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RESUMEN 
 
 

Retarte es una empresa dedicada a crear diferentes actividades de recreación 
para adultos en eventos sociales y familiares diferentes a los tradicionales. La 
oferta de valor de la empresa es la personalización de las reuniones a través del 
juego teniendo como protagonista del evento al cliente. Este trabajo es un análisis 
de los factores internos y externos para la construcción del plan de mercadeo. Se 
hizo una investigación de mercado que arrojó datos positivos sobre el éxito que 
puede tener esta empresa en el sector de servicios de recreación. Se hace un plan 
de mercadeo enfocado en marketing experiencial y una vitrina virtual de la oferta 
de servicios. 
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GLOSARIO 

 
 

CLIENTE: persona o empresa que compra el producto o servicio ofrecido por una 
compañía. 
 
COMPETENCIA: situación en las que dos o más empresas o personas con un 
mismo objetivo luchan para beneficiarse.  
 
DEMANDA: requerimiento  de servicios y/o productos dado de forma natural o 
influenciada.  
 
ENCUESTA: herramienta de investigación en la cual a través de preguntas 
tipificadas se conoce la opinión de un grupo objetivo de estudio.  
 
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD: es un análisis de diferentes variables tales como 
económicas, sociales y financieras, entre otras, para determinar si un proyecto es 
viable o no.  
 
INVESTIGACIÓN DE MERCADO: es el análisis de información de los 
consumidores objetivo sobre un producto o servicio que nos permite tomar 
decisiones. 
 
MERCADO: compradores reales y potenciales de un producto o servicio.  
 
OFERTA: cantidad de servicios y/o productos ofrecidos por la demanda. 
 
PUBLICO OBJETIVO: sector socio económico al cual se va a ofrecer un producto 
o servicio.  
 
SEGMENTACIÓN DE MERCADO: dividir un mercado para ser estudiado y 
determinar comportamientos de compra. 
 
SERVICIOS: actividades identificables e intangibles que constituyen el objeto 
principal de una transacción, cuyo fin es satisfacer las necesidades o deseos de 
los clientes.   
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 
Al hablar de empresas de recreación, lo primero que se viene a la mente son 
empresas que organizan fiestas infantiles o empresas que venden planes 
corporativos para reforzar el trabajo en equipo dentro de las empresas. Sin 
embargo, hoy en día hay un mercado poco explorado: el mundo de los adultos 
contemporáneos que cada día necesitan de mayor integración y aceptación por 
parte de grupos sociales. Se está hablando de personas entre los 30 y 45 años 
que en la actualidad contemplan la recreación como proceso de integración social, 
vista como una necesidad del ser humano. Por lo anterior, se puede afirmar que la 
socialización ha dejado de ser parte de las necesidades secundarias y ha pasado 
a ser parte de las necesidades primarias según la teoría de Maslow.  
 
Ahora bien, mirando el tema de la recreación en Colombia, es importante destacar 
que La Asamblea Nacional Constituyente convocada en el año 1990 proclamó no 
solo el derecho de los niños a la recreación sino el derecho a todas las personas a 
la recreación. Lo anterior muestra con claridad que la recreación ha sido un tema 
mucho más serio de lo que se cree.  Desde tiempo atrás en el mundo se 
promueve la recreación como parte del proceso normal de desarrollo del ser 
humano. Para no ir tan lejos la Declaración Americana de Los Derechos del 
Hombre incluye en el artículo 15 lo siguiente: Toda persona tiene derecho a 
descanso, a honesta recreación y a la oportunidad de emplear útilmente el tiempo 
libre, en beneficio de su mejoramiento espiritual, cultural y físico. 
 
Por otra parte en el año de 1976 en una conferencia  de las Naciones Unidas 
sobre Asentamientos Humanos, Hábitat y medio ambiente declararon por 
unanimidad: ....que la recreación es necesidad fundamental del hombre 
contemporáneo.. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, la recreación se ha constituido desde hace 
muchos años como parte fundamental del ser humano, hace parte de sus 
derechos fundamentales y contribuye al libre desarrollo de su personalidad.  
Sin embargo, las personas están pasando por un momento de transición en donde 
habían olvidado recrearse debido a los múltiples compromisos laborales. Hoy en 
día y debido a la múltiple carga de enfermedades causadas por el sedentarismo, 
las personas están llegando a un nivel de conciencia sobre la distribución e 
inversión de su tiempo libre. Es por ello que la recreación ha sido, es y seguirá 
siendo una parte fundamental en el ser humano. Como dice Butler (1969) “La 
recreación es una fuerza vital que influye en la vida de las gentes, es esencial para 
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la felicidad y la satisfacción de la existencia, ya que mediante estas actividades el 
individuo crece, desarrolla su capacidad y su personalidad”1 

2. JUSTIFICACIÓN 

 
Cada día en Bogotá se ha visto cómo crecen actividades para que diferentes 
grupos de interés social hagan parte de ellos. Maratones, Festivales, conciertos, 
campeonatos deportivos, entre otros. La necesidad de hacer parte de un grupo 
social se ha vuelto más marcada en los últimos tiempos. 
 
De este comportamiento de integración nace la idea de crear una empresa que 
pueda ofrecer soluciones de integración originales a las personas entre los 30 y 45 
años. 
 
