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INTRODUCCION

Este trabajo lo realizamaos can el fin de implementar una propussta estratégica
para el restaurante Le Terrasse del hotel la Boheme Royal con la finalidad de
mejorar su imagen y el acogimiento en el mercado, conwvirtiendose en une de
los restaurantes mas impertantes y con mayor visitas de Bogofa. en pocas
palabras un referente de visita obligada para los turistas de placer y negocios
que visiten la ciedad

De igual manera queremos por medio de esla estralegia implementar los
conacimientes adguiridos en lo recorrido del CGP de Gerencla Comercial,
evidencianda la importancia del desarrolle y ejecucidn de los objativos y metas
como justificacian de la mision y la wisién para el éxite de una compania en
pste caso el restaurante Le Terrasse
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1. TITULOD

PROPUESTA DE ESTRATEGIA COMERCIAL PARA EL RESTAURANTE LE
TERRASSE

2. ENTIDAD PROMOTORA ¥ EJECUTORA

La Boheme Hotal @s un alto v luoso edificio ubicado en una axclusiva zona
rodeada de restaurantes v boutiques, Debido a su excelente ubicacion, La
Boheme 25 ol desting ideal para aguellos huéspedes que deseen disfrutar del
entarno cultural de Bagola, sus obras, cafés, restauvrantes y hendas,

El hotel cuenta con un restaurante ¥ un piano bar, Dispone de servicio a la
habitacidn las 24 haras,

Sus prestaciones incluyen servicio de nifiera, servicios para neqocios, salas de
reuniones, mostrador de consanaria, cambio de divisas, atencion en recepcian
las 24 horas. médico de guardia, ascensores, check oul express, fax
instalaciones de lavandaria para huaspedes, estacionamiento cubiertolivalat v
caja fuarle El agropuerto internacional Eldorado se encuentra a unas 14 km del
hotel

El hotel cuenta con 66 habitaciones distribuidas en siete plantas, de las cuales
una es de fumadores. Las habitaciones estandar estan dotadas da awe
acondicionado, un radio rele) despertador, calelera, secador de  cabello,
plancha, servicio da limpieza, minibar, conexion para madam, pellculas,
leléfong, TV v servicia de apertura de camas

Coma entidad ejecutara del proyecto se establecieron las sigquientes personas

Karen Pacla Castaneda Castellanos cc 1018 434 B18 de Bogota
Cindy Milena Monez Triana coo 1.019.044 501 de Bogota
MNancy Rocio Valero Paer oo 1.022.338. 321 de Bogota

3. HESUMEN

Este proyecta busca dar a conocer a nivel nacional e inlemacional al
restaurante Le Terrasse del holel La Boheme Royal, que se encuantra ubicado
en la Calle 82 N. 12-35 de la cuidad de Bogotd, reallzando una propuesta de
estrateqia comercial, por medio de la cual se lograra su reconscimiento por su
gastronomla y se convertird en un referenta de visita obligada para todas las
persanas gue lleguen a la ciudad de Bogota

De asla manera se logrard abarcar un mofcado mas ampho ¥ competitive. En
consacuancia, con asta propuesta de Yabaio se beneficiara todo el hotal La
Boheme Royal, los empleados del resmo y la cadana Hoyal en ganeral
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4, PALABRAS CLAVES

b I T I R B |

h

b |

La Terrasse.
Fosicionami=nlo.
Gastranamia
Competitividad.
Compelencia,
Cubierios.

Mercadn

Francia.

Confort.

Turismo de placer ¥y Nnegocias,
Emprasas.

Ejeculivos,
Espectaculos de Flair,
Blues v Jazz

Morma 150

Hoteles Royal.
Festival gastronomico
= hef,

Ambienlacion

Lealtad de marca

S. PLANTEAMIENTO DEL PROBEMA

e

Diagndstico de necesidades: Se detectd gue el restaurante Le
Terrasse del Hotel La Bobame Royal no as reconocilo en el mercado
gastrandmico, debido a sus bajos ingresos v por su falta de promogion
Antecedentes del proyecto; EI reslauranie lieng como proyectos para
al mejaramienta da sus ventas implemantar en la tarfa de alojamiento
no sdlo el desayuno, sino fambién almuerzos v cenas, ademas se
incluirda en la cana dal restaurante platos tipicos de Francia con &l hn de
fue asta sea la especialidad del restauranta,

Prondstico: S5i no se inteérvena an este problama fas ventas pueden
reducirse sin lograr las metas propuestas, a nivel cadena e individual. EI
rastaurante No 5erd reconocido

6. FORMULACION DEL PROBLEMA

I

Delimitacidn del problema: El restauranta Le Terrasse necesita ser
reconccido como el mejor restaurante de la ciudad de Bogotd, debido a
que sus ventas son muy bajas v su nival de raconocimiento 85 casi nulo.
Solucidn: La solucidn consiste en una propuasta estratégica, que a
mediano plazo posicionara al restaurante como el mejor en &l mercado
gastronémica e incrementara las ventas, por medio del estudio y analisis
de las oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas; consolidando
los resultados an estrategias y planes de accion.
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7. OBJETIVOS

General

« Desarrollar una estrategia comercial aplicada a una emprasa real del
sector de servicics, en la que pongamos en praciica nuestros
conocimientos

Especificos

= ldentificar la importancia de una buena gestion comercial dentro de una
empresa, en este caso de un restaurante

«  Conocer los diversos matodos para la solusion de problemas

« Obtanar criferios de decision para seleccionar aplicacionas corporativas
y solucionms fecnologicas

« Conocery analizar los aspectos relevantes del mercado gastrondmico,
de forma que pueda entender cémo afectan estos aspectos a la
direccion y geslion de la empresa

o  Conocer los elementos clave en la toma de decisiones, tanto aparativas
como astratégicas an la gastidn administrativa del restaurante

« Realizar una reflexion sobre donde puadan encontrarse oporfunidades
de mercado en al sector gastronomico de la ciudad de Bogotd, medianie
la realizacidn de un provecto que invalucra al restaurante dal hotel La
Bohame Royal an la creacion de una propuesta de estrategia comarcial

A, JUSTIFICACION

El reslaurante Le Terrasse del Hotel La Boheme Royal no es reconocido en al
marcado gastronomico, por o cual genara pocos ingrasos, esto se debe an
muchas ncasionas a que |la mayoria de las personas lienen &l concepto de que
el restaurante 2s de uso exclusivo da los huéspedes del holel, en respuesta a
a5l0 52 han generado una sere de proyectos para e meoramienta de los
problemas antanormaeant2 nombrados, coma, [aamplamentacidan en la tanfa de
alajamientn no sdlo el desayuno, sino también almuerzos y cenas, adamis ae
nclura en fa carta del restavranta plates tipicos colombianos con el fin de que
esla sea la especialidad del restaurante, ademdas de un plan estratégico por
madio dal cual se lograra el posicionamiento en el mercado gastrondmico.

Es importante imervenir cuanto antes debldo a que la cadena Royal exige el
cumplimiento de matas y presupuasios, que de no ser cumplidos, as venlas se
reducirian tante que esto implicaria la toma de mogidas dristicas como el
cierre del restavrante, ademas que el restaurante rm sera reconacids como se
plantea enla visian.

Mara el desarr i, de la propuesta planteada tericmes a faver varios elemeantos,
como, Ia wfecacidn del restavranle al encormdrse en una zona concurrida

1k
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turistica y emprasariaimente, pertenecer a la cadena Hoteles Roval que es una
de las cadenas mas importantes del pais la cual nos parmite el uso de la
publicidad y promocién mas amgliamente logrando abarcar un mercado de
mayor extension.

8, BENEFICIOS ¥ COBERTURA DEL PROYECTO
Eslz proyecto va dirigide a los siguigntes grupos

El hotel LA BOHEME ROYAL (Heslaurante LE TERRASSE) y sus 57
colaboradores son los  directamente  beneficiados;,  debide a que el
reconocimento del restaurante lograra mayor rentabilidad v posicionamiento en
gl marcade, esto traera como consecuancia un mayor senfido de pertenencia
por parte de los empleados mejarando asi su cabdad de vida

For ofra parte nuestras clientes que en promedio san 30 al dia son los
indirectamente beneficiados,

Muestro mercado gira en tormo a los aproximadamente 200 000 turistas que
visilan la ciudad de Bogola semestralmente segun cifras del DAS aentre turismo
de placer, negooies, historico y salud Enfocandonos en turistas que visitan la
ciudad por placer v negocios que representan 2l 70% de a talalidad die los
visilantas, sin dejar atras [os habitantes de la ciudad

10. LOCALIZACION

El restaurante s encusntra ulucado anla calla B2 N® 12-35

Esta inmearso an un sector donde 2 arte, los teatros, cafés, bouliques, los
centros comarcialas Anding y Atlantis Plaza, v la gran vanedad gastrondmica
crean un amiente propicio para trabajar y descansar, Adicionalmenla, el hotel
brnda facl acceso a los cenlros de negocios de la cwdad y al acropuerlo
Internacional Eldorado

Carrerd 11
6L |
= i L
$ ilimcy B Rt - N
' E b = R
= zona T E - B Atlantis
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ae ancuentra ubicado en la localidad de Chapinero, que tiene un area total de
3.895 hectareas y =l area urbana es de 1.349 hactareas. Limita al norte can la
calle 100 y 1a lecalidad de Usaquén; al sur Av, 38 con la localidad de Santafé al
oeste con la autopista Norte ¢ Av. caracas con la localidad de barrios unidas y
Teusaquille; v al este con cerros anentales con el municipio de |a calera.

