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INTRODUCCION

Este proyecto es desarrollado debido a la identificacion oportuna de las necesidades que
presentan nuevos clientes emergentes en el mercado actual, como lo son aquellos que asisten

0 buscan asistir a un evento musical o deportivo fuera de su ciudad, y necesitan para ello una

solucion completa y a la medida.
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2. DESARROLLO DE MATRIZ ESTRATEGICA

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Alto grado de motivacion en todos los

1. Falta de mecanismos formales de control
de gestion en la empresa

2. Ausencia de planificacion formal dentro
de la empresa

3. No posee mecanismos propios de
financiamiento inmediato

niveles de la organizacion

2. La estructura organizativa de la empresa
es apropiada

3 Buenas relaciones interpersonales por
parte de todo el personal de la organizacion
4 Se fomenta el desarrollo de actividades
sociales dentro de la organizacion

5. El ambiente de trabajo es propicio para
el desarrollo de las actividades

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Posibilidad de mantener relaciones con 1. Altas tasas de inflacién

otras organizaciones 2. Retrasos en los pagos de los clientes
2. Apoyo de empresas y organizaciones (CUENTAS POR COBRAR)
hoteleras que ya tengan amplio

conocimiento en el sector

3. Apoyo financiero por parte de los socios
de la organizacion

4. Posibilidad de ajustar presupuesto de la
empresa

5. Los empleados viven cerca al trabajo

HE X PERIENCE

2.1 Descripcion de la Idea de Negocio

Somos una agencia de viajes para eventos deportivos y musicales nuestra oferta estara
dirigida a personas entre los 18 y 45 afos de edad, donde estas tendran la posibilidad de
conocer la ciudad a la que estan asistiendo al evento.
Adicional a esto se haran convenios con compafiias transportadoras, hoteles de todo tipo
teniendo en cuenta las necesidades del cliente y se ofreceran las entradas al evento de su

preferencia.

2.2 ldentidad Estratégica

HEXPERIENCE es una facilitadora logistica de turismo centrada en la asistencia de
espectadores a eventos deportivos y musicales. Nuestros clientes obtendran amplios
beneficios en cuanto a asistencia al evento, entradas, hospedaje y tiquetes desde punto de
partida hasta su destino, ademas de esto se ofrece la posibilidad de conocer la ciudad a la cual

asistan al evento de su preferencia.



O

Corparacion Unificada Macional
de Educacian Superiar

2.3 Futuro Preferido
MISION

Facilitar al cliente la asistencia a eventos deportivos y musicales, brindando una buena

atencion y asesoria para presenciar el evento de su preferencia

VISION

Ser un facilitador logistico para el 2026 reconocido por su manejo y orientacion a personas
que desean asistir a eventos especialmente deportivos y musicales haciendo alianzas
estratégicas con empresas que ya llevan un tiempo en el mercado ayudando a impulsar el

turismo y culturizacion entre ciudades

2.4 Objetivo General
Queremos llegar a diferentes personas,en cierto rango de edades que estén en la capacidad
de viajar y que desean asistir a determinado evento o festival de tipo musical o deportivo

inicialmente a nivel nacional.

2.5 Obijetivos Especificos
e [Establecer una marca reconocida por su servicio eficiente durante el proceso de
asistencia a un evento musical/deportivo.
e Expandir la popularidad de la agencia a nivel nacional por medio de otras compafiias
con experticia en el tema
e Crear nuevas sucursales a Nivel Nacional para lograr reconocimiento Nacional
e Realizar alianzas entre otras compafiias reconocidas por su servicio y asi generar

beneficios entre ambas partes y reconocimiento por parte de la poblacion Nacional.

Dado el servicio, obtener la fidelidad y recomendacion de antiguos clientes.