La recreación como parte de las necesidades sociales del ser humano, según la 
teoría de Maslow, lleva a pensar en que es posible crear una empresa que ofrezca 
diferentes servicios que genere no solo recreación sino también integración a nivel 
social, familiar, laboral, entre otros. La oferta que tiene actualmente el mercado en 
este tipo de enfoque es totalmente limitada y poco original.  
 
Otro tema que también se debe tener en cuenta es que cada día el consumidor 
está en constante inquietud por nuevos productos o servicios que sean más 
tangibles, es decir experienciales.  
 
El marketing experiencial se ha vuelto en los últimos tiempos en una herramienta 
diferencial para los servicios que ofrece el mercado. “El marketing experiencial se 
centra en el propio cliente y las experiencias que este obtiene durante la 
comercialización y uso del servicio. Por tanto, la clave está en que un cliente elije 
un producto o servicio por la vivencia que le ofrece, antes de la compra y durante 
su consumo”2 
 
Uno de los ejemplos actuales sobre marketing experiencial es Starbucks. 
Starbucks no vendé café, vende la experiencia de estar en sus locales. Lugares 
donde puedes trabajar, estudiar o simplemente pasar un rato. El café es 
simplemente un valor agregado que hace parte de toda la experiencia que 
significa entrar a un almacén de Starbucks.  
 

                                                           
1
BUTTLER, George. Principios y métodos de recreación por la comunidad. Buenos Aires: Editorial 

Omega, 1996.  
2
 Bloggin Zenith. [online]. Bogotá [junio 2014].  Disponible en internet:  

http://blogginzenith.zenithmedia.es/diczionario-zenith-que-define-al-marketing-
experiencial/#.U14gD0T2YPE.twitter 

http://blogginzenith.zenithmedia.es/diczionario-zenith-que-define-al-marketing-experiencial/#.U14gD0T2YPE.twitter
http://blogginzenith.zenithmedia.es/diczionario-zenith-que-define-al-marketing-experiencial/#.U14gD0T2YPE.twitter
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Mientras que el marketing tradicional llega a muchas personas, el marketing 
experiencial busca involucrar al consumidor en el uso del producto y/o servicio ya 
que solo haciendo parte del él  es que recordará verdaderamente lo que se le está 
ofreciendo. Al final de la operación el costo pasa a un segundo plano porque lo 
que se vende no es un servicio, es la emoción relacionada con el uso del servicio.  
 
Este enfoque es la herramienta fundamental para que Retarte tenga éxito. Lo 
anterior basados en que cada actividad que se realice es totalmente personalizada 
al cliente. Todos los servicios que ofrece Retarte son ajustados a la medida de 
cada cliente y éste debe ser parte fundamental para la creación y diseño de una 
reunión. El enfoque es que el cliente o el festejado sea el protagonista de las 
actividades. Todas las fotografías, preguntas e información son del homenajeado.  
Por otra parte el nivel de personalización es tan cercano que todas las actividades 
que se realicen buscan involucrar a los asistentes, así que no solo es una 
actividad para una persona sino que las actividades de Retarte son de integración 
y participación de todos sus asistentes, queriendo lograr con esto que todos los 
participantes tengan una experiencia diferente involucrando al cliente a nivel 
emotivo y físico. 
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3. OBJETIVOS 

 

3.1. OBJETIVO GENERAL 

 

Desarrollar un plan de mercadeo para la creación de una empresa de recreación 
para la población adulta ente los 30 y 45 años, de estratos 3 y 4 pertenecientes a 
las localidades de Usaquén y Chapinero. 

 

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS 

 

- Conocer las preferencias del grupo objetivo para evidenciar las 
posibilidades de desarrollar el proyecto. 

- Analizar las variables determinantes para enfocar el proyecto. 
- Conocer el entorno y las diferentes variables con el fin de tener información 

contundente para el desarrollo de la empresa. 
- Hacer un análisis interno y de la competencia para determinar estrategias 

de mercadeo. 
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4. MARCO TEÓRICO 

 
El tema de la creación de empresas se puede decir que nació en los escritos de 
algunos economistas entre el siglo XVIII y XIX en donde Richard Cantillon (1680 – 
1734) y quien es considerado el primer gran economista teórico, pretendía definir 
el concepto de empresario y su función. Sin embargo, no se logró definir como tal 
pero si crear gran inquietud en varios colegas que comenzaron a dar diferentes 
puntos de vista sobre su definición. En la década de los veintes uno de los 
filósofos más influyentes fue Max Weber quien a partir de su influencia permitió 
que se realizaran varios estudios sobre las empresas, los empresarios y la función 
empresarial. Estos estudios dieron paso a la creación del Centro de 
Investigaciones en historia Empresarial en la universidad de Harvard en donde 
básicamente se hacían estudios  sobre el comportamiento empresarial. 
 
En Colombia se puede hablar de momentos importantes de la historia que 
marcaron tendencias sobre el desarrollo empresarial. “La introducción del modelo 
del laissez – faire en Colombia a partir de 1850 obedece a los intereses ingleses 
que habían desarrollado las manufacturas por medio de su revolución industrial 
estableciendo la libertad de comercio, momento en la cual el país se dedicaba al 
cultivo agrícola para exportarlo al mercado internacional y a la vez importaba 
manufacturas, brindando así la oportunidad a los terratenientes y grandes 
comerciantes criollos de desempeñar un papel más orgánico en el comercio 
exterior. De esta manera el viraje del país y en conjunto de América Latina abre 
una nueva fase hacia formas de dependencia colonial”3.  
 
