


DEMANDA

CONSUMIDOR / ENOTURISTA



ESPECIALISTA 
Ó ENOFILO

Es un gran conocedor de vinos.  

Su principal motivación es aprender más 
sobre vino, detalles técnicos de elaboración, 
el terruño, trabajo cultural, cómo impacta en 

la calidad del vino, etc. 

Generalmente son profesionales (enólogos, 
sommellier, ingenieros agrónomos, etc.)

AMATEUR

NO es un gran conocedor.

Le gusta saber y  profundizar acerca de sus 
conocimientos.

Puede pertenecer a grupos de vino, 
cofradías, etc.

Viaja en grupo o en pareja.

PRINCIPIANTE
Es el turista cuya principal motivación es el 

viaje por el viaje mismo.  

Está de vacaciones y dentro de lo que planifica 
aprovecha a visitar bodegas.



ALTA 
GAMA

GAMA MEDIA

TURISMO MASIVO

SUBSEGMENTOS

FAMILIAS

GRUPOS DE AMIGOS

TERCERA EDAD

GRUPOS TECNICOS

MIELEROS

PAREJAS



CANALES DE DISTRIBUCION – PROMOCION - COMERCIALIZACION

COMERCIALIZACION DE LA EXPERIENCIA ENOTURÍSTICA DEL 
ENODESTINO



Para que un servicio turístico se  
convierta en oferta es indispensable que 

el consumidor potencial conozca su 
existencia.



Canales de distribución

CONSUMIDOR

AGENCIA MINORISTA

MAYORISTA

TOUR OPERADOR

BODEGA, RESTAURANTE, 
TOUR OPERADOR, OTA, 

LINEA AEREA, ETC.

CANAL DIRECTOCANAL INDIRECTO



COSTO

RENTABILIDAD

CADENA COMERCIAL

PRECIO RACK
ó MOSTRADOR

IMPORTADOR

DISTRIBUIDOR

TIENDA MINORISTA

TOUR OPERADOR

MAYORISTA

AGENCIA MINORISTA

PRECIO 
MAYORISTA

CADENA COMERCIAL DEL ENOTURISMO

PRECIO 
SUGERIDO

PRECIO 
MAYORISTA

COSTO

RENTABILIDAD



CANAL DIRECTO 

Busca captar el público objetivo SINintermediarios en

la cadena de comercialización.  

PRODUCTORςCONSUMIDOR

üRedes sociales

üPáginas web  

üGrupos de interés        

üLinkedin

üLocales de venta directa

üBoca en boca



CANAL INDIRECTO 

Utiliza uno o más intermediarios para llegar con un producto a su público 
objetivo.

üParticipación en ferias especializadas

üLinkedin

üVisitas personalizadas

üBoca en boca       

üRedes sociales

üPáginas web



EMPRESAS DE VIAJES 
Y TURISMO



Funciones:

ASESORA

MEDIADORA

PRODUCTORA



TOUR OPERADOR

Esel productor por excelencia. Desarrollalos productoscon un alto
valor añadidoinvirtiendograndessumasde capital asumiendoaltos
riesgosempresarios.

Receptivas:

Agregan valor en destino asistiendo a los pasajeros, como apoyo a 
reuniones y congresos o con la venta de excursiones locales. 
intermediarias.

Sus clientes son otras agencias.

También se orientan al mercado de eventos.



TOUR OPERADOR - FUNCIÓN

üCAPACITAR

üPROMOCIONAR

üVENDER

üCOBRAR



Importancia de la Relación 

PRESTADOR – TOUR OPERADOR



“El enoturismo de éxito consiste en atraer 
público de forma activa”



am

Los proyectos que triunfan son los que 
transmiten y venden la experiencia a la zona 
en la que se encuentran NO SOLAMENTE su 

propuesta.



am¿CÓMO?



am

×Comunicación y 

publicidad

×Buen servicio



am

BUEN SERVICIO

SU GENTE



¿Qué necesitan los operadores de turismo 
para poder comercializar los productos 

enoturísticos?



üDías y horarios de atención en que los turistas visitan el destino (fines de 
semana largos, feriados, etc.)

üFechas especiales (Navidad, Año Nuevo, Eventos especiales)

üCalendario anual de eventos para poder armar propuestas y promocionar 
con participación

üTarifas con vigencia mínima 6 meses



Productos y servicios

üDegustaciones

üProgramas dentro de las finca

üOtras actividades: trekkings , cabalgata, biking, 
paseos en carruaje, globos, etc.



Servicios de gastronomía

üServicios de Gastronomía (propio o tercerizado)

üNombre del Restaurante

üQuien es el chef 

üCuantos cubiertos puede atender simultáneamente

üOfrece menú maridados y/o opciones a la carta

üHorarios y días de servicio. Tener en cuenta los días y horarios de mayor 
afluencia de turismo (viernes, sábado, domingo y fines de semana largo)



Turismo de reuniones

üCantidad de personas que puede recibir

üDimensiones de los salones y capacidades de armado (en escuela, en 
auditorio, etc.)

üAccesibilidad (que puedan ingresar unidades de gran porte, ingresos 
de tamaño adecuado para los buses, caminos en condiciones, 
pendientes que permitan ingresar a estas unidades, etc.



Wineshops y oferta de Merchandising

üTienenWineShop

üQué ofrecen: un sombrero,un corta gotas,sacacorchos,libros de
cocinacon vinosmaridados., remeras, chalecos,delantalescon las
marcasde lasbodegas,etc.



Estandarización de servicios y Continuidad de 
productos

üProductosque se puedanofrecer anualmenteindependientemente
de losproductosde temporada(poda,vendimia,etc.)

üA los fines de mantener una continuidaden la oferta de servicios
turísticos,es necesariolograr una estandarizaciónque asegureque
la movilidaddel personalde las bodegasno altere la propuestade
serviciosofrecidosal turista, incentivar la innovación,pero dar una
continuidadquepermitamantenerpropuestasa largoplazo.



¿Cómo necesitan la información?



Información básica de la ficha tecnica–fact
sheet

DEBE CONSTAR TODA LA INFORMACION EN NO MAS DE 2 HOJAS

üComo llegar - FOTO
üHorarios y días de atención
üProductos y servicios que ofrece (Sala de arte, actividades, etc.)
üServicios gastronómicos
üWineshop y Merchandising
üAlojamiento
üTurismo de reuniones
üFormas de pago













¿Porqué necesitan la información?



üPara pensar Quienes Somos y Qué ofrecemos

üPara ordenar y clarificar la oferta turística del destino

üPara responder en tiempo y forma a nuestra cadena de 
comercialización

üPara NO perder clientes debido a los extensos tiempos de 
respuesta.



¡MUCHAS GRACIAS!