El clima da la lacalidad de chaginero es frio. suk-humedo, con tendencia a la
saquia a medida que se avanza en sentdo sureste, con vienlos con baja
imensicdad v frecuentes heladas que en época de verano favorecen fendmencs
de inversion termica. La temperatura promedio &5 de 1427 centigrados,
humedad relativa en los mesas lluviosos del 74% al 77%; ¥ humedad relativa
en los meses sacos de G6% a T4%: con una precipitacian de 1.200 v 1.000
mem

La localidad se encuentra dividida en dos areas, una rural denominada el
werjon hajo y la otra esta compuesta par 46 barrios con estratas del 1 al G

1. MARCO
11.1 Tedricao:

Misidn del restaurante Le Tarrasse

Sirve gastronomia nacional e onernacional para un segmants de chenlas
leales, Conoce sus necesidades v supara sus expectativas

El rastaurante crea el ambiente deseado para la abmentacion v el descanso da
s huéspedes dal Hotel La Boheme

Estruciura de la Misidn;

» El negocio actual s servir gastronomia nacional e internacional en un
amtuante exclusivo, alagante ¥ a S0 vez acogador

« Ofrecemos nuastros praductos a un segmento de clientes |eales,
constiluido por turistas de negocios vy de placer, que se encuantran an
un nivel social-econdmico alta os cuales s ubican en dreas nacionales
g nlernacianales

~ [El Rastaurante Le Terrase ofracse a sus clientes vanedad en platos y un
ambiente tranguilo y armonico que satisface sus necesidades,

~ Por medio de un servicio amabla y opartuno &n cada momento de
verdacd, hacemaos que la estancia de nuestros clientas en el restauranta
sea delaitable ¥ supera sus axpectativas

Visian

En el aio 2 014 &l restaurants Le Terrasse sera icoonocido coma una atraccion
gastrondmica v turistica asociada con la ciudag de Bogota y reconocida en
Colombia v el mundo. Sera un referente di: wsita obligada para todos los
wristas de placer y negocios que visiten la ciudad.
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Estructura de la Visidn:

Esta wisidn establece de forma concreta la meta que se quierz alcanzar en el
futuro, &n consecuencia con los objelivos, mostrands asi o que sera la
emprasa dentro de 5 anos; siendo esta la base para la toma de decisiones &
implementacicn de estrategias.

OBJETIVOS

General

Lo rar

gl recanocimienio del restaurante Le Terrasse a nivel nacional o

internacicnal para al afdo 2014, por medin de la implementacion de una
estratemqa comearcial con la que se busca abarcar un mercado mas amplio vy
competitivo dentro del sector gastronomico de la Zona Rosa de la cudad de
Bogota

Comaerciales

Objotivos Comorcialos Estratagicos

Obtaner un ncramanto anual del 10% frente al 8% de participacion del
mercado a nivel reagional

Desarrallar actividades cullurales cada ocho (B} dias, que inwtan a los
habitantas del sector ¥ a las empresas a hacer uso dal restaurante an
sus diferantes parodos (desayunno, almuarzo, onces ¥ cena), a partir del
mes de diciembre del ato 2009

Praomaver los evantos empresanales para Juntas Directivas, Cenas y
reuniones exclusivas, reabzando 3 wisitas como minms a chentes
potenciales cada semana a parlir de noviembire deal 2000

Incrementar en un 5% rimestralments al nimero de cubiartos vandidos
Aumentar en un 1% mensual el promedio de vanta por cubiero con
relacian al perindo anlarior,

Crear nuevas alanzas eslrateqgicas con provesdores para oblener
mejoras precios en materia pnma vy lograr un incremeanta dal 8% an
ulilidades

Ohjotivos Comarcialos Operativos

Implementar normas en cuanto al mangjo adecuado de o8 auministros
para el aharro de los mismos con la finalidad de reducr los costos
oparacionales an un 10% semestral,

Incrementar el consumo de licores en un 7% mensualmente con
raspecto al perioda antenor.
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« Incrementar en un 5% las ventas de los platos de baja rotacion, por
meadio de la promocion efectiva de los mismos manejandn, descuentos
semanales.

« Crear paguetes de alojamiento que incluyan en la tarifa el aimuerzo o la
cana en el restaurante y Room Service a partir de febrera de 2010

» Desarrollar nuevas alternativas en las tlardes y noches  como
presentacionss musicales (jazz, blues) y varedad de cocteles con
espectaculos de flair a partr noviembre de 2009,

« Neorar ambientacién de las mesas y dscoracién en general desde
octubre de 2009

« Pramover los planes de fin de semana por medio de alanzas con
agoncias matnmoniales. Implementando esta estrateqia desde octubre
de 2009,

« Promover el diligenciamiento de las encuestas de servicio en el
restavrante, realizandolas diariamente con cada cliente a partir de la
fecha

DIAGNOSTICO DE SITUACION ESTRATEGICA
Activos compaetitivos

= Conooimiento de los clentes une a wno (manepn de gustos
preferancias)

~ Caldez y compramiso en al aquipo humano del hotel

~ Ofrece vanedad y llexibilicdad en sus platos

~ El tamann del restaurante, del bar y de los salones permite ofrecer un
servicio personalizado

=~ E hotel cuenta con una planta eléctnca proma

= Ubicacian del hotel

~ Se cuenta con zonas para fumadores y no fumadoras

~ Motivacian al persenal por parte de los directivos  [reconocimiento
premios, entre otros).

~ Capacitacion conslanta a los emplaados.

~ Control de calidad basada en la comparacion entra restaurantes de la
cadena

=~ Mival da servicio que genera alta satisfaceion

~ Formar parie de la cadena de Holefas Royal

Pasivos competitivos

~ Falta atractivo &n el ambienle del reslaurante {decoracion).

~ Reslavranta desconocido para la comunidad de la zona.

~ Mo tenemos chef para desarrollar nuevos platos y  actuahzar
deroraciones de los mismaos

~ Uhicacion del Hotel Boheme Royal al estar rodeado de varnios de los
mzjores restaurantss y bares de la ciudad

= Pomueaderos pequenos.
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Incremantar en un 5% las ventas de los platos de baja rotacion, por
medic de la pramocion efectiva de los mismos mangjando, descuentos
semanalas.

Crear paguetes de alojamiento que incluyan en la tarifa el aimuerzo o la
cena en el restaurante ¥ Room Service a partir de febrera de 2010
Desarrollar nuevas alternativas en las lardes y noches  como
presentacionss musicales (jazz, blues) y vanedad de cocteles con
especlaculos de flair a partr noviembre de 2009,

Mejarar ambientacién de las mesas y decoracion en general desde
octubre de 2009,

Pramover los planes de fin de semana por medio de alianzas con
agencias matrimoniales. Implementando esta estrategia desde octubre
de 2009,

Promover el diligenciamiento de las encuestas de servicio en el
reslaurante, realizandolas diariamente con cada clienta a partir de la
fecha

DIAGNOSTICO DE SITUACION ESTRATEGICA

Activos competitivos

Conocimiento de Ios chenles uno a uno {manee de  gusios
prefarencing

Calidez ¥ compromisa en al equipo humana dal hotal

Ofrece variedad y flegiblidad en sus platos

El tamatio del restaurante, del bar ¥ da los salonas parmite ofrecer un
saricie personalizado

E hotel cuenta con una planta elécinea propa

Ubicacian del hotel

Se cuenta con zonas para fumadoras y no lumadares

Motivacidn al personal por parte de los directives (reconocimiento,
pramiog, antre otros]

Capacitacitn conslante a los ampleados

Control de calidad basada en la comparacion entre restaurantes de la
cadena

Mivel da sarvicio qua genara alta salistacocian

Formar parle de la cadena de Hotalas Raoyal

FPasivos competitivos

b

Falta atractivo en el ambiente del restauranie (decoracidn)

Reslavranta desconocido para la comunidad de la zona.

Mo fenemos chaf para desarrollar nuevos platos  y actualizar
deroraciones de los mismos,

Uhicacion cel Hotel Hoheme Royal al estar rodeado de varios de los
mzjares restaurantes y bares de |a ciudad

Fromueadaros paqguenns
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Mo astamos certificados porla S0
Tamaric del bar.
Falta d= imagean ¥ reconocimignts £n la marca

Oportunidades

Crecimients del mercado natural con empresas nuevas en el sector

~ Eurn link, Celcarbon. Sun mycrosistemn. Baker & Mokenzie, MNec
Colomba, Ancla, Ball Colombia, Dermatolique Colombia. Excgena.
Edificio calle B5 con 14, Edificio TLC Av. B2, Edificio Cra 14 — 85, Edificio
Euro Estudios Cra 13 a — 86 A, Edificio B7 — 19 a

-~ Pocos lugares para desayunar en la zona

~ Desarrallo de puevas alternativas en las tardes y noches como
presentaciones musicales fjazz, blues) y wanedad de cocleles con
espectaculns de llair

~ Ofrecer plalos tipices de Francia

Amenazas

~ Existen allernativas variadas y de alta calidad gue ofrecen los
restaurantes de la zana,
Plazoleta de comidas de los centras comerciales
Pensamienta de la gente que al restaurante es de use exclusivo da los
hudspedes,

~ Estamos rodeadaos de varnos de los mejeras restaurantes y baras de
Bonota,

» Fona T a pocos malros del hotel.

= Tenemos alrededor varios holeles con dilerentes capacidades v lamanas
de salongs

11.2 Leqgal:

~ Mormas |50

~ BPM {Buenas Practicas de Manufaclura)

~ Parmiso de 5AYCO y ACIMPROD

~ RUT, MIT

~ Certificacion de mamipulacion de akmentos

~ Permiso bomhberos

= Ley 300

=~ Decralo 3075

~ Plan de sanaamienio

=~ Certificado de sostenihilidad



11.3 MEZCLA DE MERCADED

11.2.1 Producto

El restaurante Le Terrasse vende a sus clizntas una axpanancia unica n
cuanto a gastronomia y confort que permite el deleite v encanlo en cada
momenta del servicio en un ambiente tranqguilo y armanico

11.3.1.1 Portafolio de productos
Gastronomia;
~ Gastronomia nacional e intermacional
~ Comida ligara
~ “inos
Behidas alcohalicas v no alcoholicas
Digestivos
anaks

b

1

1

Evontos:

= Menls
SECVICIS armercano
Equipas tecnolégicos
Lenceria y decoracion
flenaje

(s R . |

Amblentacidn:
= Musical {jazz, blues)
~ Espectaculos de flar
= ecoracion
~ Maranine

11.3.1.2 Momamios de verdadd

La axperiencia gastrandmica la compana &l precio de las plalas, la estélica del
restavrante, Ios elementos que envuelven el servicio, |l ambientacidn, |a
informacion al clienle y el contacta con al parsonal

Al inal de una expanancia en al restaurante, el clienle sa farmara una apinion
sabre la calidad del servicio, del producto v del restaurante coma un todo. Esta
walaracian 2s la suma de los momeantos de vardad,

1. Al moments de llegada del cliente se saluda con cardialidad y se & da la
Dienvenida

2. La persona encargada de dar la bienvenida amablemente recibe los
abrigos y damas de los clantas,

3. El camtan de servicio quia al cliente a su mesa asignada, en el caso de
las mujeres se les corme [a silla. En este mamento se ofrece [a carta de
apentivos, teniendo en cuenta siempre la precedencia.