2.6 Valores
e [Espiritu constructivo: El “espiritu constructivo” hace referencia a la actitud positiva,
al optimismo, al incremento de la cadena de valor, a la creatividad y buena fe que
deben prevalecer en la intencion y en la accién de quienes laboran en
HEXPERIENCE
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e Profesionalismo: El “profesionalismo” se refiere a la responsabilidad, seriedad,
constancia, involucramiento, entrega, dedicacion y esmero que cada integrante del
equipo de trabajo debe imprimir a sus funciones y tareas.

e Responsabilidad

e [Lcaltad: La “lealtad” hace referencia la fidelidad, compromiso, identificacion,
orgullo, pertenencia, confidencialidad y defensa de intereses que en todo momento

debemos demostrar, para y por nuestra empresa.

2.7 Analisis de PESTEL
Politicos
e La politica fiscal de los diferentes paises
e Las modificaciones en los tratados comerciales
® Posibles cambios de partidos politicos en los gobiernos, y sus ideas sobre la
sociedad y la empresa
Econdmicos
e Los tipos de cambio o el nivel de inflacion que han de ser tenidos en cuenta para la
definicion de los objetivos econdmicos de la empresa.

® |atasa de desempleo a Nivel Nacional

Socio Culturales
e Cambios en el nivel de ingresos
e Cambios en el nivel poblacional, tanto a nivel de natalidad, como de

mortalidad o esperanza de vida

Tecnoldgicos
e Agentes desarrolladores de innovacion de las TIC (Tecnologias de la Informacion)
e La aparicion de nuevas tecnologias relacionadas con la actividad de la empresa que
puedan provocar algun tipo de innovacion
e La promocion del desarrollo tecnoldgico que llevara a la empresa a integrar dichas variables
dentro de su estrategia competitiva
Ecologicos

e Aplicacion de Leyes de proteccion medioambiental
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e Implementacion y capacitacion dentro de la compafiia para campafias de reciclaje de
las diferentes areas
Legales
e Leyes sobre el empleo (seguridad en el trabajo)
e Leyes de salud y seguridad laboral

e Constitucion de empresa (camara de comercio, Rut , Dian)

2.8 Andlisis de Porter

Arnenaza de Nuevos Entramtes

- Necesidades de Capital dentro
de nuestra organizacion.

;)

Rivalidad entre los Amenaza de Productos
Competidores Sustitutos

Poder de Negociacion de los
Proveedores o Vendedores

- Posicionarnos en el mercado de La adquisicion dentro del

las Agencias de Turismo para asi sector hotelero con el resultados frente a nuestras

lograr preferencias de clientes y propdsito de posiciomar competencias un ejemplo de
proveedores ello es ANDANTINO gue es

Es necesario generar

un organizacion que ofrece
solo planes para asistir a
conciertos de opera y
musica clasica

- Nepociar directamente con los

consumidores © personas gue
obtendran los planes

Poder de Negociacion de los
Compradores o Clientes

Queremos establecer comunicacion
directa con los clientes vy
compradores ademas de esto lograr
beneficios economicos para ambas
partes ofreciendo nuevos planes
turisticos

PERFILACION DE CLIENTES
Nuestro mercado principalmente esta dirigido a personas entre 20 a 45 afios de edad los

cuales busquen tener una experiencia en el ambito deportivo o musical asistiendo a
campeonatos o conciertos a nivel Nacional e Internacional obteniendo un paquete de muchos
beneficios entre ellos la estadia, hospedaje, transporte, entradas a los eventos de su gusto y

todo en un solo lugar.
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NECESIDADES

e Creemos que el cliente necesita una agencia que facilite el proceso de asistencia y
desplazamiento a eventos musicales y deportivos en Colombia
e Creemos que aun no hay en el mercado una organizacion que cuente con paquetes de

viajes completos si no que todo lo hacen por aparte.