El segundo gran momento fue la crisis de 1929 ya que aunque el centro de la 
crisis era Estados Unidos, afectó a los países dominados por la gran potencia. Por 
otra parte la bancarrota de la bolsa de Nueva York trajo consigo el cierre de 
muchas empresas lo que implicó una baja en la compra de productos 
manufacturados en el exterior y ayudó  a dar un impuso a las empresas 
colombianas.  
 
En el periodo comprendido entre 1930 y 1939 Colombia vivió una aceleración 
empresarial a través de la incorporación de nuevas tecnologías y desarrollo de 

                                                           
3
 ARRUBLA, Mario. Estudios Sobre el subdesarrollo Colombiano. Medellín: Editorial la Carreta, 

1984. 206 p. 
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conocimiento en nuevas actividades industriales diferentes a las tradicionales.  
Junto con este proceso industrial el gobierno a través de la reforma constitucional 
que consagró la intervención del estado en la economía y la reforma tributaria se 
fundamentaron bases sólidas para dar soporte a la creación de nuevos campos 
industriales.  
 
Entre 1945 y 1980 se puede afirmar que Colombia continuó con el crecimiento en 
su economía con la diversificación de la industria y por influencia de la segunda 
guerra mundial aparecen las primeras formas de  intervención estatal. Nace la  
reforma constitucional  de 1968 donde se ratificó la libertad de empresa pero a su 
vez se ampliaron las  facultades de intervención del estado.  
 
Desde 1980 hasta la actualidad se han visto diferentes trasformaciones de la 
industria empresarial debido a los constantes cambios de la economía mundial. 
Como parte del proceso de globalización de la economía llega el libre flujo de 
capitales en donde se puede localizar las inversiones de acuerdo  a las 
condiciones que se ofrezcan.  
 
 “Desde el punto de vista macroeconómico, la empresa representa uno de los 
agentes fundamentales en el desarrollo de todo sistema económico, 
desempeñando una serie de funciones sociales y económicas que contribuyen al 
crecimiento de dicho sistema”4 
 
Y es que para crear empresa de deben tener varios aspectos fundamentales tales 
como el mercado, la estrategia, el empresario y la innovación. Si bien la creación 
de una empresa nace primero de una idea de negocio, esta debe ser innovadora y 
con una oferta de valor significativa para atraer al mercado objetivo. El empresario 
por su parte, debe contar con una motivación y tener unas habilidades adecuadas 
para la toma de decisiones.  
 
Según La espada (2009), la cualidad fundamental que un empresario debe tener 
es la capacidad de convertir las amenazas en oportunidades de negocio, basado 
en  cuatro aspectos esenciales para su desarrollo: cambio en la actitud: 
‘motivación’, búsqueda de la idea: ‘desarrollo de la creatividad’, aptitud: 
aprendizaje para desarrollar el ‘Proyecto de Empresa y desarrollo y crecimiento 
empresarial. 
 
En Colombia  cada día es más marcada la creación de empresa como canal de 
solución para la independización laboral a partir de los conocimientos y gustos de 
cada emprendedor, quien está atento a las oportunidades de negocio que 
presenta su entorno.  
 

                                                           
4
 SANCHIS PALACIO, Joan Ramón y SORIANO RIBEIRO, Domingo. Creación y Dirección de 

Pymes. Madrid: Ediciones Díaz de Santos, 1999. 267 p. 
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“En términos de la TEA (Tasa total de actividad empresarial temprana, que incluye 
“empresarios nacientes” y “empresarios nuevos”), Colombia ocupa con el 23.7% el 
3er lugar en Latinoamérica y el 4to lugar en las economías impulsadas por la 
eficiencia”5 
 
Según la cámara de Comercio la estructura empresarial de la región está 
distribuida de la siguiente manera: el 1% corresponden a grandes empresas, el 
12% corresponden a PYMES y el 87% son microempresas. También es 
importante destacar que el 68% de las empresas corresponden al sector 
económico de servicios y que  el 61% corresponde a persona natural mientras el 
39% corresponde a persona jurídica.  
 
Y es que en Colombia existen muchos beneficios para los empresarios. Por 
ejemplo la  Cámara de Comercio de Bogotá cuenta con un servicio de Modelo de 
Servicios Empresariales que busca apoyar en todo el proceso de creación de 
empresa para los nuevos emprendedores. Este servicio a través de un paso a 
paso lleva al empresario a identificar sus necesidades a través de un 
autodiagnóstico empresarial de fortalezas y debilidades tanto del entorno como de 
la idea de negocio que tiene planteada.  
 
Al finalizar el proceso de autodiagnóstico, la Cámara de Comercio le indica cuales 
son los puntos a mejorar de su idea de emprendimiento y como es el proceso para 
reforzarlos. Adicionalmente, le indica cuales son los puntos a favor con los que 
cuenta su idea de emprendimiento.  
 
Uno de los aportes más importantes para el emprendimiento en país es que la 
Cámara de Comercio brinda cursos virtuales a los nuevos empresarios enfocados 
en las oportunidades de mejora para llevar a cabo el proyecto.  
 
Por otra parte los nuevos empresarios cuentan con beneficios tributarios para 
empresas que tengan activos inferiores a los 30.000 SMLMV y una planta de 
personal menor a 200 trabajadores. Este beneficio es una reducción del 75% en el 
pago de los parafiscales durante el primer año de operación. Del 50% en el 
segundo año y del 25% en el tercer año.  
 