4, Sizmore se esia pendignia de gque el comensal lenga agua en 50 mesa,
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5. Se le pregunta al comensal si desea ordenar algun aperitiva, en caso de
gue asi sea se sinve inmediatamente, en caso contrario se ofrece la
carla principal

6. El capitan de servicio espera alento a gque el comensal tome una

decisién v ordens su plate, vy de ser necesaro resuslve dudas que ests

tenga.

Seindica al comensal en cuanto tiempo esta listo su plato.

Durante la presentacion del plato al comensal, se acomoda an la mesa.

¥ 58 le pregunta i desea ver la carta de vinos o alga mas

9. Los capitanes de servicio estan muy pendientes del comensal para
cuando este necesile de su servicio, ewtando asi que el cliente tenga
gue buscar o llamar al capitan de servicio.

10. La loza se recoge a medida de gue el comeansal termina cada moments
de la comida {entrada, plate fuerte, postre, bebidas), v se le pregunta si
ha quedado salisfecho con el plato

11. Se espera muy atento a que el comensal pida la cuenta, cuando este dé
una senal el capilan s& acerca y le pragunta =i desaa su cuenta

12. Inmediatamante al comensal pida su cuenla, se le lleva a la mesa en al
pasa-cuemtas la factura de su consumo. en caso de que aste saa
huésped del hotel se le pregunia s1 desea cargarlo a la habitacian o
realizar &l pago inmediato, ¥ en caso contrario de no ser hussped del
hote! se indica el lugar en donde debe cancelar

13. Cuando el comensal se acerca a recepcidn. qua as el lugar en donde sa
realizan los pages, se le recibe la factura amablemente y se efectia el
pago

14. Se despide al comensal entregandola sus parenencias, agradeciéndole
por prafanr nuestros seracias, invitdndolo a gque nos de el placer de
alenderlo nusvamenta,

15, Se le acompana hasta la puerta deseandale un maravilloso dia, tarde o
noche

e

11.3.1.3 Claso de Producto

Muestros productos os podamas clasificar entre los de convenlencia (basicas
& impulso), porque con ellos suplimos una de las necesidadas basicas de la
piramide de Maslow, que es la alimentacion y de impulso debide a los
diferentes aromas que se mangjan an al restavrante lo cual se hace llamativo
para los clientas patenciales,

Estos praducios son heterogéneos dabido a sus caracteristicas, compongntes
y presentaciin (platas), temnende en cuenta los momentas de verdad o que
hace fque cada servicio sea diferente ¥ omca,

Tambien estos productos se consliluyen comao industriales dabido a gua gran
parte de nuestra demanda son empresas como. Ecopetrol, Centro de
Convenciones Hotel Chicamocha, Hair Professional, Euro Link
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11.3.1.4 Nivel del Producto

Los productos ofrecidos dentrg el restavrante se encuenira dentrg del nivel
mejoradn pussto que estos se basan en tener un valor agregado brindado asi a
los clientes innovacion ¥ exclusividad

11.3.1.5 Accesibilidad

Los productos que ofrece el restaurante Le Terrasse son de facil acceso al
publico puesto que conecta las carreras 11 y 15 con la calle B2 siendao un
saclor donde el arte, los tealros. calés, houliques vy los centros comerciales,
crean un ambienta propicio para deleitarse de nuevas e innovadoras
expenencias gastronomicas y de esparcimiento.

El restaurante abre sus puertas de domingo a domingoe en un hararie de
200am. a 10:30p.m.. ofreciendo desayunos, breaks am. y pm.. almuerzos
cenas, licores y hebidas,

11.3.1.6 Entorno Fisico

~ Wisual: El restaurante Le Terrasse se encuentra en un ambienle
agradable, por lo que cuenta con una infraestructura eleganto y con una
decaoracion modarma gue 1o hace atractivo visualmenta, Tambidn cuanta
con un personal altamente calificade en la prestacion de serdicios que
por medio de su apariencia demuestra ralinamante v selectividad  al
momento de la presentacion de nuestros platos v en cada interacoon
con el clients

~ Auditiva: Se crea una ambientacion musical a fravas de melodias
armoniasas que rela@an el cuarpo y la mente

~ Olfativa: 5e percibe una vanedad de finog v exguisitos olores que se
dasatan al momenlo de presantar los distintos platos, winos v icoras.

»~ Tactiles: Cada elemento del restaurante presenta una texdiura especifica
que hace que el contaclo con ellos sea unico. Esta experencia se basa
en &l sentido del tacto, debido a qua los elemantos dal servicia Son
stliclos como @l manaje, los mueblas, la dacoracidn, la manteleria, las
superficias, entra olros

~ Gustativas:  En el momento de servir Ios platos a la mesa y sean
consumidos por el clente, aste se deleita con gran vanadad da
exuisitos saboras

11.3.1.7 Interaccion del cliente

~ Etapa de wnion: Esta etapa se da en el momento en el que el cliente
tiene contacto con el botones que es la primera persona que lo recibe al
entrar al restaurante, saguidamante del capitan de servicio, o cuando se
contacta elefdnicamenta  a los hugspades ofreciendo los servicios del
restaurants.

1
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~ Etapa de consumo: En esta etapa el cliente forma la decision del plate o
producto gue va a consumir, gl capitan de servicio prasenta el producto
al cliente, para que este 1o delgite estimulando asi sus senfidos

~ Etapa de separacion: Esta s2 da cuando el cliente realiza &l pago de 50
consuma vy se le hace la respectiva despedida por parte del botones,
acompanandolo hasta la puera y dessandaole un busn ligmpo.

11.3.1.8 Interaccion con otros cliontos

El segmento de mercado del restaurante estad enfocado a eeculivos grupos
corporativos, ¢ luristas de placer y negocios, por 1o que la interaccién con otros
clientes es con personas de otras culturas y costumbres que requieran de un
seanicio con condicianes especiales (lipo de comida, ubicacion de la mesa,
ambienta),

11.3.1.9 MARCA

b
Bnhé‘-:mf::?/l Rﬂ}fﬂ]

Esle logo representa por medio del ledn la fortaleza, e poder. polencia,
mmtegrnidad, defensa vy liderazgo. Bl color darade simbolhiza elegancia, finura,
reflinamientn, equilbro y  grandeza en los deales, ¥ por albimo la corana del
ledn simboliza realeza, irmeza y autoridad

il
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Valor de la marca: Esta as una marca sombrlla debido a que se desprande
del logo de la marca de la Cadena Royal, gsto se da parque cada hotel se rnige
por los estandares de |a cadena que exigen gque se debe manejar al mismao
Ingo para cada producto

11.3.1.10 Ciclo de vida del producto

El restauranta le Terrasse ofrece diversidad de productos gastrongmicos comao
Io son platos nacionales e internacionales entre otros, o= cuales se encuantran
en la efapa de madurez dentro del ciclo del producta al igual que el nusvo
enfoque hacia |la gastronomia francesa que se encesnira gn la etapa de
desarrodlo del producto.
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11.3.2 PRECIO

11.3.2.1 Factores para la fijacion de precios

11.3.2.1.1 Factoras internos

Objetivos de Mercadeo

ldantificar & mercade potencial al cual estd dirigide nuestro producto.
Canacer e idantficar las necesidades de nuestros clientes para lograr un
alto grado de aceptacian y salisfaccian con nuestro producla,

Fidelizar a los clientes conociendo y cumpliendo sus requenmientos y
especificaciones superando asl sus expectativas

Posicionar nuastro producte a mvel regional abarcando toda el area de la
ciudad de Bogetd a mediano plazo. medianie  campanas de
reconocimiento del producto, para lograr que éste tenga un alto nivel de
acaptacian y sea competilivo en el medio.

Extender nuestra mercade luego de cinco anos de la implementacian de
la estrateqia comercial a nivel nacional & internacional

11,1.2.1.2 Factoras Externos

Mercado y demanda: =i la demanda del mercado aumenta los precios
s@ podran aumentar generando asl mayores utilidades para aauilbrar
las pardidas cuanda la demanda baja,

Vonta combinada: Se ve reflejada an las tarifas de alojamiento donde
se incluye &l desayuna, almuerzo O cena

Porcepcion valor: El restaurante Le Terrasse se diferencia por su
ambiente y platos de ongen Francés como su aspecialidad debida a qus
es Unlco an aste tipo de servicio

Elasticidad de la demanda y sensibilidad al precio: Debido o gue
nuestre products es altamente diferenciade s el precio cambia 13
demanda se mantiens por ende es inelastica. En conclusian la demanda
no a5 sensibla al precio

GCompotencia: El restavrante Le Terrase no solo ofrece produclos
especializados en la cocina francesa, s no lampien produclos con un
alta nivel de competencia como los platos nacionales, internacianales y
hamburguesas y sandwiches, por o tants el pracio de estos produclos
s@ apoyan en la competencia,

Cuando la competencia baja sus precios, Le Terrasse los mantiene
soportandose en el allo valor de sus productos mostrandoles a los
clientes que no solo es una Ssimple comida sing un conjunta  da
experiencias gastronamicas y de confort,

11.3.2.2 Enfoque en la fijacion de precios

~ Precio basado en costos: Los precios del restaurante se basan an los

costos netos, porgue s2 tiene en cuenta el costo de la matena prima
mas el costa laboral, de acuerdo a ello se establecen los precios de la

2l
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carta, estos se fijan por medio de un costo de oportunidad (%), que en
este caso varia de acuerdo a cada grupao de alimentos.

