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1. TITULO

Disefio de un sistema de evaluacion de la satisfaccion de los clientes después de

cada evento.

2. IDENTIFICACION DE LA ORGANIZACION

Prime Time es una empresa dedicada a hacer eventos y activaciones de marca,
en su mayoria realizan torneos de golf. Fue fundada en el afio 2008 por Héctor
Andrés Vega y Maria de la Torre, cada uno venia trabajando por aparte en el
tema con experiencia de mas de 20 afios y por eso decidieron hacer una sociedad
y crear Prime Time. Por otro lado también estan asociados con Jorge Cabrera en
Santa Barbara Golf. El afio pasado llegaron a realizar méas de 50 torneos de golf

todos con el mayor éxito posible.

2.1 Mision

Prestar los mejores servicios de logistica, organizacién y gerencia en la
realizacion de eventos y activaciones de marca a las empresas, clubes y todo tipo
de entidades que deseen realizar dichas actividades con la mejor calidad,

siempre teniendo como finalidad la plena satisfaccion de nuestros clientes.

2.2 Vision

Ser la empresa lider en la realizacién de eventos de golf corporativos en el
mercado nacional, e igualmente en la realizacién de todo tipo de eventos y
activaciones de marca a empresas, clubes y distintas entidades. Lograr el

reconocimiento por la calidad en nuestro servicio.
2.3 Objeto social
La sociedad podré realizar cualquier actividad licita, comercial o civil tanto en

Colombia como en el extranjero. En especial pero no exclusivamente tendréa

como objeto la planeacion, organizacién, produccion y desarrollo eventos



recreativos, deportivos, culturales, sociales, educativos e institucionales;
creacion, produccion, desarrollo y comercializacion de actividades BTL,
activaciones de marca, espectaculos y todo tipo de eventos; Manejo de
relaciones publicas y comunicaciones internas y externas; disefio, produccion,
impresion, comercializacion y distribucion de libros, revistas, periédicos,
volantes , carteles o material impreso a nivel nacional e internacional; venta de
espacios de publicidad dentro de las publicaciones; disefio, produccion y
mantenimiento de paginas web y multimedia; prestar asesoria de imagen
corporativa; disefio y produccion de material corporativo; prestar asesoria y
consultoria en las &reas administrativas, mercadeo, contable y financiera,;
Importacidn, exportacion, fabricacion, preparacion, produccion, transformacion,
comercializacion y distribucion de prendas de vestir; alimentos y bebidas,
objetos de decoracion, artesanias, cueros, muebles, lencerias, tecnologia,
maquinaria y equipos, articulos deportivos, entretenimiento y articulos para su
oficina. Paragrafo. Para el cumplimiento del objeto social, la sociedad tendra
capacidad de adquirir, enajenar, usufructuar, gravar, dar o tomar en
arrendamiento o a cualquier otro titulo, toda clase de bienes muebles o
inmuebles, para recibir dinero en mutuo, dar en garantia sus bienes y celebrar
todas las operaciones de crédito que le permitan obtener fondos u activos
necesarios para el desarrollo de la empresa; tomar intereses como participe
asociada o accionista, fundadora o no de otras empresas cuyo objeto sera
analogo o complementario al suyo. Hacer aportes en dinero, en especie o en
servicios; Enajenar sus cuotas de autor, etc. Y en general, celebrar toda clase de
contratos, actos u operaciones de caracter civil o comercial necesarios para el
cumplimiento de su objeto y todo aquellos que tengan por finalidad ejercer los
derechos y cumplir las obligaciones derivadas de su existencia. (Cémara de
Comercio de Bogota, 2013)



2.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Gerencia Gerencia
General Comercial
| |
Contabilidad Direccion de Administra
comunicacion, tivo
produccion y
logistica

Practicante Practicante

2.5 DISENO DEL DOFA

Fortalezas

- Experiencia de méas de 10 afios en eventos con éxito garantizado.

- Cuenta con una estructura profesional y procedimientos eficientes para la
ejecucion de torneos y eventos.

- Correcto manejo de los recursos depositados.

- Amplia red de proveedores certificados.

- Estrecha relacion con stakeholders.

- Buen nombre en el mercado objetivo, reconocimiento de marca.
Debilidades

- Alta dependencia de los ingresos de la compafiia de torneos de golf.