BENEFICIOS

e Aumentar la llegada de turistas nacionales como extranjeros especificamente en
eventos deportivos y musicales
e Aumentar el catalogo de Guias Turisticas impulsando el aumento de visitas no solo en

estadios o coliseos sino también en sitios turisticos o de su interés

INCONFORMIDADES

e Falta expansion dentro de las organizaciones de eventos agencias a Nivel Nacional
como en el extranjero

e Ayuda del gobierno para impulsar el Turismo y el Ingreso de personas Extranjeras a
Nuestro Pais

2.9 Matriz de andlisis de campos de fuerzas

FO1. Garantizar el correcto entendimiento |DO1. Instaurar mecanismos de control de
de mision, vision objetivos estratégicos de la |gestion formales, alimentados, tanto como
empresa por parte de todos los miembros sea posible, por sistemas de informacidn para

que conforman la organizacion la automatizacion de los procesos que lleva a
FO2. Establecer sistemas permanentes de |cabo la empresa y que apoyen la toma de
formacidn y adiestramiento del personal decisiones en esta

segun las necesidades DO2: Implantar proyectos de planificacidon

para toda la empresa

FO3. Implementar un sistema de DO3: Establecer politicas para garantizar el
informacion, accesible desde internet que cumplimiento de los sistemas de recompensa
permita el control de las actividades de la aplicados en la empresa

empresa, garantizando el cumplimiento de  |DO4.Mantener un fondo de caja menor con
estandares, metas e indicadores establecidos |un monto ajustable, el cual pueda ser

por la direccidn de la empresa empleado en caso de necesidades previstas

FA1. Establecer sistemas permanentes de . .. .
.. . . DA1: Promover la ejecucion efectiva de los
formacion y adiestramiento del personal .
. . presupuestos para los proyectos planificados
segln las necesidades dentro de la empresa o .
DA2. Establecer politicas para garantizar el
FAZ: Generar propuestas que acorten la

HE X PERIENCE

.. . cumplimiento de los sistemas de
brecha tecnolégica entre lo que se tiene y lo L. .
. cumplimiento aplicados en la empresa
gue se quiere alcanzar . .
. . DA3. Implantar proyectos de planificacion
FA3. Implementar un sistema accesible desde L.
. para toda la organizacién
Internet que permita el control delas .
. . DO4. Mantener un fondo de caja menor con
actividades de la Empresa, garantizando el .
. . un monto ajustable, el cual pueda ser
cumplimiento de estandares, metas e .
. . . .. empleado en caso de necesidades
indicadores establecidos por la Direccidn de laj, .
imprevistas
Empresa
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2.11 Cadena de Valor

ACTIVIDADES
PRIMARIAS

CADENA DE VALOR HEXPERIENCE

CREACION DE _ - SERVICIOS DEL
PROMOCION LOGISTICA INTERNA SERVICIOS POSTVENTA
PRODUCTOS DESTINO
1. Paquetes turisticos Rutas y Circuitos Servicos de acogida Alojamiento Gestion de la Informacion

Obtenida

2. Interpretacion de
Recursos

Relacion con
intermediarios ¥
operadores turisticos

Formalidades de entrada y
salida

Itinerarios y
recorridos

Base de Datos de nuestros clientes

Relacion con los medios

Servicos de Transporte

Informacion Turistica

Seguimiento del cliente

DE APOYO

ACTIVIDADE

PLANIFICACION DEL Transporte
DTR?\II::SST'I]]?:::FIIR-’L iﬂiﬁs;lr:{iu;;:, Planificacion del Destino Relacion Publico - Privado
INTERNA residuos, sefalizacion
GESTION DE Sensibilizar a la poblacion| Mejora de las habilidades y
RECURSOS Actitud amistosa hacia el | conocimientos en los empleados creacion de Nuevos puestos de trabajo
HUMANOS cliente de la organizacion
DESARROLLO DE Mejora ambiental Aprovechamiento de nuevos
RECURSOS Y Mejora de recursos fisicos mercados y segmentos del sitemas de calidad
PRODUCTOS v tecnologicos mercado
TIS(;;'?'EI\‘?ESL;S[ ¥ Rﬁgﬁiigf?’;iﬁ_;:e Investigacion de Mercados sistemas de reservas informaticas (Base de Datos)

2.12 Estrategia competitiva

Actualmente el cliente adquiere estos servicios a través de:

1. AVIATUR:

El Grupo Aviatur estd conformado por un conjunto de empresas de diferentes actividades
complementarias de las areas de turismo, Comercio exterior, Carga, tramites aduaneros,
hoteles, asistencia internacional, seguros, mercadeo Yy representaciones turisticas
Internacionales, posee diferentes unidades de negocio, pero en cuanto a la atencion al cliente
se refiere forman un solo conjunto apoyados por una administracion central.