= Precio basado en valor: En el cazo del nuevo producto del restaurante
que a5 la cacina francesa, ¢l precio se basa en &l valor. puesio que para
fijarlo se identifica primero al cliente, luege se le pregunta gué valora del
producto. sequids de cuanlo estaria dispuesio a pagar por este,
teniendo an cuenta estas variables =a fija al costo del plato y finalmanta
se produce,

11.3.2.3 Estrategias de fijacion de precios

~ Precios en productos nuevos: Tenendo en cuenla el cicla de vida del
producto (Cocina Francesa), |a fijacion de precios esta orientada hacia la
imagen de prestigio v la descremacion del mercado
Fijacian de precios onentada hacia la imagan y prastigio puesto que ol
restauramte Le Terrasse busca posicionarse coma lposo y elagante
antrando al mercado con un precio alto gue contribuya a asia posicion
Con la descremacian del mercado lambien se establece un precio alto
debids a que la demanda es insensible al precio debido a que el
producta es novedoso en el marcado

~ Precios en productos existentes: Le Terrasse ofrece pagquetes en los
fque se incluyen precios de los productos coma, en la parte de aventos
donda sa vande alimaentacien y logistica como un todo, al igual que en la
tarifa de alojamienta donde s incluye el valor del desayuna,

11.3.3 DISTRIBUCION

» Canal de distribucidn: Ef canal de Le Terrasse as directo puesto que
los productos sa fabncan v se antregan inmediatamentae al consumidor,
ademas que & samnicio se prodoca en al momanta que el consumidar o
salicita sin pader almacenarla.

~ Intermediarios comarciales: En el caso de Le Terrassae lena corma
intermediarios comerciales a conseres v recepcionistas, que sirven de
anfitnonas a los chantas haciendo al servicio mas exclusivae y distinguido,
tamtuén &l Internet es importante al momento de  proporcionar
informaciaon veraz y confiable al cliente acerca de los produclos del
raslaurante,

La distribucion que maneja Le Terrasse es selectiva, porque los productos no
llegan a todas parles. ademas que e mercado abjetvo poses caracteristicas
unicas que lo diferencia del resto.

=~ SBeleccién del canal: Al momenta que al diente sienta la necesidal de
adauirir el producte Le Terrasse debe desplazarse hacia el lugsr donde
sa encuentra ubicado el restaurante para ser recibido por el personal a
cargo {botones, capitanes de seracio y conserjes) y  cansumir @l
procucio
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11.3.4 COMUNICACION
11.2.4.1 Variables de la comunicacian:

~ Publicidad: Le Terrasss dara a conocer sus productos por medio de la
publicidad en revistas de negocios, de gastronomia y de turismo
reconocidas en el medio.
Con la publicidad se busca persuadir y crear en la mente de los clientes
potenciales, que son, personas ¥ luristas de negocios v placer, una imagen de
o gue representa Le Terrasse (elegancia, glamour, finura, excelante
gastranomia), para mobwvar la wvisita y el consums de los producles del
reslauranie.

El mensaje que se lransmite 25 el concapto Le Terrasse que as "Exclusividad v
elagancia para cada uno de nuesiras chentes en cada detalle” Este mensaje
significa que en cada momento se pane al cliente como el elemanto mas
impartante del negocio, pensando en sus necasidades a la hora de la toma de
decisiones para aslar en un mejoramignto continuo, que parmita agragar
banaficios al seracio diferenciandalo asi de los demas, convichéndolo asi anun
producto confiable ¥ de maxima aceptacion en el marcado

Este mensaje sa basa en un astio de vida cotidiano gque conduce a las
personas del pubhco objelive consemic el producto

= Ventas personales: Le Terrasse utiliza canales personales al momento
an que los gecutivos de venlas wvisilan las compafias ofreciendo el
portafolio de productos y servicios gue presta el restaurante

~ Promoclones do vontas: La Terrassa no modifica sus precios toda ver
qua  suU wantaja  compelitiva se basa en un producla  allameante
cditerenciado, puesio gque s los precios baaran, [a imagen del productio
cambiaria da forma nogatva, creando en la mente de [os chantes una
percepcion diferente a la gue se quiere vender,

~ Rolaciones Pablicas; El restaurante Le Terrasse maneja esla vanable
cuando los gjecutivos de ventas parlicipan y asisten a eventos sociales
como reuniones an distintas ampresas, ferias v lestivales gastrondmicos
emprasariales, de turismo y de hotelerla, con el fin de comunicar la
promesa basica de los productos del restaurante v posicionarlos en el
mercado

~ Mercadeo directo; Esla variable es de gran importancia en la
comunicacian porgue mediante las bases de datos que poses &l
restaurante sa lngra comunicar €l mensaje adecuado a cada cliente en
&l momanto corracto, tenande &n cuanta sus gusios v preferancias a la
hora de ofrecer nuestros  productos, esto se realiza via  correo
electrdnicn

11.3.4.2 Proceso de la comunicacion
~ Puablico objetiva: Le Terrasse a5l dirigido a personas ¥ grupos de

negocios de la ciudad de Bogota que s& encuantran ubicados en la zona
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de Chapinero v sus alrededarss, y uristas de placer ¥ negocios qus
visitan la ciudad.

~ QObjetivo de la comunicacion: Dar a conocer la marca Le Terrasse por
su gasironcmia especializada en cocina Francesa ademas de la cocina
naciznal & internacional ¥ su ambiente confortakle, refinadse ¢ exclusiva
qua genera nuevas axpectativaz en al cliente convancigndolo de sar
asta la mejor marca, logrando que Le Terrasse sea de 50 preferencia,
alcanzando asi la lealtad de marca

~ Canal de Comunicacion: Le Terrasse uliliza canales personales al
momenta en que los ejecutives de ventas wvisitan las compafias
ofreciendo el portafoho de productos v servicios que presta el
restaurante, y también al momeanto en que al clienta recioe al sarvicio y
producta dentro del establecimiento por parte de los capitanes de
SO,
Como canales no persanales Le Terrasse uliliza medios como revisias
(neqocios, turismo y gastronomia), penadicos (saccion viajar), folletos,
intermet, mercadeo directo v corren electrorco.

11.3.5 POSICIONAMIENTO

For medio de la implementacién de la estrategia, Le Terrasse quiera lograr guo
sus productas v servicios saan de prefarencia para los clientas, alcanzando la
lealiacd de marca, esto se alcanzard por medio de la comunicacian

lLa comunicacion se fundamanta en mastrar ¥ resaltar |as caracteristicas de los
productas v baneficios que ofrece Le Terrasse, ademas el mensae de
poaicionamicnto comunica qua la venlaja campatiiva se basa en un producto
allamenta dileranciado de la competencia, logrando cautivar la manta de los
clientes creando una imagen an la marca, de prestgio, exclusividad v confan,

11.4 SEGMENTACION DE MERCADODS

11.4.1 Criterios de Segmentacion: El mercado del restadrante Le Terrasse
qira @n lornge a los apraximadamenta 300 000 turistas que visitan la ciudad de
Bogota semestralmente segun cifras del DAS entre furismo de placer
nagacios, historico v salud, Enfocandonos en turistas que visitan la ciudad por
placer ¥ negocios gque representan el 70U% de la iotalidad de los visitaniss.

Ademas de los gjacutivas de la ciudad que se enpcuentran ubicados en la
localidad de Chapinero que Wimsta al norte con la calle 100 y la localidad de
Usaquen; al sur Av. 38 con la localidad de Santafé al osste con la autopisia
Morle y Ay, caracas con la localdad de barrios unidos v Teusaguille; v al este
con carros orientales con el municipio de la calera. Estos ejeculivas hacen
parle de las 23 581 empresas de Chapinera, equivalentes al 12% det (ofal de la
ciudad segun estadisticas dal DANE.

|
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Muestro publico Ohjelivo esta entre los esiratos 4, 5y 6 de clase social alta que
es |la clase predominante en Chapinero, donde &l 453% de los predios son
astrata 6, 11.7% astrato 5 y el 30 .8%estrato 4. de genero mixto sin edad imite.

Le Terrasse tiene como compelidores directos alrededar de 40 restaurantes
algunos de ellos son, Eneldo. La Cigale, La Sierra, Le Pelit Bistrotl,
Michellzning, Amart, Crepes & Waffles, andrés Carne de Res, Raush Palissier,
archie's Pizza Gourmet, La Tagueria, Wak, v la Plazoleta de camidas de los
centros comerciales Atlantis y Andino.

11.4.2 Condiciones del Segmento: El seqmento al qua se dirge Le Terrasse
cumple ciertas condiciones coma que es medible pargue permite el uso de
heramientas como encueslas. entre ofras, para determinar critenos de
segmentacion, es accesible y es lo suficientermente amplio para implementa
una astrateqia de mercadeo,

11.4.3 Estratogia de Mercadeo: El portafolio de productos y servicios gue
ofrece Le Terrasse usa como estrategia @l mercadeo diferenciado puesto que
cada producto va dirigida a un mearcado espacifico (ejecutivos y turistas de
placer y neqocios)

1.5 INVESTIGACION DE MERCADOS
11.5.1 Proceso do informacion:

= Ohbjotivo do la invastigacion: Obtanar datos importantas sobra nuestro
seqmento de mercado v la compelencia, como gustos v prafarencias,
recanacimiento, compelidares en el sactor, aceplacidn  de nuovos
productas, que permitan tomar acciones en cuanto al posiclonamianto
de la marca Le Terrasse y lograr qua ésta sea raconocida an al
mercada,

~ Objetivos especificos: -Realizar un estudio gue determine que lan
reconocido es el restaurante Le Terrasse
-Dizedar un instrumento de medicidn caoma una encuesla  qua arroja
resullados  concrelas acerca de |la aceptacion de la gastronomia
francesa v €l nivel de reconocimiento del restaurante, de los cuales so
llegue a conclusiones espacificas, como por ejemplo si vaidria la pena la
implemeantacian en la carta de la gastronamia francesa, entre olras, con
el fin de lomar decisionas acartadas,
-Eatablecer la aceptacién que la cocina Francesa tiene en el mercado.
Saber cuanto pagarian los chenas par un plato francés,
-Daterminar qua reconocimiento tiene el espectaculo de flar en el
mercado.