- Comunicacion desactualizada de cara a los clientes.

- Informalidad en el direccionamiento estratégico.

Oportunidades



Apoyo de todas las actividades que desarrolla la gerencia general y
comercial.

Expandir el portafolio de servicios a otras areas de negocio.

Expandir los negocios a paises relativamente cercanos.

Llegar a hacer parte de los grandes eventos en otros paises.

Amenazas

Dada la contraccion econdémica posible recortes presupuestales en
patrocinadores claves.

Incremento desmesurado de tarifas por parte de los clubes sociales,
incremento del greenfee.

Posible competencia desleal.

Cambios climaticos que afecten el desarrollo de los torneos.

La empresa en la que estoy realizacion mi practica es Prime Time, una
empresa dedicada a hacer eventos, en su mayoria torneos de golf. La
principal fortaleza que tiene es su excelente relacion con los clubes, ya que
gracias a esta siempre se tiene las puertas abiertas para las diferentes
actividades. Es una empresa que la clave de su éxito esta en la relaciones
publicas, a lo largo del tiempo ha logrado consolidar la alianza de muchos
clientes que a la hora de realizar un evento siempre buscan a Prime Time
como su primera opcion. El segmento objetivo que ataca son personas de
alto nivel afiliadas a clubes las cuales quieran participar en los diferentes
eventos, no solo personas que le guste jugar golf, si no también aquellas que
quieran participar de las nuevas actividades programas por la empresa como
activaciones de marca en estos. Otro mercado importante son las empresas,
ya que muchas de estas hacen torneos en donde invitan a sus clientes y para
garantizar el mayor éxito en sus eventos contratan a Prime Time. En cuanto a
la comunicacion una debilidad muy grande que tiene la empresa es su pagina
web, ya que esta no se encuentra actualizada, no se ve claramente el éxito
que tiene la empresa en cuanto a todas sus actividades, recomiendo que se

haga una mejora y una actualizacion de esta, ya que hoy en dia todo se vende



3.

a través de internet, y asi puede llamar la atencion de mas clientes que a la
hora de ver esta requieran de la ayuda de la empresa para sus eventos. Otra
debilidad importante es que a pesar de que tienen un buen servicio al cliente
en el momento que los contactan por medio de llamadas, no tienen un
servicio al cliente por medio de la pagina en donde puedan contactarlos,
poner sus inquietudes, resolver preguntas, vender sus productos o
simplemente dejar su opinion después de un evento, para hacer mejoras en
los proximos. Otra fortaleza que tiene la empresa y muy importante ya que
es la clave de que los eventos salgan como la empresa se los propone son las
alianzas que tienen con muy buenos proveedores, ya que son los que ayudan
a que toda la logistica del evento sea la mejor, estos proveedores son los que
hacen los trofeos, el sonido, el vestuario, los insumos entre muchos més. Por
otro lado podemos encontrar a los patrocinadores que son los que ayudan a
tener un mejor presupuesto en los torneos estos pueden ayudar con un aporte
econdmico o con especies, como regalos para los jugadores, o bebidas entre
muchas cosas méas. Si hablamos de oportunidad la empresa tiene muchas
para crecer, ya que se quieres realizar diferentes actividades y no solo
cerrarse al mundo del golf. En cuanto a una amenaza importante es que
muchas personas pueden llegar a competir con la empresa y pueden quitar
mucho mercado, por otro lado seria bueno que la empresa creciera y se
dedicara a realizar actividades en cuanto a otros deportes y no solo el golf,
eso haria que el mercado creciera en gran cantidad y no solo los conozcan las
personas que les interesa el golf si no la que realizan otros deportes que son
muchos. Es importante recalcar que el mercado en el que se mueve la
industria cada dia esta creciendo mas, cada dia hay mas personas interesadas
en jugar, cada dia las empresas quieren realizar mas eventos para tener a sus
aliados contentos. Mi proyecto va a estar enfocado en el servicio al cliente ya
que la mayor amenaza es que estos no estén contentos con el servicio, lo que
quiero lograr es mayor fidelizacion con estos y tenemos siempre un sitio

donde puedan poner todas sus recomendaciones y comentarios.