Ahora bien, ¿Por qué invertir en Bogotá? Según  la Dirección de Gestión y 
Transformación del conocimiento, Bogotá aporta el 23% del PIB del país con un 
aporte de US$93.000 millones. Una empresa localizada en Bogotá tiene acceso a 
un mercado potencial de más de  1.300 millones de consumidores. Bogotá es 
considerada como la ciudad más dinámica de emprendimiento  creando en 
promedio cerca de 66 mil empresas. Tanto con la ayuda de la Cámara de 

                                                           
5
 Dinámica Empresarial en Colombia 2013. [online]. Bogotá [enero 2015]. Disponible en internet: 

http://gemcolombia.org/publications/730-2  

http://gemcolombia.org/publications/730-2
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Comercio y los beneficios tributarios, crear empresa en el país es cada vez más 
fácil. 
 
Ahora bien, el sector de servicios es considerado como uno de los sectores de 
negocio que más favorecen a la creación de empresa en la actualidad ya que  se 
están generando nuevas necesidades y por tanto nuevas oportunidades de 
negocio. 
 
 
 
 
 

5. MARCO CONCEPTUAL 

 
El empresario trata, antes de tomar la decisión de acometer una actividad 
empresarial, de recoger toda la información que está a su alcance sobre la 
oportunidad de negocio en consideración, la procesa, le define estrategias para su 
manejo y evalúa si ella tiene o no todo el potencial que él o ella espera en 
particular. En este proceso de estudio integral de la oportunidad de negocio se 
demoniza en forma genérica la evaluación del proyecto, estudio de factibilidad o 
mejor aún el plan de negocio”6 
 
Pero para llevar una idea a cabo se deben pasar varias etapas la primera de ella 
es la motivación: sentir gusto por alguna actividad  que se va a desarrollar. Al 
tener motivación viene la etapa de evaluar la oportunidad de negocio haciendo un 
análisis del entorno a través del desarrollo de la idea motivacional para volverla 
negocio. Una vez se tenga definida la idea de negocio  viene tal vez la parte más 
importante de todo el proceso y es la toma de la decisión. Esta decisión 
básicamente es  elaborar un plan de negocio a través de un estudio de factibilidad.  
 
Básicamente el estudio de factibilidad permite determinar si un proyecto es viable 
y  para llegar a conclusiones contundentes el proyecto debe estar sustentado y 
documentado teniendo en cuenta la economía nacional. Este tipo de estudios 
recopilan información importante para el desarrollo del proyecto y da las 
herramientas necesarias para tomar las decisiones más acertadas. Por lo anterior, 
se debe realizar análisis de situaciones externas (factores políticos, sociales, 
económicos, etc.) y análisis de situaciones internas (competidores, los servicios a 
ofrecer, etc.). Una parte fundamental de los análisis de factibilidad es la 
investigación de mercado que permite determinar el interés del público objetivo en 
el producto o servicios que la empresa va a ofrecer.   

                                                           
6
 VARELA, Rodrigo. Innovación empresarial: arte y ciencia en la creación de empresas. Bogotá: 

Editorial Prentice Hall, 2001. 362 p. 
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 “Cuando persisten dudas en torno a la viabilidad del proyecto en algunos de sus 
aspectos fundamentales, se procede a depurar la información que permita otorgar 
mejores y más confiables soportes a los indicadores de evaluación”7  
Este documento único sirve de  guía para las personas que estén al frente de la 
compañía ya que se de viable permitirá conocer cual o cuales son los mejores 
escenarios para que el proyecto sea exitoso.  
 
Teniendo en cuenta lo anterior, un buen estudio de factibilidad debe contener 
como mínimo una introducción que permita contextualizar el estudio, una 
investigación de mercados que muestre a profundidad que buscan los posibles 
consumidores, cual es la oferta y demanda posible que se tendrá con el producto 
o servicio a ofrecer. Junto con estos dos factores se debe incluir un análisis del 
sector, del mercado, del cliente y de la competencia. 
 
Además este tipo de estudio permite analizar en el fenómeno que se va a estudiar 
condiciones como el grado de aceptación en el mercado, la aplicación y el nivel de 
desarrollo de la empresa, seleccionando los indicadores más relevantes y 
particulares del objeto de estudio8. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
7
 MIRANDA, Juan. Gestión de Proyectos.  Bogotá: MM Editores, 2006. 439 p. 

8
 MÜNCH, Lourdes y ANGELES, Ernesto. Métodos y técnicas de investigación. México: Editorial 

Trillas, 2003. 167 p. 
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6. ANÁLISIS SITUACIONAL 

 

6.1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE MERCADO  

 

6.1.1. Descripción de la Empresa 

 

6.1.1.1. Misión. Somos una empresa que ofrece diferentes tipos de 

actividades recreacionales para eventos familiares y sociales 

especialmente para adultos entre los 30 y 45 años. Nos caracterizamos 

por ser una empresa innovadora ajustando cada evento a la situación 

particular de cada cliente, ofreciendo el mejor servicio al cliente y 

generando bienestar en los empleados de la organización. 

 

6.1.1.2. Visión. En 5 años contar con sucursales propias en las 3 ciudades 

principales del país (Medellín, Cali y Bucaramanga). 

