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CORPORACION VITIVINICOLA
ARGENTINA
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ASOCIATIVISMO

Modalidad de trabajo que plantea la union de actores y sus fortalezas con una visién
y objetivos en comun.




TRABAJO EN EQUIPO




CLUSTER TURISTICO

Agrupaciénde atractivos turisticos, infraestructuras, equipamientos, servicios y organizacion
turistica concentrado en un &mbito geogréfico bietkelimitado con unavisiony objetivos comunes.
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OLA COMPETENCI A PUEDE CONVI "
COOPERACION PORQUE AMBAS SE DAN EN DIMENSION
DIFERENTES Y ENTRE DISTINTOS JUGADBORES




PASOS PARA ASOCIARSE

© N o ok~ DR

Valores y objetivos propios y en comun

Vision y proposito

Conocimiento de la identidad y la oferta de cada miembro
Diagnésticod FODACanvas otras herramientas

Disefio de producto, tanto en conjunto como individual
Definicion de la Estrategia comercial

Plan de Accion

Monitoreo- Trabajo en equipo de forma constante!




;EN QUE NOS PODEMOS ASOCIAR?

A Ruta de producto

A Producto o paquete turistico

A Accién promociona feria, eventocorpo
A Club de vino vinculado a lo turistico

A Propuesta gastronémica

A Una compra al por mayor

A Abrir un nuevo mercado

A Traer en forma conjunta urinfluencer




;LOS PROYECTO
ASOCIATIVOS f)
TIENEN QUE SEF &
POR Y PARA
SIEMPRE?




HEMOS HABLADO DE
ASOCIATIVISMO ENTRE
PRIVADOS.

¢HAY OTRAS MANERAS?



COOPERACION PUBLIFRIVADO

Estrategia turistica integra

Sistema general que regula el desarrollo turistico mas
eficiente

El estado como gran vinculador
Potenciar la eficacia de las estrategias de Marketing




COOPERACION PUBLICJBLICO




COOPETENCIA

Necesidad de cooperar sin dejar de competir.

La teoria de los juegos aplicada a las estrategias comerciales: tipos de juegos
(ganar/perder, perder/perder, ganar/ganar).




COOPERAR CUANDO SE TRATA DE CREAR O AGRAND/#
UNA OTORTAG6, Y COMPETI R CUA
REPARTIR.




Clientes:
familias, grupos estudiantiles,
grupos de “solos y solas”,
mieleros, grupos deportivos,
grupos de tercera edad,
contingentes de extranjeros,
grupos parroquiales.
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Competidores:
otras hosterias,
hoteles,
casas de familia,
tiempos compartidos,
departamentos o
bungalows en alquiler, sis-
temas de trueque de casas
como Knock, sistemas de
recepcién grautita como
couch surfing,
hostels estudiantiles,
campings con cabaiias.

HOSTERIA
“EL MANANTIAL”
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Complementadores:
Empresas de transporte,
empresas de turismo con
excursiones, espectdculos,
gastronomia, gomerias,
estaciones de servicio,
talleres mecdnicos,
especialistas en
recreacion,
casas de deportes,
remiserias y combis,
kioscos de diarios
y revistas,
servicios médicos.
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Proveedores:
Supermercados, verdulerias,
panaderias, lavanderias,
bazares, decoradores,
fdbricas de manteles y sdbanas,
proveedores de revestimientos,
mueblerias.




ALIANZAS ESTRAGICAS CON EMPRENDEDORES

Areas de turismo
Desarrollo de productos especificod cabalgatas
Eventos corporativos y sociales |

Acciones de promocion ALMAIlbec

Gastronomia:
ATercerizacion
AConcesion
AServicio de catering
AOtros formatos

¢QUE OTROS EJEMPLOS SE LES OCURRE?




CASOS DE
COOPETENCIA Y
COOPERACION



MARIDAJE DE BODEGAS

LAS MEJORES BODEGAS “

LOS CHEFS MAS RECONOCIDOS . Q\

MARIDAJES CON EXQUISITOS SABORES v

SORPRESAS Y REGALOS INCREIBLES

especial para

ARGENTINOS

— ¥ ¥ CONOCE LAS DIFERENTES BODEGAS Y
S e o SUS RESTAURANTES, MIENTRAS MAS VISITAS,
R A 3 'J MAS PREMIOS RECIBIS!!
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ANALISIS DEL CASO

Miembros: bodegas pequeiias y medianas de una
produccion no mayor a 2 millones

Restaurantes en bodega con minimo 2 afios de
existenciad por qué?

Objetivo: aumento del publico mendocino/argentino.
Analisis de capacidad ociosa.

|dentificacion gastronOmica

Do T Po o »

Estrategia de Marketing




SABORES QUE UNBNPATAGONIA + MENDOZA




ANALISIS DEL CASO

A Se trata deuna propuestaque retine a chefs queco-crean
diferentes platos,con los productores y las bodegas locales

A Objetivos:
ASustentabilidad: utilizacion de productos de estacion.

APosicionamiento de nuevos productos: dar a conocer los
recursos de cada localidad.

Alntercambio de Experiencias: recetas y conocimientos de la
materia prima.

ARelacionamiento: un encuentro entre chefs emblematicos y
productores locales




ALMALBEC