IDENTIFICACION DEL AREA DE PRACTICA



En el area donde estoy realizando la practica se manejan aspectos tales como:
contacto a proveedores, aproximacion con clubes y patrocinadores, elaboracién
de materiales, consecucion de cotizaciones, cierre de contratos, resumen general
del desempefio alcanzado por la empresa en cada torneo y recoleccion de
informacién general. Mas especificamente las funciones a realizar son, estar
pendiente de toda la logistica interna a la hora de hacer un torneo, estar en
contacto con los patrocinadores y clientes para realizarlo de la mejor forma.
Estar en contacto directos con los clubes, y tener las mejores relaciones con
estos. El perfil del cargo que desempefio es, hombre o mujer entre 21 y 25 afios
de edad, estudiante de areas de administracion de empresas o similares, sin
experiencia, buena comunicadora, empatica, proactiva, buenas relaciones

interpersonales.

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Antecedentes:

La Federacion Colombiana de Golf es el principal patrocinador de golf en
Colombia esta fue creada gracias a un proyecto que fue realizado por la practica
del deporte en nuestro pais. Uno grupo de amigos queria que el pais practicara
un nuevo deporte, ya que muchos seguidores de este aseguraban que el deporte
ya estaba bastante desarrollado en pais y muchas personas no solo lo jugaban si
no que eran seguidores de este. Todo esto apuntaba a que se tenian todas las
condiciones para consolidar una organizacion con fuerza legal que se dedicara al
deporte del golf. Un grupo de golfistas queriendo hacer esto realidad, alentaron a
la Federacion Colombiana de Deportes (Coldeportes) a promover una reunion
con todos los golfistas, se mando una citacion para que asistiera la junta de todos
los clubes campestres que tuvieran campo de golf. La reunidn se llevo a cabo, y
sin ningun tipo de discusion todos firmaron el acta de constitucion de la
Asociacion Colombiana de Golf. Desde ese momento aumento la afiliacion de
nuevos clubes y después de un tiempo de trabajar en oficinas alquiladas donde
ya no cabian los funcionarios decidieron adquirir un lugar donde funcién hoy en
la actualidad que es en la Carrera 7ma No 72 — 64. Donde empezaron a darle
vida a una entidad donde tuvieron que vencer muchos obstaculos ya que la

actividad del golf no es facil ya que tuvieron que medir todas las cachas del pais,



definir los factores de dificultad y sus porcentajes de aplicacién, precisar los
anchos, las ondulaciones y las pendientes de los fairways, la altura de corte de
los roughs, la ubicacion y frondosidad de la arborizacion, el numero, el tamafio y
la localizacién de las trampas de arena y de los azares de agua, las especies de
grama, la pluviosidad, la temperatura y muchas mas particularidades vy
caracteristicas de cada uno de los clubes de golf de Colombia. También se le
afiade la reglamentacion del sistema de handicap la cual se adapto a la
reglamentacion estadounidense. El hecho mas importante que llevo el
reconocimiento oficial del golf fue la nacionalizacién de los campeonatos
Abierto de Colombia Yy el nacional de aficionados. Después de 60 afios de su
nacimiento legal es un titan deportivo que maneja 46 clubes, lo mas importantes
del pais y cuenta con casi catorce mil afiliados. (Historia de la Ferderacién
Colombiana de Golf, 2009)

Hoy en dia gestionar o administrar un negocio de servicios de forma competitiva
implica no solo conocer al cliente si no igualmente evaluar el nivel de
satisfaccion como pre requisito para la recompra de los servicios. Prime Time
que a la luz de la experiencia ha sido exitosa en el transcurrir de los afios,
requieres urgentemente un sistema de informacion oportuno y completo para
valorar si sus clientes estan siendo satisfechos, los atributos claves que persiguen
en la relacidn, los estdndares de calidad en la perspectiva del cliente, aspectos
gue no se encuentran desarrollados en la empresa. Ademas esta informacion le
sera valiosa a la organizacion para emprender acciones de mejoramiento
continuo en pos de fortaleces la fidelidad de los clientes. De esta forma surge la
pregunta generadora de esta investigacion.

Pregunta:

¢Qué elementos de la investigacion de mercados deben ser considerados por
Prime Time para evaluar permanentemente el nivel de satisfaccion de clientes

atendidos a nivel nacional?

OBJETIVO PROYECTO LIDER

Disefiar la herramienta méas apropiada para buscar la validacion de la

satisfaccion de los clientes.



