OLIMPICA; es
Importante aclarar gue la codificacion en las grandes superficies y supermercados
corresponde a la empresa importadora, las prandes cadenas no negoclan con

intermediarios para efectos de descuentos

La distribsucicn actual on el mercada de vinos en Colombin,

Vinos importados

—

g

Mercado de Vinos en Bogotd

L=l P,
Empresas de Empresas de |
venta en Circuito Boyacd venta en
Bogota == Bopgotd

Hegguieas MHCF G preya s
o E g 4
L] [
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Al escoger este canal de distribucién, llegamos 2 nuestro mercado objetive, las grandes
empresas de vinos constituyen un 80% de sus utilidades de wventas teniendo
intermediarios de esta magnitud, a la misma ves se establecerd bodegas de distribucion
en las principales ciudades del pais con venta al pablico, esto nos permitira buscar nuevas
opciones de compradores. La venta en otro tipo de codenas que representan el resto de
utilidades {20%} estaran enfatizadas en el mercado de estardn enfatizadas en el mercado
de venta bajo un sistema personalizado a el resto de nuestro mercado, con visitas de
representantes quienes ofrecerdn nuestro producto a cadenas de restaurantes, bares,

clubes v distribuidores menoristas.

Bajo una base de datos de clentes gue proximamente seguiran ofreciendo nuestro

producta, se tendra nuevos alcances en ventas y publicidad voz a vosz.

Par otra parte la distribucian de nuestro producto turlstico se hard utilizando las agencias
de turlsmo, guienes tendran un viage de familiarizocian, para algunos vendedores de las
prandes agencias para que conozean y sepan que venderdn. Se trabajora con paquetes de
prupos & individuales v por cada venta, las agencias recibirdn una cierta comision

dependiendo de |a cantidad de personas.

La empresa trabajara ofreciendo este Tour "Marldaje perfecte”, a cientes que tendremos
en nuestras bases de datos, clientes gue les vendemas el vino Mokand, la venta serd voz o
woz, teniendo esta informacidn en folletos v panfletas en nuestros puntos de atencidn al

chernte,
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12.4 MALIMIE

Como ya sabemaos es importante para toda empresa o producto nuevo, incursionar de la
mejor manera para adguirir un reconocimiento de marca v producte, la publicidad es muy

importante para esta empresa.

Se crearan unas vallas publicitarias, capacitande a parsonal que trabajara externamsante
en representacion de nuestra empresa, estas seran quienes creen un vinculo producto
nuevo - cliente. Se hard una solicitud a las prandes cadenas para que este personal se sithe
temporalmente en estantes exclusivos, para que se haga la primera aparicion de este

producto,

S dardn pruebas peguefias del producto explicando nuestra misidn y vision de |a
empresd, ubicando un mensaje en la mente del consumidor e incitando a la visita de [os
vifiedos y nuestra sitio de creacion del vino, Esto se hard periddicamente en intervalos de
1 meses apraximadamente. 5S¢ tendrin folletos que muestren los vifiedos, 1o bebida, el

lugar de creacion valores de nuestra ruta del vino.

Muchas cadenas coma Carrefour, he otras cadenas de supermercodos tienen rewvistas
personalizadas gue envian a sus clentes, nuestra intencidn es crear negaciaciones para
que nuestros productas estén por efemplo en L revista de vinos de Carrefour, pautando

una parte de rutas del vino en Boyaca, v la beblda,

Cl free press es una importante forma de poblicidad efectiva v econdmica, Mokand
enviara imitaciones a periodistas reconacidas en programas como aquellos del medio dia
como por ejempla, "los vinjes Bancolombia® en las noticias caracol, para que ellas vallan

conazcan y creen notas que envien informacion a posibles clientes por medios televisivos,

De la misma forma se invitaran personas de las distintos medio infarmative, periodistas
de revistas, periddicos y ofros, para que publiquen las vivencias ¥ muestren casas

interesantes que tienen estas rutas, he inciten a clientes a crear la necesidad.
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Estamos ubicados principalmente an rona franca, donde tendremaos nuestra central de

distribucion en Bogota.

La distribucicin directa con nuestros intermediarios.

EiXiimo

.24

1Dl v ol v

Por ultime y na menos importante un medie por el cual legaremos a nuestros clientes, e
por medio del internet, mas exactamente por redes sociales coma Faceboak v Twiter, Al
igual que por anuncios de Google.

Aco.ccc (G oogle
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13. PLANTEAMIENTO DE LA ENCUESTA

dQué guiero saber?;
Con la encuesta se quiere detectar:

La aceptacion del turismo innovadar en un drea rural

El pader adquisitiva que tienen los turistas para el producto,
Canales de promaocidn adecuados para el turismo rural

En que rango de edades tiene mayor aceptacion el turismo rural
Frecuencia con la que wiajan,

Identificar las preferencias de desting,
Para gque se qulere saber:

Para ver la viabilidad comercial del proyecto

Dafinir el segmento de mercadeo.

Daterminar el potencial de aceptacidan.

Datectar posibles falencias en el enfoque del proyecto,

Identificar la manera de atraer el cliente objetiva,
d0ué gquiers hacer con la informacldn que obtenga?