 

6.1.2. Descripción del negocio – sector económico 

 

Según el clasificador de bienes y servicios que se encuentra en la página web de 
la Cámara de Comercio de Bogotá, Retarte se clasifica de la siguiente manera: 

 Sector: Segmento Servicios 

 Segmento: Servicios de Viajes, alimentación, alojamiento y entretenimiento 
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 Familia: Servicios de Entretenimiento 

 Clase: Servicios de Conserjería 

 Producto: Servicios de asistencia Personas 

Retarte es una empresa que ofrece servicios de entretenimiento para eventos 
familiares y/o sociales diferentes a los tradicionales. Ofrece todo el 
acompañamiento en el evento donde los mismos clientes son protagonistas en las 
diferentes actividades que se realizan. Es una empresa que brinda experiencias a 
través del juego involucrando a la familia o los amigos.  
 

6.1.3. Productos a ofrecer 

 

A continuación se hace una descripción de las actividades que se van a ofrecer en 
Retarte: 
 
Carrera de observación: La carrera de observación es un conjunto de 
actividades no solo de observación sino de recreación en la que participan desde 
los más chicos hasta los más grandes. Se divide el grupo en tres equipos y cada 
equipo contará con un mentor de Retarte. Al comienzo de la actividad cada mentor 
entrega la lista de instrucciones de la carrera de observación. Cada equipo parte 
por caminos diferentes aunque las actividades son las mismas.  
Dentro de la carrera de observación se encontrarán las comunes pruebas de 
observación las cuales se combinan con actividades de destreza (carrera de 
encostalados, pruebas de dibujo, puntería, entre otros), también pruebas en donde 
ponen a prueba los sentidos (prueba de sabores, olores y de tacto). Durante el 
recorrido los mentores Retarte estarán en una base de operación y coordinaran 
las actividades  de destreza y las pruebas de sentidos. 
La carrera puede hacerse en carro o a pie y se organiza en el barrio donde viva el 
cliente.  
 
El primer grupo en completar todas las pruebas llegarán a casa en donde habrá un 
momento para comer mientras Retarte se encarga de proyectar las fotografías que 
cada equipo tomo durante la prueba.  
 
El tiempo estimado de esta actividad es de 3 a 4 horas y el ganador recibe un 
suvenir Retarte. El precio para esta actividad es de $800.000 para grupos de 
menos de 30 personas.  
 
Actividad de concéntrese: Haciendo referencia al programa del señor Julio 
Sánchez Venegas “concéntrese para que no se le olvide” que presentaban en los 
años 90´s, los clientes realizarán las pruebas de este concurso, en donde debe 
armar parejas pero de fotos de los asistentes a la reunión. Se forman parejas 
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sorteadas para concursar, si no adivinan pierden el turno y si adivinan continúan 
participando hasta que se equivoquen. Al final gana la pareja que más fotos hayan 
acertado. El equipo ganador recibirá un suvenir Retarte.  
 
El tiempo estimado de esta actividad es de 1 hora el precio por esta actividad es 
de $400.000 para grupos inferiores a 30 personas. 
 
Quién quiere ser millonario: Es uno de los más tradicionales juegos concurso 
basado en preguntas y respuestas. El quién quiere ser millonario Retarte se basa 
en  el mismo sistema, pero con temáticas de la o las personas a la que se estén 
homenajeando. Preguntas desde donde estudió, el nombre de sus mejores 
amigos, fechas especiales entre otros.  
 
Participan por parejas en donde deberán responder a la pregunta presentada. Se 
ofrecen 3 tipos de ayuda: 1) preguntarle al protagonista de la historia, 2) 
preguntarle al público y 3) llamar a un amigo. Al final, gana la pareja que más 
preguntas haya respondido correctamente.  
El tiempo estimado de esta actividad es de 1 hora y al final la pareja ganadora 
recibe un suvenir Retarte. El precio de esta actividad es de $500.000 para grupos 
de menos de 30 personas. 
 
Casino: En esta actividad, se lleva un Casino casi real al lugar de residencia de 
los clientes o si lo prefieren se acondiciona un lugar especial para ello, se 
acondiciona con mesas de Black Jack, póker y ruleta cada uno con su respectivo 
Dealer Retarte. Desde que ingresan al sitio los invitados se hace entrega de dinero 
falso Retarte para apostar en cada mesa. Los juegos se desarrollan igual que en 
un casino de verdad con la diferencia que no se acepta dinero real. Al final los 
ganadores pueden canjear sus fichas por suvenires Retarte.  
 
No se trata de una fiesta temática, se trata de un casino en casa. El costo de esta 
actividad es de $700.000 para un grupo de menos de 20 personas. 
 
Guerra de los sexos: Este es uno de los juegos más tradicionales de todos los 
tiempos. La guerra de los sexos Retarte consiste en dividir el grupo de asistentes 
entre hombres y mujeres. La actividad consiste en poner diferentes tipos de 
actividades, desde mímica, dibujo, entre otras para competir. Al final gana el 
equipo que más puntos acumule.  
 
El tiempo estimado de esta actividad es de 2 horas y el ganador recibirá un 
suvenir Retarte. El costo de esta actividad es de $300.000 para grupos inferiores a 
30 personas. 
 