El grupo fue fundado con la agencia de viajes el 6 de febrero de 1957, en la actualidad cuenta
32 empresas con méas de 4.000 funcionarios, una amplia cobertura de 420 oficinas a nivel
Nacional y con posibilidad de atender mercados internacionales.

2. On Vacation: On Vacation es tu marca para disfrutar destinos exdéticos en Colombia y
Latinoamérica de una forma sencilla, comoda, llena de aventuras y descanso con la mejor
relacion beneficio/precio.

Somos divertidos, espontaneos, alegres, dinamicos y comprometidos; trabajamos para
ofrecerte una experiencia agradable durante tus vacaciones.

Cuando viajas con nosotros, queremos que te desconectes, encuentres 10.000 razones para
sonreir, que conozcas destinos magicos, dejando en tu mente y en tu corazon recuerdos,

imagenes y vivencias para toda la vida.
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Qué Ofrecemos:
e Hoteles Confortables con servicios basicos y diversion.
e Precios asequibles jTe alcanza para todo lo que hay que hacer!
e Destinos divertidos llenos de actividades.
e Facilidades de pago.

3. Tourism Services: La Agencia de Viajes Tourism Services cuenta el mas eficiente grupo
de profesionales del turismo, continuamente capacitados y actualizados, todos ellos con un
alto grado de responsabilidad, siempre dispuestos a prestar a nuestros clientes la mejor
asesoria, contamos con modernas oficinas y equipos agiles de Ultima tecnologia. A su vez
interactuamos en forma constructiva y productiva con otras organizaciones del sector
turistico, proveedores y mayoristas, de manera que se puedan cumplir objetivos comunes

agregando valor a los productos turisticos.

3. ESTUDIO DE MERCADOS

e Eventos en Bogota:
Desde el afio 2010 se ha venido dando un crecimiento constante en la industria de los eventos
en Bogota como en Colombia.
La capital colombiana es la Unica ciudad de América Latina en convertirse en miembro de
BestCities Global Alliance, una exclusiva red donde Unicamente ingresan destinos de primer
nivel para acoger congresos y convenciones mundiales.
Solo 11 ciudades del mundo forman parte de este exclusivo grupo: Berlin, Ciudad del Cabo,
Copenhagen, Dubai, Edimburgo, Houston, Melbourne, Singapur, Vancouver, Tokio y ahora
Bogota.
Con el apoyo de la Camara de Comercio de Bogota, el Buro de Convenciones de Bogota y
Cundinamarca inici0 hace dos afios, un riguroso proceso de certificacion, que incluyé una
visita de inspeccion por parte de BestCities Global Alliance para evaluar aspectos de la
ciudad como riqueza historica y cultural, calidad de vida de sus habitantes, seguridad,
bilinglismo, atractivos naturales, servicio, shopping de talla mundial, oferta gastrondmica,
oferta cultural, lugares de interés turistico, hoteleria de primer nivel, infraestructura para la
realizacion de eventos, tecnologia de Gltima generacidn, amenities, sistema de transporte

publico y conectividad.
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Motivos de arribo de viajeros internacionales a Bogoté:
Fuente: Observatorio de Turismo de Bogota. IDT.

Motivos de viaje

M asistencia a eventos

H recreacion vacaciones

® negocios trabajos

B servicios medicos

W yisita familiares y/ o amigos

o gtros motivos

Se analiz6 la tasa de edades entre los 18 y 45 afios que serd el rango de edad al cual ird
dirigida nuestra idea de negocio a continuacion se relaciona la tabla de proyeccion de la
poblacion de los Gltimos 4 afos segun estadisticas del DANE

Estadisticas DANE

Proyecciones de Tasa Poblacional por Municipio de Colombia
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Departamento 2013 2014 2015 2016