Establecer un valor al producto partiendo de [a innovacicn
Proyectar la forma de distribucidn del producto.

Crear estrategias para lagrar el posicionamiento.

Afianzar el producto nacional mejor que el extranjero.

Establecer planes de comunicacidn y evidencias fisicas del proyecto.

ldentificar el potencial de producto,
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13.1 ENCUESTA.

Por favor margque con una X

EDAD (18 - 25 [ 2635 ! 36 - En adelante

| OCUPACION SEXO [F M [ESTRATO

1. Con gue frecuencia uEa_j;a {uecei_sil_ﬁﬂ&'ﬁ '

Menos de 1 vez 1ver 2 Veces 3 Veces

Mas de 3 Veces

2. Que destino encuentra mas atractivo:

Santa Marta Costa Atlantica Costa Pacifica

Santander Boyacd Valle
3. Consume vino
5i Mo
4. En el momento de comprar un vino usted tene en cuenta:

Precio Origen Marca

5. Cree que la Industria vinicola Colombiana puede competir con los diferentes

paises extranjeros productores de vino:

lgual que el extranjero Mejor gue el extranjero

Peor que el extranjero

6. Tiene conocimiento de Las regiones productores de vinoe en Colomhbia.




5i Mo

De qué manera se entera de los diferentes productos turisticos ofrecidos por las

agencias de viajos:

Periodico y Revistas Apgencias Amigos
Televisian Vallas internet

Conace los productos gastronomicos del Departamento de Boyacd
5i MNo

Ha accedido a un plan turistico el cual involucre el desarrollo enolégico v

gastrondmico en Colombia.

5i Mo

—~ -
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13.2 TABULACION DE ENCUESTAS

PREGUNTA No 1

. &£ Con que frecuencla viaja? | veces por afio)

Menos de una vez 10

Ling wey 35

Dios weces 1%

Tres weces 25

Mas de tres veces 15

TOTAL 100

FRECUENCIA DE VIAIJE
o pdonos de L Wer =1 Ve IVWecas  mAVaces B Mas do tres Vecss

CONCLUSION

El 35% de los encuestados de los encuestados viaja una vez por afio v solo un 10% viaja
mas de tres veces. Se deduce que los que viajan una vez lo hacen en periodo de vacaiones

v los gque viajan mas de tres meses tienen mayor poder adquisitivo.




PREGUNTA No 2
. 4Que destine encuentra mas atractivo?
Santamarta 20
Costa Atlantica 25
Costa Pacifica 10
Santander 20
Boyaca 1%
Valle del Cauca 10
TOTAL 100
DESTINOS ATRACTIVOS |

m Sants Marta B0 Mlantica = C Pacifica @ Saniander  m Boyaca alle del Cauca

CONCLUSION

La mayaria de encuestados prafiere viajar hacia la parte norte del pais, como lo es la Costa
Atlantica v Santander, 5e puede concluir que la muestra prefiere un clima cilido. En

cuanta Boyaca ocupa un nivel bajo de preferencia.
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PREGUNTA No 3
¢Con que frecuencia consume vino? (veces al afio)
Menos de una vez 20
Una ves 10
Dos veces =Y
Tres veoes 20
Dcasiones Especiales 45
TOTAL 100
CONSUMO DE VINO
mMenos de 1 Ver @ lUna Ver OosVaces ®Tresvaces @ Ocasicnes Especiales

CONCLUSIONES

La mayoria de los encuestados consume wino solo en ocasiones especiales. Se puede

deducir que se considera una bebida salo para celebraciones y no para cualguler acasidn,




PREGUNTA No 4

Al momento de adquirir un vino usted, tiene en cuenta ;

Frecio 70

Origen 15

harca 15

TOTAL 100
ADQUIRIR UN VINO

H Procle @ Origen Faren

COMCLUSIONES

El 70 % de los encuestados cansidera el precio un factor influyente a la hora de comprar
una botella de vino. Se puede deducir que 1z calidad v origen de este no importa mucho

desde que el precio sea comada para el consumidor,




PREGUNTA No 5

{Cree que la industria vinicola Colombiana puede
Competir con los diferentes paises productores?

lEual a0
Mejor 30
Feor 20
TOTAL 100

INDUSTRIA VINICOLA COLOMBIANA

migual ® Major = Feor

COMNCLUSIONES

El B0% de los encuestados considera gue el nivel de la industria vinicola en Colombia es

similar y mejor ante el producto vinicola extranjero. Un 20 % opina que esta por debaje

de este,

e, o




PREGUNTA No &

Tiene conocimiento de las regiones

productoras de vino en Colombia

5i 30
M 70
TOTAL 100

REGIONES PRODUCTORAS DE VINO

m 5 mNo

CONCLUSIONES

La mayoria de los encuestados desconoce la exlstencia de regiones vinlcolas o vifedos en
Calombia. Se puede deducir que el consumidor cree que el vino se hace a nivel industrial y

no agricola, debido a la existencia de “vinos de frutas” como lo son los de manzana y

durazno.
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PREGUNTA No 7

7. De que manera se entera de los diferentes
productos turistico ofrecidos al publico

Feriddicos y Revistas 10
Apencias de Viajes 5

Amipos 20
Internet a0

Television 20

Yallas 15

TOTAL 100

PRODUCTOS TURISTICOS OFRECIDOS

B Periodicos y revistas @ Agencias de Viajes  © Amigos @B Internet @ Television Yallas