1 minuto para ganar: Tal como el programa concurso de televisión, consiste en 
hacer diferentes tipos de actividades,  las cuales se deben realizar en un minuto. 
La diferencia consiste es que se hacen la misma cantidad de actividades que el 
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número de años del homenajeado. Si el homenajeado tiene 30 años, se realizan 
30 actividades de un minuto en la que deben participar todos los asistentes.  
Se divide el grupo en dos y cada equipo elije a un participante por actividad en 
donde todos estén involucrados.  
 
El tiempo estimado de esta actividad depende de cuantas actividades se hagan 
pero puede ser entre 3 a 4 horas. Al final el equipo ganador recibe un suvenir 
Retarte.  El costo de esta actividad es de $300.000 para grupos inferiores a 30 
personas. 
 

6.1.4. Análisis del mercado nacional 

 
Para hablar del mercado se tomará la definición de Kotler: “el mercado es el 
conjunto de compradores actuales y potenciales de un producto”. Actualmente 
existe una diversidad de oferta de productos y servicios para diferentes tipos de 
consumidores. Sin embargo, se hace cada vez más imperiosa la necesidad de 
crear productos y servicios diferentes, innovadores y que puedan calmar la 
inquietud de nuevos consumidores que cada vez buscan tangibilización a través 
de la experiencia.  
 
Es por eso en los últimos tiempos se puede observar cómo han crecido la oferta 
de servicios experienciales y que cada vez más los empresarios deben trabajar de 
acuerdo al ciclo de vida de un cliente y no al ciclo de vida de un producto.  
 
“Las necesidades evolucionan  a gran velocidad y lo que ayer era un lujo hoy se 
incorpora a las necesidades básicas del consumidor” 9 . Es por ello que si 
realmente se quiere ofrecer una oferta de valor diferente a la de los competidores, 
se debe empezar por conocer cuáles son las necesidades que tienen los clientes 
potenciales. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, la recreación, la socialización y el hecho de 
pertenecer a un grupo hacen de Retarte una buena opción de entretenimiento 
para los adultos de hoy que buscan una experiencia diferente. 
 

6.1.5. Análisis de la demanda 

 

La recreación contribuye a generar bienestar. Es por eso que cada vez más los 
adultos buscan nuevas opciones de esparcimiento en medio de un mundo que 

                                                           
9
 ALET, Josep. Como obtener clientes leales y rentables. Barcelona: Ediciones Gestión, 2000. 281 

p. 
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está cada vez más inclinado a las soluciones tecnológicas. Hoy cada vez son más 
las personas que están de cuerpo presentes en una reunión pero conectadas a 
sus dispositivos móviles y con el tiempo se ha perdido la esencia natural de la 
recreación como en los viejos tiempos.  
 
El servicio que ofrece Retarte está dirigido a un grupo de personas que en la 
actualidad se denominan Adultos Contemporáneos. Hombres y mujeres casados, 
solteros, con o sin hijos que comparten entre ellos momentos de la vida e 
intereses que se unen a través de un vínculo de comportamiento. 
 
Como se ha mencionado con anterioridad los procesos de socialización en el 
mundo de hoy han pasado de ser parte de las necesidades secundarias para ser 
ahora parte de las necesidades básicas del ser humano, teniendo en cuenta la 
pirámide de Maslow. Por lo anterior, cada día crece la necesidad de reunirse, 
celebrar, estar en constante relación con los demás, durante ese proceso de 
búsqueda constante de innovación es donde aparece Retarte 
Retarte quiere ser esa solución innovadora para la organización de eventos no 
tradicionales pero con la tradición de los viejos tiempos. Es poder conectarse los 
unos con los otros por medio del juego.  
 

6.1.6. Análisis de la competencia 

 

Al hacer una investigación sobre la competencia del servicio se encontró que la 
mayoría de proveedores de recreación o de organización de eventos están 
enfocados a las fiestas tradicionales: bautizos, primeras comuniones, matrimonios, 
fiestas de cumpleaños de edades representativas como los 30´s, 40s, 50s, etc.,  
bodas de oro o de plata, entre otras. Este tipo de reuniones son para ocasiones 
muy especiales en las cuales se debe contar con un presupuesto considerable 
para la comida, el licor, la música, la decoración, entre otros.  
 
Al hacer una búsqueda de empresas de recreación para adultos en Bogotá 
predominan las empresas que organizan eventos empresariales, cuyas 
actividades son completamente diferentes a la oferta de valor que propone 
Retarte.  
 
Para finalizar al hacer una búsqueda por el tipo de servicio que ofrece Retarte se 
encontró que la dentro de la oferta de las empresas que organizan eventos 
empresariales, tienen dentro de su portafolio de servicio la carrera de observación 
como parte de un proceso de refuerzo de trabajo en equipo dentro de los 
empleados de una misma empresa. Por lo anterior, aunque el servicio que se 
ofrece es el mismo el enfoque es completamente diferente. 
Luego de este análisis se puede afirmar que en el mercado colombiano no existe 
una empresa que ofrezca los mismos servicios que ofrece Retarte. 
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6.1.7. Proveedores 

 

Dentro del portafolio de servicios que ofrece Retarte, es importante destacar que 
los materiales que se necesitan para la mayoría de las actividades son artículos 
los cuales se pueden utilizar de forma recurrente. Sin embargo para la actividad de 
Quien Quiere ser Millonario, se necesita un sistema de respuesta de audiencia. 
Para este tipo de evento se debe contar con un proveedor que brinde esta 
solución tecnológica que permita involucrar al público y obtener sus respuestas en 
tiempo real. El proveedor que brinda este servicio se llama Puerta de Enlace. 
 