MARCO CONCEPTUAL

- Handicap: Numero de golpes de ventaja, que se le da al jugador en el
campo. Varia segun el campo.

- Index: Clasificacion que se le hace al golfista de acuerdo a su juego.

- Par de un hoyo: Numero de golpes fijado para cada hoyo. Siempre existen
Par 3, Par 4 y Par 5.

- Tee de salida: Es la zona acondicionada al principio de cada hoyo.

- Fairway: Recorrido ideal que se hace desde el tee hasta el Green.

- Green: Es la zona donde esta ubicado el hoyo, preparada especialmente para
poder jugar el putt. No tiene irregularidades de ningln tipo para que la bola
no desviébruscamente de su linea o se impida que ruede uniformemente.

- Green Fee: Es el precio que se paga por jugar en un campo de golf, este
puede variar dependiendo del campo y del dia que se juegue. Los fines de
semana suele ser mucho més alto el valor de estos, mientras que entre
semana baja. Si se va a jugar en las horas de la tarde el costo de este puede
bajar ya que se estipula que no se alcanza a jugar los 18 hoyos. Si una
persona es socia de un club paga menos que un invitado, esta también varia
segln las condiciones del golfista.

- Roungh: Terreno constituido por maleza, hierba y arbustos para dificultar el
juego.

- Bunker: Terreno preparado intencionalmente, relleno de arena, también se
conoce como trama de arena.

- Banderas: El color de banderas indica al golfista la dificultad del hoyo.

- Caddie marcador: Es la persona que anota en cada hoyo los golpes que da
un jugador.

- Putting Green: Es un mini campo de practica para el putt.

- Campo de practica: Es un lugar dentro del campo de golf, donde se practica
los golpes antes de inicia el juego.

- Fedegolf: Es la federacion Colombiana de golf y es la que rige este deporte
actualmente en el pais.

(Campos & Izquierdo, 2002)



7. RECURSOS

Los recursos que se tienen para este proyecto es la informacion que tiene Prime
Time acerca de los eventos realizados y de sus clientes, eventos realizados en el
pasado, y los que tienen programados para realizar en un futuro asi se hace una
investigacion profunda de que busca el cliente, para poder realizar la validacion

de la mejor forma buscando la satisfaccion del cliente.

8. METODOLOGIA

En este proyecto rimero se hara una investigacion profunda de la empresa, y de
sus clientes en el cual se espera conocer cuales son las necesidades y que es lo
que ellos esperan por parte de la empresa, se realizan investigaciones, un estudio
de mercadeo, encuestas y entrevistas a profundidad. Luego de realizar la
investigacion se realizara un andlisis profundo para ver cual es la manera
indicada de elaborar la herramienta que en un futuro nos va a llevar a saber a
profundidad la validacion de los clientes. Se dejara listo para que se pueda llevar

a cabo la implementacion del proyecto.

Se realiz6 una encuesta para medir el nivel de satisfaccion de los clientes después de
realizar cada torneo, en donde se le pregunto a cada jugador los aspectos mas relevantes
y que mas pesan en este tipo de eventos. La encuesta fue realizada a 200 personas ya
que para la formulacion de la muestra se uso la formula n=N*Zpq/E*2(N-1) +
Z"2 * p * g. Donde hay una probabilidad de ocurrencia del 50%, probabilidad de no

ocurrencia del 50% y un margen de error del 5%.

A continuacion se mostraran los resultados de las encuestas.

1. El proceso de registro le

parecio:



Excelente Bueno Regular Malo

81 112 7 0
4 ] Seriesl; Redistfo Seriesl; A
Regular; 7; 4% Malo; 0; 0%
- /

Mas del 50% de los encuestados piensan que el registro es bueno, hay un gran porcentaje que
piensa gue es excelente y un muy pequefio porcentaje piensa que es regular, aungque es un buen
resultado se debe trabajar para que la mayoria de porcentaje si no es todo piense que este
servicio prestado es excelente.

2. Califique el campo de golf donde se realizo el torneo en:

Excelente Bueno Regular Malo
153 43 4 0




0 béﬁriesl; Malo;
0; 0%

- J

Los resultados de esta pregunta son bastante positivos ya que un gran porcentaje, mas del 50%

de los encuestados piensan que el campo de golf es excelente.