~ Fuentes de informacian: El Hotel La Boheme Royal cuenta con una
base de datos propla de chentas recuentes. ademas de la base de
dalos de la cadena Hoteles Royal que permite el contacto con cada
clienta a través de informacion como, tel&éfonos, correos, empresas,
direcciones, entre olras vanables,
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Enfoque de la investigacion: Esta investigacion se enfoca en las
personas naturales que se encuentran en un nivel socio-ecaondmico alto
de la localidad de Chapinero v sus alrededores, que s2 desempafan an
los neqocios y en los wwristas aus visilan la ciudad por placer ¥ negocios,
por medic de la observacion de cada cliente y la aplicacion de una
Bncuesta

Instrumento de medicion: Para obtenar la informacion se disefara una
ancuesta que proporcions datos confiables v veraces,

ENCUESTA

Somos estudiantas da allimo samashie da administracion boflalera an la corparacsn
Universitaria Unilec, v nas gustaria que usted nos contestara algunas pregunias con
al fin da colaboramcs on un proyecto de un diplomadoe en Garencia Comaercial, gue
consisle en la implementacion de una estrateqa comarial para al rastawrante Le

Terras

zi del Helel Lo Bohame Foyal

A tan a monudo recuenta usted restaurantas?
# Una vez o la semang

b Das wacas o la semana

G Tres woces o o sorang

f Cusfro vaces alp semana

o Cinco wooos ol somong

F Munai

Enla cecalo de 1 o5, siends ol & el mas amporante v 1 al menog amporlante,
calificuer o guen wstad valora an al serdcio do an restauronle,
a Lo alencidn perscnalizada

b L commoadiclod del lagar

e Larapidez en el sarvicio

d Los precios

o EL ambimente dal lugar

I El men .

¢ Cué ipa de camicdn prafiere en un restauronia?

a Tipca

by It nacianzl

C Rapila

ALdud ipe de desayuna praliera an un restavrante?
a Tipico
by Infear nadianzl

 Light

doonoce uslad la gastronomia francesa’?
1R
Mo

dConoce uslad un lugar gee olrezoa comida francesa’t
30
Ma:
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T,

Cual?

cLe qustaria encontrar en s2ste sectar un restaurante con aspscialidad en
cocina francasa?

S

No:

couanto estaria dispuasto a pagar par un plato francas?
a Entre 10,000y 15000

b Enfre 15.000 y Z0.000

c Entre 20000 v 35 000

d Mas de 35000

9, /Saba usted qud cs un especticuls de flaic?

5
Mo,

10, ¢ Conoce usted el restaurants Le Tamrasse?!

= |
Moz

Sl o respunsta do g anlenor progunta os positiva por favor continie a la
!=.Il;]':lll.'ll|l-.‘. HE T 415 :I!Ei_ q'IIZ'|IIi {enmima s encuesta

11, 2 Sabio ustod qua ol restauronte Lo Torrpsso gue estd ubicoda dontro dal holel

L Boehime Hoval no es de usa axclugiva de los boespedes sma ambidn dil
kb e general?

1 HE

Mo:

Doupacidn: Soexo: F M
Edad, o 18 - 25

b 26 = 35
o A6 - A5
i, 46 ~ 55
i, hlas oo 55

Forma de contacto: La encuesta se realizara por medio de la entreviatia
personal a las personas que se ancusntran en o5 alrededores del
restaurantsa,

Muestra: Los entrevistados seran perscnas nalurales de la localidad de
Chapinero de la zona comprandida entre la calle Y2 a la calle 100, y de
la Caracas a la 7/, especiicamante a los alrededores del restaurante Le
Terrasse, ademas de los turistas de cualguier nacionalidad que wisiten 1a
ciudad por motive de placer o negacios.

Aplicacion de la encuesta: La encuesta s aploo a 100 personas
pertenecientes a la muastra anteriormente descnta, entre mujeres y
hombres de lodas las edades,

Analisis de los resultados:
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TABULACION ENCUESTAS
Genearal

1. 5, Qué tan a menudo frecuenta usted restaurantes?

a. Una vez a la semang ) - 22
k. Dos veces a la semana N 21

¢ Tres veces ala semana |14
d. Cualro veces a la semana 4
e Cinco veces a la semana 28

f. Munca 3

L. e tam @ moneeo frocuentausted restauranlasd

Aol ala b Dot wecesa ©o Tros decmea ol Caabno weros i CInee visten a forina

EETFILI DR [N R ATEIER ] UTRTR N UNTETE] LRI R T] Ton sue=ikn i

Concluslon: El 54%: de los encuestados visitan por lo menos da 3 a § vecos
un restauranta a la samana, v el 46% restante lo hace de 1 a 2 veces par
SETIRN G

2. Enla gscala de 1 a5, siendo el 5 al mas impartante y 1 al menos impartante,
califique lo que usted valora an el senicio de un restaurante

La atencion parsonalizada dbd
La comadidad del lugar - 335
La rapldez en el servicio o 18
Los precios 253
Elambiante el lugar 354
El menug 362
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A, calitfigue lo gue Jsted valora en el servicio de wn restaurante.

A0
303 I
M0
| 108
a
Laatencnt LA comodiclac Lacaiches o Los grecins Elaimilneibe Ll menid
peer ki liziads clel bugar ehagrvicic clel ugar

Conclusian: De las 100 personas encuestadas la gran mayoria coinciden en
que lo mas imparante en el servicio de un reslaurante es el ment, saguido de
la atencion personalizada v el ambiente del fugar, dejando coma lo manos
impartante los precios.

3,4 e tipo de comida prafiere en un restavranta?

Tipica 56
internacional 123
Rapida = — -4ll|

3. G Vepedecomiglapreliere st an redlanrasie |

Ripic
nE e

Inlernas kmal

%
- Npics

jE e

Conclusion: De los ancuestados, al 56% prefiera en un restaurantas (& comida
lipica, & 33% comida internacianal v tan sala el 11% la comida rapida,

4, ¢ Qud tipo de desayuno prefiere en un restaurante?

a Tipice G
b Internacional 16
c, Light 23

i
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L # Terrasse

2, Owué bipo de desayuna preficre en un restauranie ¥

[SYRTE L4
184

A Tipicn
ha%

B Intseackonl
19%

Conclusian: De los encuestados, el 83% prefiere un desayuno tipco en un
reslavrante, el 19% desayuno internacional y el 18% desayuno light

- - =t =] F. : ; i
5., Conoce usted la gastronomia francesa™

. =3
b MO Bre

5, Concce usted 1 gasleonoma francoiaf

il
o 1 5

RO
B

Conclusian: £l 67% de las parsonas no conoce la gastranamia [rancesa,
mientras que al 33% si la conoce

6. ;Conoce usted un lugar que ofrezca comida francesa?

Sl 33
NO 67
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6. Carace wted umluear gue ofrezca camida Fraondess?

H
3%

i

Conclusion: El 6G7% de las personas no conoce un lugar que ofrezea comida
francesa, mintras qua el restante 353% si conoce.

7. ¢Le gustaria encontrar en este sector un restaurante con especialidad en
cocina francesa’

ol a0

NO 10

| Fole pusbania onconbras on ecsbe sochor un rmozbawrante con ospodialadlagd con

i cascin lrameasa
i

| L
R

Conclusion: Al 90% de los ancuestados les gustaria encontrar carca a sus
siti0s de trabajo v de visita un restaurante con especialidad en cocina francesa

Entre 10.008 - 15.000 22
Entre 15000 - 20,000 32
Enlre 20 000 - 35 000 35
Mas de 35.000 [
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8. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plata frances?

-

: i
4]

Coviree JORO0GC - L5000 Compe L5.0KKE - 200000 Cettpe 200000 - 35,000 Il e 35000

Conclusion: El 534% aestarian dispuestos a pagar por un plato francés entre
10.000 4 200000 pesos, y el 46% de 20.000 a 35.000 y mas.

9. L Sabe usled qué as un espectaculo de flair?

Sl 26 |
NO : Ira |

. 5abe wsted gque es un espectaculo de Haird

k]|
A

Conclusion: EI 74% de las personas no sabe que es un especticulo de flair y
al 26% si,

10. Conoce uslad al restaurante La Terrassa?

51 I T

i) N |

1
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10, Canace ustad el restauranta Le Tarrassa?

51
9

Mo _
9%

Conclusion: El 91% de los encusstados no conaee 2| restavrante Le Terrasse,
mientras que sdla el 9% si lo conocen.

1. Sahia usted gue el reslaurante Le Terrasse que estd ubicado dentro del
hotel La Bohama Royal no es de uso exclusivo de los huaspades sino también

del pabheo en genaral?

Sl
MO

[0 Far

11, Sabna wsted que el restaurante Le Terrasse gque esta uhicado
dentee del hatel Lo Boheme RHoyal no es de uso exclusive de los
huiéspedes sing tambidn del pablico en general?

(L&)
1%

5l
GBS

|
Conclusidn: De las % personas que conocen el restavrante Le Terrasse, el

67% saben que &8 no a5 de usa exlesivo de los hudspedes del Hotel La
Boheme Royal, sino también del pablice en general.

Sexo

Femenino Rk 48

Masculing _ 51
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SEXO I

404

Conclusién: De |a totalidad de los encuestados el 49% san mujeras y 2 51%
san hombres.

Edad
2,18 .15 ot
b.26- 3% 11
c. 36- 45 _ 17
d. A6 - 5% - 12
o, s do 55 0
Edad

ik

i 3

{1}

i

]

%

Lek

[

a, L8 25 I3, 26 AL [ | I d. 46 55 . Mlias ¢le G5

Coneclusion: EI 37% de las personas pertenecen a un rango de edad de 36-45
anas, el 31% a un rango de edad de 26-35 afos, el 20% a un rangoe de edad de
18-25, v el resto perlensce a un rango de edad de 45-55 afas v mas de 55

|
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TABULACION ENCUESTAS FEMENINO

.2ué tan a menudo frecuenta usted restaurantes?

—

CUna vez g la semanag

-1}

14

b. [as weces a la semana

r. Trac woces a la semana

il Cuatro weces a la semana

o Cincn weces a [y semana

f. Munca

Chud tan a menudo frecuenta usted

bl
1L -
-I I I
-I i
i

o ilnpyargig L[h
L I8 Latiiana

g Umimg g o Prog wapes @ i o

L Lantania A0 LIl LN

T ER T TR ST

restaurantes

R ERTY TR =1 I i :

ala sy

2. En una escala de 1 a 4, siendo el 4§ el mas importanta 4 1 el menos
imparlante, calfigue o gua mas valara en al sericio de un restaurante,

A Lo abésngidmn porsanali s

by, L comiedlicladd el hagar

226
224

oo L rapides en el servicio

o, Los precios

o, El ambicnte del lugar

XAl

| 13

231

[. El menii

248
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2. Ernuna escalade 1a 5, siendo &l 5 el mas importanie v 1
el meanos importante, califigue lo gue mas valora en el
serviciods un restavrante.