Atlantico 2402910 2.432.003 2.460.863 2489514
Bolivar' " 2.049.109 2.073.004 2.097.161 2.121.956
Caldas 984 115 986.042 987.991 989.934
Cauca'™® 1.354.733 1.366.984 1.379.169 1.391.836
\Cérdoba ¥ 1.658.067 1.683.782 1.709.644 1.736.170
iChocém 490.317 495151 500.093 505.016
La Guajira 902.367 930.143 957.797 985.452
{Meta 924 871 943.072 961.334 979.710
Norte de Santander 1.332.378 1.344 038 1.355.787 1.367.708
[Risaralda 941.275 946.632 951.953 957.254
{Sucre 834.937 843.202 851.515 859.913
Valle del Cauca 4.520.480 4.566.875 4.613.684 4.660.741

|Casanare 344.040 350.239 356.479 362.721

|Archipiélago de San Andrés 75.167 75.801 76.442 77.101

{Guainia 40.203 40.839 41.482 42.123
Vaupés 42.817 43.240 43.665 44.079

|Total Nacional 47.121.089  47.661.787  48.203.405  48.747.708

http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y-
poblacion/proyecciones-de-poblacion

ESTADISTICAS DE ASISTENCIA A EVENTOS DEPORTIVOS
A continuacién, se relaciona la asistencia a eventos deportivos del afio 2016 y su ranking por
equipo obteniendo un total de 1.510.279 asistentes en el total del semestre


http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y%20poblacion/proyecciones-de-poblacion
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y%20poblacion/proyecciones-de-poblacion
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Cuartos de Final - Vuelta
TOTAL SEMESTRE

# Equipo Total
# | Equipo Total — N
MNacional T30 > | s 15 000
2 | Medelin 281.812 N 28 148
3 | Gsli 164.210 s | TEma 10,000
4 | Millonarios 111.548
5 | Banta Fe 25.728
& | Junicr B9.T51
T | Onoe Caldas T9.500
B | Tolima 5. 500
% | Bucaramanga 59, 70D
0 | Pasto 41.200
Patriotas 41.000
12 | Alianza Petrolera 37900
13 | Rionegro Aguilas 6800
14 | Cortwhes 25 881
15 | Jaguares 23,800
16 | Envigado 23.THD
17 | Fortaleza 21.242
18 | Boyaca Chico 18.100
18 | La Equidad 15.788
20 | Huila 2.500
TOTAL: 1.510.279

http://futbolete.com/ranking-asistencias-2015-2#

3.1 Objetivos del estudio de Mercados
El estudio de mercados fue realizado con la finalidad de:
e Dar visto bueno para la continuacién del proyecto
e Conocer factores externos relacionados directamente al turismo en Colombia y su
repercusion en la idea de negocio
e Determinar y acercarnos mas a la necesidad especifica del cliente

e Conocer el nivel de aceptacion de la idea de negocio


http://futbolete.com/ranking-asistencias-2015-2
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e Analizar crecimiento del mercado de eventos en Colombia

3.2 Definicién del Mercado Obijetivo
Nuestro mercado objetivo estard en un rango de edades entre los 18 a 45 afios de edad
teniendo en cuenta que son las edades en las cuales se tiene la mayor participacion y
asistencia este tipo de eventos
3.3 Metodologia de la Investigacién
Encuesta
1. ¢ En cudl de los siguientes rangos de edad se encuentra?

18-25 afios

25-35 afios

Més de 35 afios

2. ¢ Considera sencilla la labor de asistir a eventos culturales/deportivos?
Si

La mayoria de las veces

Casi nunca

No

3. ¢Con qué frecuencia asiste a eventos de tipo cultural/deportivo en el afio? (dentro
o fuera de su ciudad)

1-3 veces al afio

5 0 mas veces al afio

No asiste a este tipo de eventos durante el afio

4. ¢Es o ha sido de su interés asistir a un evento cultural/deportivo fuera de su

ciudad?

Si

No

5. ¢Cual de los siguientes servicios considera mas tedioso de adquirir al momento de

asistir a un evento fuera de su ciudad? (uno o mas)

Transporte

Hospedaje

Compra de entradas al evento

Alimentacion

6. ¢Estaria dispuesto a adquirir un paquete todo incluido para asistir a un evento

fuera de su ciudad?
Si
No

Tal vez
7. ¢Sies asi, a qué tipo de evento seria?
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Cultural (festivales, conciertos, celebraciones)

Deportivo

Otro:

8. ¢Qué inversion estaria dispuesto a realizar para un viaje de este tipo?