3. ¢{Cbémo le parecieron las instalaciones donde se realizo el torneo?

En cuanto a parqueadero, zona de refrigerios, bafios, entre otros.

Excelente Bueno Regular Malo
119 81 0 0

4 ]

Series]; Instalaci He§eriesl; Malo;
Regular; 0; 0% 0; 0%




Por més de que la mitad de los encuestados piensen que es un servicio excelente y que no hay
ninguno que piense que este servicio es regular o malo se debe trabajar para subir el porcentaje
ya que solo es el 59% por ciento y debe ser mas alto.

4. ;Como le parecieron los concursos realizados en el campo?

Excelente Bueno Regular Malo
77 99 24 0
( = Seriesl, Concarfos Seriesl; A
Regular; 24; F Malo; 0; 0%
129
\ J

Este es un punto que hay que trabajar bastante ya que solo el 38% de los encuestados piensa que
es excelente, el 50% piensa que es bueno y un 12% por ciento piensa que es regular que es un
porcentaje alto el cual se debe bajar y subir el que sea excelente y que realmente los encuestados

estén satisfechos con esto.

5. Califique de 1 a 5 la calidad de la comida dada durante todo el

Torneo.

0, 0] 3 95 102




r : D
® Seriesl; 1; 0; alidaff §84adomida
0% ‘Q-\Seu%aoee; 0
N\ J

Se puede decir que méas 0 menos el 50% califico la alimentacion con 5 y el otro 50% la califico
con 4 que es un buen resultado, como en las anteriores lo ideal es llegar a que todos la califiquen
con 5.

6. Califique de 1 a 5 el servicio prestado durante la premiacion.

0 0 0 83 117
1 2 3 4 5
( B Seriesl; 1; 0; Premi o = Seriesl, h
0% L, o9, 3;0; 0%
0%
N J

Mas del 50% califico con 5 la premiacion, se debe Ilegar a que el 42% por ciento que lo califico

con 4 lo califique con 5.



7. ¢Qué sugerencias o comentarios tiene para el proximo torneo?

Demora en la entrega de algunas rifas o premios

Alto nimero de participantes lo que causa mucha demora en el juego
Precisar la forma de invitacién

Precisar las reglas del juego desde el principio.

Excelente servicio

Tuvieron un excelente rato de juego

Se debe trabajar para que los comentarios negativos no vuelvan a suceder, aunque
también se debe recalcar los comentarios positivos que hubo por el buen servicio que

presta Prime Time.

Encuesta:

1. El proceso del registro le parecio:

Excelente

Bueno

Regular
Malo

2. Califique el campo de golf donde se realizo el torneo en:

Excelente

Bueno

Regular
Malo




3. ¢Como le parecieron las instalaciones donde se realizo el torneo en cuanto a

parqueadero, zona de refrigerio, comedor, bafios, vestier, entre otros?

Excelente

Bueno

Regular
Malo

4. ¢Cbmo le parecieron los concursos realizados en el campo?

Excelente

Bueno

Regular
Malo

5. Califique de 1 a 5 la calidad de la comida dada durante todo el torneo. Siendo 5

la mayor calificacion.

gl B W N -

6. Califique de 1 a 5 el evento de premiacion. Siendo 5 la mayor calificacion.

gl B W N




7. ¢Qué sugerencias o comentarios tiene para el préximo torneo?

9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. A pesar de que los jugadores estan satisfechos con el proceso de registro que se
Ileva a cabo al momento de registrarse no es suficiente ya que no es excelente,
para mejorar este proceso Yy poder dejar completamente satisfechos a todos los
jugadores recomiendo que se deberias tener mas organizacidn, por mas de que se
tenga todo el material listo desde el dia anterior, al siguiente dia el evento
comienza muy temprano, a primera hora estan llegando todos los jugadores
quienes suelen ser personas muy puntuales, el registro empieza y muchas veces
se vuelve un proceso lento donde los jugadores hacen largas filas, recomiendo
que a pesar de que se presenten inconvenientes los cuales son muy normales en
este tipo de eventos se busque la posibilidad de que estos jugadores no tengan
que esperar tanto ni tengan que hacer estas largas filas para que el proceso pueda

ser mucho mas rapido.