300
250
L0
La0
L0

S0

Al it Comedicl ol Rapiciors dfiol Los procios L ambionko (SRR TRITEN]
porsioialieacla ol logar LR TR P e el lurgpgar |

3. Qué lipo de comida prefiers en un restaurante?

a. Tipica 2
b. Imernacional L& ]
€ Bhpida U ]
3, Cud tipo de comida profiere an un
restauranta?
I FTETE
(ELA _""'-.

Lo el

—aTll i}
a llpha
ary
175

4, Clué tipo de desayuno prefiere en un restauranta?

a. Hpaca — el
lt. Ieteernaciorn il | i+
. Lighn 15

4, Qub tipo de desayuno prefiere en un
restaurnte?

L. Light
| 1%

[ b Inlirnzcipmnal
A%

af
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§. Coroce usled la gastronomia francesa”

o, 5l i5
b. Mo ”
5. Conpee usted la gastrenomi Francesa?

2.5
P -
B No .
Qs
6. Conoce usted un lugar que ofrezca comida francesa?
5 | 13
b Mo | 16

G, Conace usted un lugar dgue o [FrEzcacomida francesalt
x L

fi Mdia
FAh

7. Le gustaria encontrar n este sector un restaurante con espacialidad en

cocina francesa’

2. 5i

a7

[b. e

i




B. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato francés?

especialidad en cacina francesa?

i’
Le :‘ﬁ!“Tm'ra g5

¥ Le pustaria encontrar £n este sector un restaurante con

A bntre TOUODG ¢ 15 100 11
b, Emsbree 1% 1000y 20,000 15
@, Ernbree AOLDOL s A5 000G )
d Masded3sono ==, b
B, Cuartlo cstaria dispueslo g pagar gpor e plote TrancdsT
Pl 1
| %
1h -t
(|
m i .
i
| o D= POy Iv. Foabras 15 {3000 5 e Pevtees MO0y 1 RAG el 4% CROaN
1 % DRI A0.0an 5000
9, Sabe usted que &5 un aspactaculo de flar?
2. 8i R n
b Mo 15

a7
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9. 5abe usted que es un espectaculo de flair?
a0 50

245

L. Mo -

B

10. Conoce usted el restaurante Le Terrasse?

T z
ks, Mn a7

11. Sabia usted que el restaurante Le Terasse que esta ublcado dentro del
hotel La Boheme Royal no es de uso exclusivo da los huaspedes sino también
del publica en general

.5 1

&, Mo 1

51 Sl ated gpae el resbauranle Lo Teeracee guoe @5t absg sl
e ilrodel hodel La Bobeme Roy sl nooes de oo e lusiuo de oy

hudspedes sing tamiblén el piblice engenoral

S

Rl L0

TABULACION MASCULIND

1. Qué tan a menudo frecuenta usted restauranies?

-:I._|T!rli£l'_'?. a la semana N l__ B
b, Dos weces & la semana - - 1z
. Tres sereca la SEMAnd = j

o, Ci R veces g [ seemeana B
e, Cinco weces a la semana o e 15
f_.ht;nl:a = 1
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1. Que tan amenudo frecuenta usted
restaurantes?

A bnaver a b [os vecas o, Tres voces
GO L =G a8 BT R

L e

ol Cupatoes
ol o ks
ST L

o e
wirLrh ol
UTRRELF L]

LReres

2. En una escala de 1 a 5 siendo el 5 el mas importante ¥ 1 &l menos
importante. califique lo que mas valora en el servicio de un restaurante

A L atercitn personalizacda A4
'I‘r_._"L-:'I comadidar del lugar 184
e La raplde s en el serddclo 1443
& Lesgrecios 146
. ELamibriente el g 0
[ A NN P EE
1IN :
Finik
ERH
10kLE
S0k
i
Fbasic o Copmmocliclagl Fapsidlos om0l Lok jares ios O ocwnalpiasry s L yiseiw
prarreasndligaal dle T B e aliol luigzaan
|
3. Que tipo de comida prefiere en un restavranta?
. Tiplca 32
b interracicnal 15

€, fibpida

¥
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3. Qué tipo de comida prefiere en un
restaurante?

. Rogidla

g | e

Y

L Ik narcioraal

ke .1.‘31;:'-:;1:.1
4. Que bpo de desayuno prefiere en un restauranta?
A, Tipico ﬁz:
l!tIllEﬂ?'F!tifﬂTﬂl = .iel
. Light i E
4. Qué tipo de desayuno prefiere en un
restaurante?
4 Light
LI

i o Tipsien

i I3, lentarendin iansiil 3%

| 10%,
5. Conoce usted la gastronomia francesa?
i 5 14
b, Mo RE!

5. Conoce usted la gastronomi francesa?

Fy |

5%

2. Mo
5%

dq0



6. Conoce usted un lugar que ofrezea comeda francesa’?

Le ﬁ‘" {Terrasse

1. 5

20

fr B

1

kv P
L

| &, Conoce usted un lugar que ofrfrezca comida francesa?

a5
3

7. Le gustaria encantrar en este seclor un restawrante con aespeciahdad en

cocina francesa?

iy i i3
b No . 8
! Lo puskarid onconiear on este SeClor o restaurante con
: eupecialidad en cocing froncesa?
I: Pl
L b _—
|
T, 5
g,
. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plata francés?y
a Entre 10000y 15000 11
b Enttra 1% 000 ¢ 200000 17
. Ertea 200000y 45 000 13
cd, PSS (e 35,000 5

=1
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8. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato
frances?

20

L5
; ﬁ

aoEndre 10000y b Crdre 15000y ¢ Enlee 20000y <. Wi de 3%
15 D003 F D0 L Nalile

W

9. Saba usted que es un espectaculo de flair?

9. 5abe usted que es un espectaculo dse flair?
ul. 3l

s 25%,

ey
b No ‘d

[ 75U

10, Conoce usted al reataurante La Tamrmasse?

a. b i
Ly, M

10. Conoce usted el restaurante Le Terrasse?

51
e 1%

L3 Pl
; 88%

11. Sabia usted que el restaurante Le Terasse que esta ubicado dentro del
hotel La Boheme Royal no s de uso exclusivo de los huéspedes sino también
del piblico en genaral

43
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a. 5i 5
h. Mo 1
11, Sabia wsted gue el restavrante Le Terrasse que esta ubicado
dentro del hotel La Boheme Foyal no e: de uso exclusive de los
hueéspedes simo tambien del pablico #n general

. Ho
L%
o 5
W1,
EDAD
183 '.r 5 i
26-15 15|
645 21
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s de by | i)
Edad
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TABULACION ENCUESTAS RANGO DE EDAD A,

1. G tan a menudo frecusnta usted restaurantes?

a. Una vez ala semana 1

b, Dos weces a la semana 1o

£ Ires weresn o la semana 2

d. Cuatrovacos a la semana )

e Cinco veces a la semana ] -
f. Munca - 1 ]

&1
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1. e tam a menudo frecuenta usted
restaurantes?

L

AL L waes
ala

Tros . Cuaneo
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il
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2. En |a escala de 1 a 5 siendo 2l 8 mas importante y 1 el menos
importante, cahfique lo que usled valora en el servicio de un restaurante.

Adaatencidn personalizada 89 |
I La comoiticdacd ol ||_||3.1r' 1
t.La I_-E_II'.Ii{1F_'.‘Z on el servicio |
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3 Qe tpo de comida prefiere en un restaurante?
a Tip-ul 14
T b [Internacional i
C | Rapida | 3

F Oaass tipo decommidaprefiens en wn
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Haapada

L -H"-\.

. T

44



4, Que tipo da desayuno prefiere en un restaurante’?

Li "#‘-"1'1:1*1';15 5

A Canare wstedsn hagar qua ofeeecn comdds Frangosn?

A Tipico 17
1] Internacional 1
Light 2
A, Quié tpo de desayuno preflers en wn
Festaurante?
2. Conoce usted la gastrencmia francesa?

51 q
MO 14
Yotammee wsbed B gasteonnmia francesa?

6, Conace usted un lugar que efrezca comida francesa?
1 3
MO i

a5



Le 'rﬁi‘l'errussu

7. Le gustaria encontrar en este sactor un restavranta con especialidad en
socina francesa?

5l 20
ML 0
7. Lo gustaria encontrar en este sector un restaurante
con especialidad en cocina francesa?

25
o
bl
i
il
It
: 51 Ml
B. Cuamo eslaria dispuesto a pagar por un plato francesa’?
Entre 1000 - 15 G0 i
Entpe L5 000 - :.llr.[.h:‘lr!__ — — |
Frvtrae IEIRIC - 15 00 [
i dhir 15,008 i
[ H, Coapto aestana dispuesion pagar por un plato
[ Irancesa?
] W
H
L f i
| q
|
|
| ¥ it
I Citgrar 100 GE00 - L5l Eopoe L% 00N - 250 003 Lol 20 0ENE - 15 SHHO Plas s A% OO0
9. Saba ustad qué as un espectaculo de flair?
51 _ A
MO 14|
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9. Salbwe psted que es un espectdioule de flair?

a1
1%

Ho
T

10, Conoce usted el restaurante Le Terrasse?
51

P i'é’ { Terrasse

MO

18

100, Conace wsted ol restaumante Le Tesrmase P

11. Sabla usted qua el restauranle Le Tarrasse que esta ubicado dentro del
hotel La Hohems Hoyal no s de uso exclusivoe da los huespedes sino lambien

del publico en ganeral

E _ l 0

| NO

L1, Sabio usted que el restadrante Le Termasse que esta

ubicado dentro del hotel Lo Boheme Royal no es de uso

eachusivi de los hudspedes sino taambicen del puiblice en
general?

51 MO

&7
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TABULACION DE RANGO DE EDAD DE 25 A 35

1. &0ud tan s menudo Trecuenta wsted

rostaurantes?
a. Una ver ala semana T
b, s wieces 10 seimaina i
c, Trosweoes o la semana 3
Pl Cualro weees a b sermana il
oL Cinco 'J'I'IZI'L_IL:L“:I_'I_IE.III:! il
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dQue Ltan a menudo frecuenta usted restaurantes?
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2. En fa escala de 1 a 5, siendo el 5 el mds importante y 1 el menos importante,
califique lo que usted valara en el servicio de un restaurante.