(dependiendo el evento a asistir)

500.000 - 800.000
1'000.000 - 1'500.000
Mas de 2'000.000

3.4 Analisis de Investigacion

Nuestra entrevista estuvo dirigida a personas entre 18 y afios 45 de edad, fueron entrevistadas

50 personas en total.

¢En cual de los siguientes rangos de edad se encuentra?

@ 12-25 afos
@ 25-35 anos
@ Mas de 35 afos

‘;.—-a — ]

18-25 anos
46 (92%)

Analisis: Se puede observar que la mayoria de personas que accedieron a ser encuestadas se

encuentra dentro del perfil que tenemos de nuestros clientes (Jovenes adultos)
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¢Considera sencilla la labor de asistir a eventos culturales/deportivos?

Analisis: El 46% de los encuestados presenta algun tipo de dificultad al momento de asistir a
eventos de tipo cultural/deportivo.

Casinunca ® s
5(10%) @ La mayoria de las veces
® Casinunca

¢Con que frecuencia asiste a eventos de tipo cultural/deportivo en el ano?
(dentro o fuera de su cuidad)

@ -3 veces al afo
® 50 masvecesal afo
a @ No asiste a este tipo de evenios
durante el afio

Anélisis: Tan solo 6 personas (12% de los encuestados) no asisten a eventos de tipo

cultural/deportivo durante el afio. Los restantes tienen una frecuencia considerable en la
asistencia a este tipo de citas.

¢Es o ha sido de su interés asistir a un evento cultural/deportivo fuera de su
cuidad?

eSpPu

Sids

® s
® No
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Analisis: 92% de los encuestados tienen interés o se han visto interesados en asistir a

eventos fuera de su ciudad, respecto a esto podriamos deducir parcialmente podemos decir

que el producto es viable y hay personas interesadas en adquirirlo

iCual de los siguientes servicios considera mas tedioso de adquirir al
momento de asistir a un evento fuera de su cuidad? (uno o mas)

32 (54 %)

14 (28 %) Hoapadaje

Compr,
ampra ae Recuents: 32

AliMeriacsn

¢Estaria dispuesto a adquirir un paquete todo incluido para asistir a un evento
fqera de su ciudad?

\

@ s
® No
® Talvez

Analisis
Al
moment
0 de
adquirir
servicio
S
durante
un viaje

los

encuestados han expresado presentar dificultades principalmente en hospedaje y transporte

Anélisis: 70% de encuestados presenta interés parcial en viajar fuera se su cuidad, 28%

tendrian las consideraciones pertinentes y tan solo el 2% no estarias dispuesto a adquirir un

paquete.
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¢Si es asl, a qué tipo de evento seria? (o resouestas

@ Cultural (festivales, conclenos
celedbraciones)

@ Deportivo

® Oto

Anélisis: El principal motivo de viaje en los encuestados seria dado por los eventos de tipo
cultural como celebraciones, conciertos y festivales que se realizan alrededor del pais a lo

largo del afio.

¢Que inversion estaria dispuesto a realizar para un viaje de este tipo?
(dependiendo el evento a asistir)

@ 500.000 - 800.000
@ 1000.000 - 1'500.000
@ mas de 2000.000

Analisis: Principalmente se ven como opcion las inversiones no superiores a $800.000 COP
para el publico interesado, sin dejar de lado el 26% que expresan estar dispuestos a invertir

una cantidad considerable durante su viaje.