2. Al momento de calificar los campos de golf donde se llevan a cabo los torneos la
gran mayoria de la gente estd muy satisfecha ya que el 76% de los jugadores
piensan que es excelente y el 22% piensa que es bueno, son campos que estan en
muy buen estado y los clubes les hacen el mantenimiento necesario. La decision
final al momento de escoger el campo de golf donde se va a realizar el torneo la
toma el cliente quien contrata a Prime Time para la ayuda de toda la logistica y
organizacion de este. Lo que hace Prime Time es contactar a los clubes y ayudar

y recomendar al cliente cuales es la mejor opcion para realizar un torneo.

3. Las instalaciones son sumamente importantes para que los jugadores se sientan a
gusto a donde estan invitados. Se puede ver que los resultados para este punto
son muy buenas ya que los jugadores estan satisfechos, al igual que el punto
anterior Prime Time asesora al cliente a la hora de escoger el club en general y

sus instalaciones dependiendo de lo que cada cliente quiera.



4. A pesar de que un porcentaje de jugadores piensa que los concursos en el campo
son regulares estos no se pueden cambiar ya que son los que estan establecidos
en el golf, los concursos tradicionales son long drive, close to the pin, hoyo en 1,
straight drive, caiga en la marca, entre otros. En general es una gran variedad de

concursos que los jugadores ya conocen por su tradicion.

5. Para que todos los jugadores estén satisfechos y contentos con la alimentacion lo
mejor es pedirle al club todas las opciones que brindan y segln el presupuesto
que tenga cada cliente, armar un menu de desayuno, refrigerio y almuerzo,
Prime Time asesora al cliente en el momento de escoger cual es el mejor mend,
también se hace una prueba antes del evento en la cual se acuerda una cita con el

club para ir y probar los menus escogidos y darle un Gltimo visto bueno.

6. La mejor forma de que los jugadores estén completamente satisfechos con el
servicio de la premiacion y calificar este como un servicio excelente, es
atenderlos bien desde el momento que ingresan al comedor, una vez estén todos
servirles la comida rapido ya que vienen cansados después de varias hora de
juego y nos le gusta esperar, tener buena musica de ambiente, si hay algun show
que este sea llamativo para que capte la atencidn de todos los asistentes y que
este no sea muy largo, ya que cuando son muy largos los golfistas tienden a
cansarse. En cuanto a las rifas estas tienen que ser de un alto nivel, premiar
articulos de golf, u otras cosas que realmente hacen que un golfista hable mal o
bien de tu evento, por ultimo se entregan los trofeos de una manera rapida y
divertida para que el evento finalice y los golfistas puedan ir a su casa después

de un largo dia de torneo y diversion.

7. De acuerdo con los comentarios hechos por los golfista para un préximo torneo

las conclusiones y recomendaciones son:

e Para que no haya demora en la entrega de algunas rifas o premios se
deben tener listos todas las rifas y premios sin ninguna excepcion antes
del torneo para que en el momento que se rifa se pueda entregar

inmediatamente al ganador.



e Para no causar demoras en el juego y que no se tranque, se recomienda
no exceder el numero de participantes ya que los campos estan planeados
para un maximo de 144 participantes, es importante no exceder este
numero ya que esto causa demoras y hace que los golfistas se cansen.

e Muchas veces las invitaciones no son claras ni tienen toda la informacion
acerca del torneo, se recomiendo incluir toda la informacién necesaria y
precisar todos los puntos para que gquede totalmente claro el mensaje que
se le quiera dar a todos los jugadores.

e Al igual que en el punto pasado muchas veces para los jugadores no es
muy claro como es todo el evento, entonces es mejor precisar bien la
informacidn para que no haya ningun inconveniente.

e Los dos dltimos comentarios son muy positivos, estos son gracias al
buen servicio que brinda Prime Time en todos sus torneos, y con la ganas

que tiene cada dia por brindar un servicio mejor.

De acuerdo con los resultados obtenidos se puede afirmar en general que los cliente y
jugadores estan muy satisfechos con la labor que realiza Prime Time en sus torneos, la
mayoria de respuestas a la preguntas fueron asertivas, esto no quiere decir que no se va
a seguir trabajando en mejorar cada dia mas y tener en cuenta todas las
recomendaciones hechas para ser la empresa lider en este tipo de eventos y satisfacer de

manera excelente a todos sus clientes y jugadores.
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