2. La atencion personalizada 136
b. La comodidad del lugar 129
 c. La rapidez en el servicio 123
d.losprecios 98

e, El ambiente def lugar 137

f.Elmend e o 138

¢En la escala de L a5, siendo el 5 el mas importante y 1 el
menosimportante, califique lo que usted valora en el

senvicio de un restaurante,
150 114 I3 133 FER 115
- IIH - -
. I I |
B
L alentiin (] claragederen dléspreci a1 ambimite |.LH meing
prsanalicals romoditad did  clsraon e b
LE T

3. 40ué tipo de comida prafiere  an un

restaurante?

o ITH R 1K
|.}. e naci ol Ll
. Biapicda _ 1

0 lip et ombida peeliere en un rodlauranies !

Wi leais ®y diranicedl By Al

4. ¢Que tipo de desayuno prefiere en un
resfaurante?

45
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-~ Masde la mitad de los encuestados en este rango no conoce la comida
francés, ni lugarss gue la ofrezcan pero siles guslaria tener cerca a su
trabajo un sific que tenga nuewvas allernativas siendo esto una
pporiunicdad para Le Tarrasse de romper con la colidianidad y ofracer a
estas personas algo gue deleite su paladar y ser asi de su prefersncia

~ De 26 encuestados 14 estarlan dispuestos a pagar por un plato frances
entre 20000 y 35000 lo cual hace que Le Terrasse pueda ofrecer un
produsto diferenciado y valor agregade,

| ~ El 71% de las encuestacdos an este rango de edad no concce lo que
significa un especiaculo de flair siendo este resultado una ventaja para
el restaurante y su accion de mostrar presentacionss comao asta.

~ En la parte de reconocimiento es en la que se debe frabajar mas debido
a que la gente de esle rango no conoce el restauranta ponendo las
acciones en desveniaja por esa para esto se debe implementar la
comunicacian como s la venta persanal y el mercadeo diracto

12.6 PLAN DE ACCION
~ MATRIZ DOFA
F.O (FORTALEZAS - OPORTUNIDADES)

=~ Fortaleza: Conocimiento de los clientes uno a uno {maneje de qustos
preferencing)

~ Oportunidad: Crecumanta del mercado natural con amprasas nuevas
an ¢l sectar
1. Euro link, Colcarban, Sun mycrosistem, Baker & Mckenzie, Mec
Colombia,  Ancla, Ball  Calombia,  Dermatolique  Colombia,
Exogaena
2. Edificio calla 85 con 14, Edificio TLC Ay, 82, Edificio Cra 14 — 45
Edificia Euro Esluckas Cra 13 a — B6 A, Edificio B — 1% a
Accion:
Realizar estrategias de comunicacian con las  empresas nuevas en el

sector, para lograr &l mismo nivel de cenocimiento ¥ posicicnamients
Ui ya existe con los clienles acluales

~ Fortaleza: Conocimiento de los clientes uno a uno {manejo de guslos y
preferencias)

» Opartunidad: Hay pocos lugarss para desayunar en la zona.
Accion: Realizar un mercadeo directa, llevandole a cada cliente una
propuesta especifica de desayunos en respuesta a sus gustes
preferencias

~ Fortaleza: Conocimiento de los clienies uno a uno (manejo de gustos y
preferencias)




L gi" Terrasse

Oportunidad: Desarrollo de nuevas allermativas en las tardss v nochas
coma presentaciones musicales {jazz, blues) y variedad de cocteles can
espectaculos de flair

Accion: Comunicar directamente (correo, teléfono} al cliente de las
nuavas alternativas en las tardes v noches que ofrece Le Terasss como
presantaciones musicales en vivo de jazz y blues y espectaculos de flair
can varedad de cocleles.

Fortaleza: Conocimignto de los cligntas uno a una (mansjo de guslos vy
preferencias)

Oportunidad: Ofrecer plalos tipicos de Francia

Accian: Imatar por madic del mercades directo a los clientes de Le
Terrazse a que participen an al festival gastrandamico que se llevara a
cabo en el restaurante en donde se expondra la gastronamia Francesa,

Fortaleza: Caliclad v compromiso en el equipo humano

Oportunidad: Ofrecer platos tipicos de Francia

Accion: Capacitar al personal por medio de seminarios sabre la cocina
Francesa

Fortaleza: Ofrecer variedad y flexabilidad en sus platos
Oportunidad: Crecimiento del mercado natural con emprasas nuevas
e el sacior
o Ewro link, Colearban, Sun mycrosistem, Baker & Mokenzie, Nec
Colombia,  Ancla, Ball Coloembia,  Dermalolique  Colombia,
Exonena,
o Edificio calle 85 con 14, Edificio TLC Av, 82, Edificio Cra 14 — 85,
Edificio Euro Estudios Cra 13 a - BG A, Edificic BY =19 a
Acclon: Organizar una raunion donde participen nuevas emprasas del
sacior para dar a conocar el portafolo de productas y servicios.

Fortaleza: Ofracer vanadad y llexibibdad en sus platos,

Crportunidad: Hay pocos lugames para desayanar an la zona

Acclon: Comunicar por medio de folletas la oferla de desayunos que
iene &l restaurante. Eatos van dingiedos a los geculivas de la zona de
Chapinero,

Fortaleza: Ofrecer variedad y flexibilidad en sus platos.

Oportunidad: Dasarrollo de nuevas allernativas an las lardes y noches
como presentaciones musicales (jazz, bluas), ¥ variedad de coctelas con
espectaculos de flair

Accion; Reahzar una campana publicitana dande se de a conocer la
nueva aspecialidad del rastaurante Le Terrasse que 25 1a gastronomia
francesa, par medic de anuncios en revistas de furismo, gastronomia y
de negocios

Fartaleza: El tarmano del restaurante, del bar v de los salones parmite
afrecer un sanvicio persenalizado
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Oportunidad: Ofrecer platos tipicos de Francia,
Accion: Modificar la decoracion con el fin de crear una ambientacion al
esfilo frances,

Fortaleza: Ukicacion del restaurante
Oportunidad: Crecimienta del mercado natural con empresas nuevas
en el seclor
o Euro link, Colcarbon, Sun mycrosistem, Baker & Mckenzie, Meg
Colombia, Ancla,  Ball Colombia, Dermatoliqgue  Colombia,
Exogena.
Edificio calle 85 con 14, Edificio TLC Av, 82, Edificio Cra 14 — 85,
Edificio Euro Estudios Cra 13 a =BG A, Edificic 37 =19 a
Accion: Organizar un cactel en el que parlicipen las empresas cercanas
al restaurante con el propasito de dar a conocer los productos y servicio
fue esie offece

Fortaleza: Ubicacian del hotel

Oportunidad: Hay pocos lugares para desayunar en la zona

Accidn: Alraer nuevos clientes ofreciendo  desayunos  especiales
algunos dias de la samana, coms aemegle lunes, desayuno fipico
francés, martes, desayuno lpico colomibianao

Fortaloza: Uncacion del hotel,

Oportunidad: Desarrolle de nuevas alternativas en las tardes v noches
como presentaciongs musicalas (jazz, blues), vy vanedad de cocleles
con espectaculas dea fair

Accion: Enviar invitacionas a nuestras clientos, para & inauguracion de
las dilerentes actividades qua sa desarrallaran en las lardes y nochas
en al restaurants

Fortaleza: Formar parte de [a cadana die Holeles Royal
Oportunidad: Crecimianta del mercado natural con empresas nuevas
@ el sector
Eura link, Colcarbon, Sun mycrosistem, Baker & Mckenzie Mec
Colombia,  Ancla,  Ball  Colombia,  Darmatohgque Calombia,
Exogena.
Edificio calle B3 con 14, Edificio TLC Ay, 82, Edilicio Cra 14 - BS,
Edificio Euro Estudios Cra 13 a = BG A, Edificio 87 = 19 a

Accidn: Comunicar por medio de la publicidad que usa el restavrants
que pertenece a la cadena de Hoteles Raoyal,

F.A{FORTALEZAS — AMENAZAS)

Fortaleza: Conocimiento de |os clienles uno a uno (manejo de gustos y
preferencias)

Amenaza: Hay alrededor vanos hoteles con diferentes tamaros de
salones para evenios v Danguetes,
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Accion: Visitar a los clientes ofrecigndoles el servicio de eventas y
banguates que tiene el restaurante haciendo énfasis en el servicio
personalizado y unico.

Fortaleza: Calidez y compromiso en 2l eguipo humano del reslauranle

k|

~ Fortaleza: El tamaiio del restaurante, del bar v de los salones permite
ofrecer un serncio personalizadao.

~ Amenaza: Exislen alternativas variadas y de alta calidad que ofrecen los
rastaurantes de la zona.
Accldn; Realzar capacitaciones de sarvicio al cliente pernodicamente
{semeastral), con el objetive de crear mayor campromiso de parls de los
ampleadas hacia los clientes y lagrar su lealtad

» Fortaleza: Calidez y compramisa en el equipo humano del hotal

» Amonaza: Pensamianto de la gente que el restaurante es de uso

exclusiva da los huespedes,
Accion: Comunicar a los chentes actuales por medio de las empleadas
que pueden hacer uso del restaurante sin estar hospedados en al hotel

~ Fortaleza: Ofrece vanedad v flexibilidad en sus platos

= Amuonaza: Existen altarnativas vanadas v de alta calidad que ofrecen los
restaurantes de la zona
Accion: Craar una carta especializada an fa gastronomia francesa

At

Fortaloza: Ofrece vanedad y Hexibilidad an sus platos

Amenaza: Plaralalas de comidas de los centros comerciales que rodean
el reslavranie

Acclon: Comumear par medio de volanlas 1a oferla de camida higera gue
flizne el restaurantie, ademis del servicie de domicihes, los cuales van
dirigdos a los gpeculivos que no cuantan con el iempo suficiente para
una comida completa (entrada, fuarte. postra)

L}

L |

Fortaleza: Ofrace variedad y flexibelidad en sus platos,

Amenaza; Fensamiento de la gente gue el reslaurante es de uso
exclusivo da las huespadas,

Accldn; Realizar un festival gastrondmico aspacializado an la cocing
Francesa & inteérmacional,

b

b

b

Fortaleza: Ofrace variedad y flaxiilidad en sus platos.