ESTADISTICAS DE ASISTENCIA A CONCIERTOS
En Bogota, segun informacion de Tuboleta.com, el rock representa 30% del mercado de
espectaculos musicales, es decir que de cada 16 conciertos masivos que se hacen en la capital
rockera de Colombia, cinco son de este género musical.
Estéreo Picnic, Metalica, Megadeth y Queens Of The Stone Age son ejemplos claros del
alcance que tiene el rock entre la poblacién mas joven. Los cuatro eventos juntos han movido
mas de $15.100 millones en boleteria y un promedio de asistencia de 20.000 personas. “Las
bandas internacionales logran atraer nichos fieles y especiales
http://vive.tuboleta.com/

OTRO TIPO DE
GENERO
5%

ROCK
30% DELMERCADO
DE ESPECTACULOS
MUSICALES

4. PLAN DE MARKETING.
4.1 Objetivos del Plan de Marketing
Se definié que los objetivos para nuestro plan de Marketing para con la empresa seran los
siguientes.
e Incremento en la participacion de mercado.
e Incremento de la rentabilidad.
e Incremento del volumen de ventas.
e Nivel de satisfaccion y fidelizacion de cliente
e Incrementar el nivel de notoriedad de la marca
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4.2 Estrategia de Marca

HE X' PERIENCE

HEX: HEXAGONO (6)

EXPERIENCE: EXPERIENCIA
Nuestro logotipo es alusivo a 6 beneficios por medio de un hexagono
ya que ofrecemos una experiencia para todos nuestros clientes
independientemente el evento al que deseen asistir ya sea del &mbito

deportivo o evento cultural, es decir conciertos

INNOVACION.

SERVICIO

EFICACIA

SOLUCIONES

DESCANSO

EXPERIENCIAS

4.2.1 Estrategia de Servicio Postventa

Nuestro servicio post venta comienza desde el registro satisfactorio de nuestros clientes,
brindando un “newsletter” con promociones en general, ofertas de nuestro catdlogo, y
promociones acordes al perfil del cliente.

Cuando se trata de un cliente que adquiere un producto, al final de la experiencia se le aplica
una encuesta en la cual se otorga una calificacion a cada ambito de nuestros servicios con los
que conto.

Todos los clientes y usuarios estaran registrados en la base de datos y respecto a su perfil,
preferencias e intereses se le haran ofertas via redes sociales, mail o Illamadas telefonicas

oportunas.
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4.2 Estrategia de Precio
Se pudo identificar principalmente que hay personas que estan dispuestas a invertir cifras
superiores a $800.000 COP para el publico interesado, sin dejar de lado el 26% que expresan

estar dispuestos a invertir una cantidad considerable durante su viaje.

4.3 Estrategia de Publicidad
HEXPERIENCE busca crear un vinculo directo con su publico y se llevara a cabo por medio

de las redes sociales y la permanente actualizacion e interaccidn con estas.

4.4.1 Plan de Medios

Estar presentes en los distintos escenarios de eventos cuando se presenten eventualidades y
sea el momento propicio para promocionar la marca, generar canales de comunicacion
directos con nuestros empleados y aclarar todas las dudas que el cliente tenga acerca del

servicio.

4.5 Estrategia de Promocion

Nuestra estrategia es Regalos promocionales de la marca:

Regalar regalos funcionales puede ser una accion promocional mas efectiva que entregar
simples tarjetas de negocios. Puede ser un descuento de 5 0 10 %, o ya sea un esfero con el
nombre de HEXPERIENCE o un llavero, entre muchas cosas que podemos regalar. Estos son
regalos que puedes entregar y que los clientes pueden usar, que mantienen el negocio a la
vista en lugar de en el bote de basura o en un cajén con el resto de las tarjetas de negocios

que los clientes podrian ni mirar

4.6 Estrategia de Distribucion

Nuestra estrategia o canal de distribucidn seria a través paginas de Internet, porque nuestros
clientes siempre estan entrando a cualquier tipo de paginas web ya se en deportes, en
YouTube, en eventos musicales, en Facebook o porque no por medio de agencias de viajes,

nos podrian contactar facilmente.
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5. CONCLUSIONES

e Podemos definir que es un plan de accion para la interactividad entre ciudades a Nivel
Nacional

e También es importante tener en cuenta el capital humano ya que sin este no se pueden
lograr los objetivos de la organizacion

e Llevar a cabo una buena planificacion dentro de la compafiia para realizar con éxito

los parametros internos de la empresa
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