CONCLUSIONES

La mayoria de los encuestados se entera de productos wiristicos por medio de Internet y
la television. Se deduce que los consumidores estdn mas en contacto por las medios de
camunicacion y wirtuales, Par el contrario, las agencias de viajes es el medio por el que

menos se informan los consumidores sobre informacion turistica.
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PREGUNTA No 8

&, Conoce |os productas Gastrondmicos
del departamento de Boyacd

5i 65
No a5
TOTAL 100

PRODUCTOS GASTRONOMICOS BOYACENSES

5 mNo

CONCLUSIOMNES

EL 65% de los encuestados tiene conocimiento de la oferto gastrondmica de Boyacd. Es un
punto a favor saber que la poblacidn conoce la comida tipica de la regidn, con eso el

consumidor se hace una ldea de lo que puede disfrutar con Mokana.




9. Ha accedido a un plan turistico el cual involucre

el desarrollo enologico y gastrondmico de Colombia

ai 15
Mo B5
TOTAL 100

PRODUCTOS GASTRONOMICOS BOYACENSES

m5 | KN

CONCLUSIONES

La mayoria de los encuestados no ha tenido acceso a un producto como el que ofrece

Mokand, debido a que es nuevo en el mercado, Es un punto a faver v en cantra, debido a

que no encontramas con un desconocimiento del producto pero a su vez

Las personas que la han adquirido lo han heche en el exterior o por iniclativa propla agqui

en Colombia.
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14. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADED.

Para llevar a cabo el proyecta la primeria estrategia que s maneja es la comunicacion
tanto verbal como audiovisual, con énfasis en la audiovisuzl por medio de cufas
programadas por los diferentes medio de comunicacidn radiales. A la escrita nos dirigimos
a convenios entre las grandes superficies; agencias de viales gue estén dispuestas a

promover el desarrollo del proyecto.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Pensando en un beneficio econdmico y social para el departamento de Boyacd; Mekand
idea un plan de desarrollo turistico denominado "Un maridaje perfecta”, en el cual se
unifica el nivel gastrondmico y vinicola de las regiones de Nobsa, Villa de Leyva y punta
larga. De tal manera que los turistas MNacionales, ademds de degustar los diferentes
productos agricolas tengan 1o oportunidad de conocer la elaboracién de vinos eriundos de
la region y asi mismo consumirlos. Esta estrategia se elaboroe con el fin de posicionar a

Royach enun mercado de alto nivel competitive a nivel tristico,
Mercado

s [dentificar el tipo de personas dentro de los estratos 3, 4 v 5 gue tengan consumao

prolengado del vino,

o Alcanzar la satisfaccidan por parte del consumidor de vinos como de los turistas en

los viltedos con nuestros produectos.

¢ Orecer paguetes accesibles al pablico objetiva, teniendo en cuenta la tendencia

del consurnidor.,

Objetivas especificos

* Dar a conocer la eficacia de un buen sistema de publicidad y comercializacion de la

industria vitivinicola de Colombia.
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Incrementar el turismo Rural,
En un plazo maxime de 5 afios internacionalizar los productos.

Poder predecir los impactos que una abra o actividad pueda ocasionar sohre el

medio ambiente,

Analizar el soporte tecnoldgico con que cuentan las microempresas, para poder

tener un diagnostica del funcionamiento de las herramientas tecnoldgicas,

Competitividad

¥ Promover la comercializacion de vinos Colombianos a nivel Nacional.

¥ Crear impacto a la hora de dar a conocer los vinos,

¥ Tener siempre actualizodos los medios de creacian en la elaboracion del vine
teniendo en cuenta el uso de tecnologlas de la informacién y tendencias de
distribuciéin,

¢ Analizar el entorna vitivinieola desde el punto de vista econdmico y competitivo.

¥ Llevar un producto turlstico accesible a nuestros clientes,

¥ Traer nuevas tecnologlas para estandarizocidn de la produccion del vino,

“  Atraer turistas con paguetes anicos en la repion de Boyvacd,

Posicidn

¥ Promover habitos de consumao de vino nacional por encima del internacional.

¥ Alcanzar la certificacion de calidad del ving,

¥ Llevar al mercado un preducto diferenciade turisticamente a nivel mundial.

G




15. CONCLUSIOMES.

Mokand Lida. Se cred con base de una experiencia ya vivida en el departamento de
Boyaca; detectando alpunas falencias en cuanto a su desarrollo gastrondmico enolagico v
turistice. De tal manera que optamos por crear una estrategia la cual contribuyera al
desarrollo economico, y al turismo sostenible del departamenta v de Colombia, asi fue
como poniendo en practica todo lo aprendido en clase; desarrollamos un paguete
turistico el cual lene las expectativas de los turistos v les garantice un aprendizaje que

nunca alvidaran,

~ B~
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