Por otra parte, otro proveedor de servicios con el que se debe contar es el 
proveedor de suvenires que debe dar una gama de opciones las cuales se pueda 
comprar al mayoreo para obtener mejores precios y que sean artículos 
diferenciados y de buena calidad.  
 
 

6.1.8. Recursos y Capacidades de la empresa 

 

- Ofrecer servicios hechos a la medida de cada cliente con un nivel de 
personalización único, lo que se considera puede ser una ventaja 
competitiva en el mercado. 

- Los Servicios que ofrece  Retarte tiene un bajo costo frente al nivel de 
organización, detalle y satisfacción que recibirán los clientes.  

- La empresa está en la capacidad de ampliar el portafolio de servicios a 
medida que el mercado lo vaya solicitando. 

- Retarte ofrece servicios que se pueden brindar en cualquier espacio 
geográfico. 

- Las actividades realizadas por Retarte pueden ser disfrutadas por personas 
de cualquier rango de edad. 
 

6.1.9. Análisis de los costos asociados a mercadeo 

 

El servicio de Retarte se promocionará inicialmente a través de por E-marketing. 
Por lo anterior, se debe contar con un muy buen desarrollo Web que permita a los 
clientes tener cotizaciones inmediatas y que esté de la mano de un muy buen 
manejo de redes sociales. Facebook, Twitter, Youtube e Intagram que son los 
medios de comunicación más utilizados por el grupo objetivo. 
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Otro mecanismo de marketing que se va a utilizar son las relaciones públicas a 
través de eventos con grupos de interés y el patrocinio con artistas del mundo del 
espectáculo en Colombia. 
 

6.1.10. Propuesta de valor 

 
Para poder generar propuestas de valor que marquen la diferencia en el mercado, 
la empresa debe basarse en una palabra clave: INNOVACIÓN. Es por ello que las 
actividades personalizadas se convierten en la oferta de valor de Retarte. Los 
servicios que se ofrecen son los mismos pero cada reunión se prepara y se 
personaliza de acuerdo a las necesidades del cliente.  
 
Ofrecer un servicio creado para cada cliente, involucrarlo en el desarrollo del 
mismo y personalizar la reunión con temas que tiene en común los asistentes, 
genera un gran diferenciador con las empresas que organizan eventos. La idea es 
que el cliente encuentre en Retarte un grupo de personas que trabajarán 
desarrollando ideas innovadoras para una reunión que el cliente necesite, 
tomando en cuenta cada detalle.  
 
Otro tema importante que hace parte de la oferta de valor que ofrece Retarte son 
los suvenires que los ganadores de las actividades recibirán par parte de la 
empresa. Estos suvenires estarán incluidos dentro del servicio que ofrece la 
empresa como parte del proceso de fidelización de los clientes.  
 
No podemos dejar pasar por alto que este nivel de personalización está ligado a 
un intercambio de información personal de los clientes. Por lo anterior, se sugiere 
firmar acuerdos de confidencialidad de la información para que el cliente pueda 
contarnos abiertamente la información que se requiere para el diseño de las 
actividades.  
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7. ANÁLISIS DEL MACROENTORNO 

 

Haciendo una breve revisión y no yendo tan lejos, se puede decir hace casi 20 
años atrás el mercado y su entorno permitía que las empresas en Colombia 
pudieran salir victoriosas implementando estrategias poco eficaces y creativas, 
aplicando procesos basados en lo realizado en tiempos anteriores y no en 
investigaciones o estudios que permitieran tener fuertes bases para el desarrollo 
versátil y próspero de las mismas, que permitiera ver un incremento en ventas 
más que la oferta que se pudiera brindar al consumidor. 
 
Adicionalmente, las ventajas competitivas de una empresa podían mantenerse en 
el tiempo sin mayor inconveniente, puesto que la competencia era mínima y poco 
agresiva, lo que permitía navegar en océanos azules sin ninguna dificultad.  
 
Conocer el mercado y su entorno se ha convertido en una necesidad para 
cualquier tipo de organización, y tratándose de una empresa nueva es mucho más 
importante, puesto que se navega en océanos rojos infestados de competidores 
que entran y salen en el día a día, en un ambiente de incertidumbre tanto social, 
como político, económico, tecnológico, etc.  
 
De allí la importancia de la constante revisión del entorno para poder adaptarse a 
estos cambios constantes que no se pueden predecir y mucho menos controlar, 
en donde ni las empresas más flexibles pueden garantizar su permanencia. 
 



28 
 

Es por lo anterior, que a continuación se presenta el análisis del macroentorno, 
que va a permitir determinar esos elementos que van resultar de vital importancia 
para la operación y los resultados que se esperan obtener de la empresa Retarte. 
 
 

7.1. VARIABLES ECONOMICAS 

 

Para el análisis de las variables económicas en el desarrollo del plan de mercadeo 
para la creación de le empresa Retarte, se tendrán en cuenta variables tan 
importantes por el PIB actual, la tasa de desempleo y el desarrollo durante el 
último trimestre (IIT/2014) del sector de servicios sociales, comunales y 
personales.  
 