Amenaza: Hay alrededor varios hoteles con diferentes tamanas de
salones para eventos y bangueles

Accidn: Adecuar el restaurante y los salones, con el propdsito de
arpliar su capacidad

b

09 (DEBILIDADES — QPORTUNIDADES)

~ Debiidad: Falla atractivo en la ambiente del restaurants
~ Dportanidad: Crecimienta del mercado natural can emprasas nuevas
en 2| sector.
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o Eurg link, Colcarpon, Sun mycrosistem, Baker & Mokenzia, Mec
Colombia, Ancla, Ball Colombia. Dermaicliqgue  Colombia,
Exogena.

~ Edificio calle 85 con 14, Edificio TLC Av, B2, Edificio Cra 14 — B,
Edificio Euro Estudios Cra 13 a — 86 A, Edificio 87 — 19 a.

Oportunidad: Ofrecar platos tipicos de Francia

Accion: Modificar la ambienlacion del reslaurante dandale un eslilo
franciés,

Dehilidad: Falta atractivo en la ambiente del restaurante

Oportunidad: Desarrollo de nuevas allernativas en las tardes y noches
como presentacion2s musicalas {jazz, blues) y variedad de cocteles con
espactaculos de Har.

Accidn: Ampliar el espacio del bar y adecuar el mezanine para las
presentaciones musicales.

Dabilidad: Restauranle descanacido para la comunidad de la zona
Oportunidad: Crecimianto del mercade natural con empresas nuevas

en el saclor,

+ Eurg link, Colcarbon, Sun mycrosistem, Baker & Mckenzie, Mec
Colomtua,  Ancla, Ball  Colombia, Dermatolique  Colombia,
Exngena

Edificio calle BS con 14, Edificio TLC Av. B2, Edificio Cra 14 - 85, Edificio
Euro Esludios Cra 13 a < 86 4, Edificio 87 - 19 a

Acclon: Realzar estrategias de comunicacin con lag empresas
nuevas en el sectar, para gque canazean el porafolo de productos y
servicias qua ofrece Le Terrasse

Dehilidad: Restaurante desconocido para la comunidad de la zona
Daohilidad; Falla de imagen y raconacirmiento de la marca

Oportunidad: Desarrollo de nuevas allernativas en las tardes y noches
COMma presentaciones musicales (jazz, blues) y variedad de cocteles con
espectiaculos de flair

Oportunidad: Ofrecar platos tpicos de Francia

Accldén: Comunicar los nuevos praductos que ofrece el restaurante Le
Tarrasse, por medio de volanles dirigidos a las emprasas y holeles del
aector, con el fin de lograr €l reconacimientn de la marca

Dehilidad: No fenemas Chef para desarrollar nuevos platos y actualizar
decoraciones de 1os mismos.

Oportunidad: Pocos lugares para dasayunar en la zona.

Oportunidad: Ofrecer platos tipicos de Franca.

Accidn: Realizar una convacataria para chefs con especialidad en
cocina francesa, con &l fin de elegir 2l mas apio = @ preparacion y
mantaje de nuevas platos

Debilidad: Parqueadearas pequenos.
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= Opartunidad: Crecimiento del mercado natural con emprasas nuevas
en el sactior

o Euro link, Colcarhon, Sun mycrosistem, Baker & Mckengzie, Nec
Colombia,  Ancla, Ball Colombia, Dermatoligue  Colombia,
Exogena.

Edificia calle 35 con 14, Edificio TLC Av, 82, Edificio Cra 14 — 85, Edificio
Eura Estudios Cra 13 a - 86 A, Edificio 87 — 19 a

Accidn: Reestructurar los pargqueaderos con el fin de ampliar s
capacidad cumplizndo con el arecimiento de la demanda

Debilidad; Mo estamos cartificados par la 150

Oportunidad: Crecimiento del mercado natural con empresas nuevas

an el sector,
Eure link, Colcarbon, Sun mycrosistem, Baker & Mckenzia, Mec
Colomkia, Ancla, Ball Colombia, Dermatolique Colombia,
Excgena,

Edificio calle 85 con 14, Edificio TLC Av. 82, Edificio Cra 14 — 85, Edificio

Eurg Estudios Cra 13 a — 86 A, Edificio 87 — 19 a

Accian: Raalizar un plan de sostenibilidad can el fin de cartificarnos.

= Debilidad: Tamano del bar

~ Oportunidad: Desarollo de nuevas alternativas en las tardes vy noches
comao prasenlaciones musicales {jazz, blues), v vanadad de cocleles con
capectaculos de flair
Accldn: Amplar la zona de barman, con el fin de realzar alli los
copeciaculos die Mar

DA (DEBILIDADES — AMENAZAS)

# Dabilidad: No estamas cerliicadaos por la 1500

~ Ameonaza: Existen alternativas vanadas y de alta calidad que ofrecen los
rastavrantas da la zona
Acclon: Poner en marcha &l plan de sostenibilidad con el objetivo de
aslandarizarnas y cataganzarnos comao restauranta de 4 tenadoras

~ Debilidad: Falla da imagen y reconocimients de la marca,

~ Amenaza: Sona T a pocos metros del restaurante,
Accidn: Impulsar a Le Terasse como reslaurante, bar y promotor de
eventas, por medio de vallas publicitarias an la carrera 15 con 84

~ Debilidad: Mo tenemos Chef para desarrollar nuevos platos v actualizar
decoraciones de [os mismaos.

~ Amanaza: Existan alternativas variadas y de alta calidad que ofrecen los
restaurantes de la zona.
Accidn: Contratar un chel donde sus preparaciones se caraclericen par
s&r innovadoras y creativas, logrando asi qua los productos ofrecidos
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por Le Terrasse sean Unicos para el deleite de los clientes vy ser de su
preferencia.

12. PROCEDIMIENTO

La estrategia esla compuesta por tres elapas las cuales son el diseno, la
gjacucion y 1a evaluacion,

Disefio: Se realizara un estudio y andlizis del la problemdtica encontrada en ol
restaurante LE TERRASSE del hotel LA BOHEME ROYAL ubicado en la
Ciudad de Bogota, buscando una solucion apta v oportuna planteando una
serie de objetivos que conjuntamente nos llevaran a desarrollar la estrategia
planteada,

Ejecucion: Pnmerc anpalizaremos los informes del (limo semestre  del
restauranie para determinar la causa del problema en el cual se baszara la
estrategia. Para la implementacion de la estralegia se determinaran los
objetivos gue seran los punios de referencia v pautas a seguir para obtenar una
evaluacion satisfactona. Esto nos permitird analizar el DOFA.

Luego buscaremos posicionar el restauranta dentro del mermado, huéspedes y
clientes con el cambio de imagen y contenido de las cartas para crear un gran
impacto y recordacion en los clientes; también se promoveran los almuerzos on
el restaurante con menas dianos al mercado natural,

Fara promocionar las actividades culturales (masica en vive, comedias.
monoleges, exposiclones de arte, etc) que se realizardn cada ocho dias
usaramaos publicidad impresa, donde damos a conocer la fecha y hora de coada
actividad.

Evaluacion: Para realizar esta propuesta se empezd a partic del analisis da
indicadores como la venta del ndmero de cubiertos diarios, o promedio de
cubiertos, el estudio de nuevos y posibles proveedores, el coslo de
oportunidad, los coslos internos (ahorro de suministros), la aceplacion del
clente frente al amtvente y la presentacidon de la carta {(decoracion), la
labulacion de las encuestas de quejas y reclamos y el analisis y promocion de
productos de baja rolacion

13. RECURSOS

Para el desarollo die |a eswategia necesilaremos recursos  humanos,
hinanciaros, materales, tecnoldgicos

RECURSOS HUMANOS | PRECIOS |
cartender _800.000 -
Chef Profesional _ 4.200.000 i |

FINANCIERGS
Capital 18.800.000
| MATERIALES -




T

i

o
Le fi‘r lerrasse

Fapelaria 1.200.000
Manizles 1.000.000
lurminacion 1.500.000
Decoracion 2.500 000
Mesas y Sillas 5.000.000
Publicidacd 5.000.000
TECNOLOGICOS =
Videobeam 1.500.000
Sonido | 3.000.000
Melewsion | 7.000.000 N
Circuito Cerrado de Camaras | 2.300.000
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CONCLUSIONES

Muestros productos van dirigidos a una segmentacién del mercado
especifica puesto que en una pais o una ciudad grande existen
divarsidades de grupos de consumidores los cuales buscan safisfacer
sus necesidades coma individua, lo cual con lleva a que 52 realice un
astudio abarcando todos los aspectos gue influyan en el desarrolle de
los productos que ofrece Le Terrassa.

Le Terrasse en el seclor donde se encuentra ubicado tiene grandes
apartumdadas para lograr fidelizar a nuevos clientes v esto se lograr con
la implementacion de las distintas acciones que se obtuvieron en el
momento de analizar la matriz del DOF &

Fara lograr el reconocimiento es importante resaltar la investigacion
comearcial la cual es la clave del éxilo v de la toma de correctas
decisiones,

Fara lagrar buenos resultados es necesario que las parsanas al tanto de
asle proyecto lo revisen en compafia de parsonas experlas las cuales
daran su punta de vista y esto ayudara a mejorar el planteamiento de las
acciones que desarrollaran posteriormente y abtener mejores y mayoras
rasullados

En el estudio de la estrateqia siempre se debe tener en cuanta que en
ocasiones tenemos hmilacionas a la hora de entrar en un nuava
mercado came 1o son las variaciones economicas,

La seqmentacian de mercado es una forma de bisqueda real de los
consumidores. Se lleva acabo a través de nuevas oportunidades en el
mercado (otal a través del conocimiento de un proceso que consta de
alapas como. Estudio, Analisis y Preparacion de resullados,

El posicignamienta es el lugar que ocupa el producta en la mente del
consumidor, ademas as un indicadar de la percepcion del cliente sabro
nueslra prodecto y mezcla de marketing en comparacion con los damas
preducto existantes an el mercade, Los mapas perceptualas son un
panarama mas visual de nuestro lugar con respecto a los compelidores
y de la percepodan qua iena al cliente da nosolros.

A fraves de los mensajes mas simplificados se logra comunicar de major
manara la eslrateqgia de posicionamients que aa decidio

Podemos asegurar entonces que, la segmentacian i el posicianamiento
son aclividades complementanas, que dependen una deotra paca gue el
producte logre permanacer en la mente del consummdar meta por un
panado largo csmctusa de forma parmanante
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