La empresa pertenece al sector servicios y en particular a la rama de actividad 
económica: Servicios Sociales, comunales y personales, donde según Proexport 
“El sector de servicios en Colombia cuenta con un potencial de crecimiento 
enorme, por ello se ha convertido en una de las mayores apuestas comerciales 
para el país. Actualmente se están llevando a cabo iniciativas para explorar 
nuevas oportunidades y mercados, mejorando las políticas del sector y así ampliar 
la oferta10.”  
 
La economía colombiana mostró un incremento de 4,3 % entre abril y junio al 
compararlo con el mismo periodo de 201311, de acuerdo a los datos entregados 
por el Dane, esto muestra un entorno muy favorable para la creación y el 
desarrollo de la empresa Retarte, pues la economía, los dos últimos trimestres 
presentó aumento importante, adicionalmente significa que en la actualidad los 
negocios están produciendo y vendiendo más. 
 
De acuerdo a lo publicado por el Presidente Juan Manuel Santos en su cuenta de 
Twitter, “Colombia es la economía que más crece en América Latina y la quinta 
que más crece en el mundo”, así como también lo expresó en Twitter el Ministro 
de Hacienda, Mauricio Cárdenas “En el segundo trimestre crecimos 4,3 %, la 
sexta economía de mayor crecimiento del mundo en el segundo trimestre”. Lo 
anterior demuestra una vez más el nivel de bienestar en el que actualmente se 
encuentra la economía del país. 
 
Los resultados positivos de la Economía en el último trimestre, también se ven en 
el mercado laboral, ya que según la Gran Encuesta Integrada de Hogares, en el 

                                                           
10

 Inversión en el sector servicios en Colombia. [online]. Bogotá [septiembre 2014].  Disponible en 
internet: http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/servicios.html 
11

 DANE Cuentas Trimestrales – Colombia, Producto Interno Bruto (PIB), Segundo Trimestre de 
2014, Boletín técnico [online]. Bogotá [septiembre 2014].   Disponible en internet: www.dane.gov.co 

http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/servicios.html
http://www.dane.gov.co/
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mes de septiembre del presente año, la tasa de desempleo a nivel nacional fue de 
8,4%, y si se compara con la misma fecha del 2013 esta se redujo 0,6 % (9,0% en 
2013). En el mes de Septiembre igualmente, hubo 21,8 millones de personas 
ocupadas, 726 mil ocupados más comparado con el mismo mes del año anterior. 
Adicionalmente, la tasa global de participación fue 64,5% y la tasa de ocupación 
de 59,2%. De lo anterior se concluye que hay un panorama alentador para la 
empresa Retarte, de continuar en esta evolución el mercado Colombiano, podría 
significar en un futuro, el aumento de la demanda y de las ventas para la empresa 
(Ver gráfico 1). 
               
Cabe destacar además que durante el segundo trimestre de 2014, los principales 
indicadores económicos del país presentaron el siguiente comportamiento, todo, 
comparado con el periodo de 2013: bajó la tasa de desempleo, creció la población 
en edad de trabajar y la tasa de ocupación a nivel global no presentó variación. Lo 
cual es importante para la empresa Retarte pues podría llegar a significar un 
aumento considerable de su target con poder adquisitivo importante.  
 
Ahondando un poco más sobre las variables del sector de servicios sociales, 
comunales y personales, al cual pertenece la empresa Retarte, según el DANE el 
valor agregado (diferencia entre el valor de la producción bruta y los consumos 
intermedios empleados) del sector creció de abril a junio un 5,8 % comparado al 
mismo trimestre del año anterior (2013), y semestralmente presentó un 
crecimiento del 6.1 %, como resultado entre otros, del comportamiento durante el 
trimestre en servicios de asociaciones y esparcimiento, culturales y deportivos de 
un 3,2 % y un comportamiento semestral de un 3,5 % (Ver gráfico 2). 
 
 

 

Gráfica 1 - Fuente DANE: Tasa de desempleo Total Nacional 
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Gráfica 2-  Fuente DANE: Valoración Porcentual Semestral 

En definitiva, el desafío para el sector de servicios sociales, comunales y 
personales en Colombia es continuar con crecimiento generando un alto valor 
agregado que logre sobrepasar las necesidades del mercado local y dar paso al 
desarrollo de nuevas estrategias y soluciones para el sector. 

7.2. VARIABLES DEMOGRAFICAS 

 

En este ítem se analiza el atractivo de crecimiento del grupo objetivo seleccionado 
para realizar el plan de mercadeo de la Empresa Retarte. Haciendo un pequeño 
repaso, el target definido son hombres y mujeres entre los 30 y 45 años de edad 
de estratos 3 y 4  pertenecientes a las localidades de Usaquén  y Chapinero.  
 
El análisis se centra en particular en tres atributos demográficos: edad, género y 
número de hogares. En primer lugar, porque es fundamental para el desarrollo del 
plan de mercadeo, son los atributos básicos para determinar el interés en ese 
mercado y en segundo lugar, porque estas variables representan contenidos 
estratégicos muy importantes para el desarrollo del plan de mercadeo. 
 
Verificando los datos e información de la Secretaría Distrital de Planeación, 
subsecretaria de información y estudios estratégicos, dirección de información, 
cartografía y estadística, para el año 2015 existe una proyección de crecimiento en 
ambos sexos, en las localidades de chapinero del 0,43 y en Usaquén del 0.92, es 
decir para el año 2015 habrá una población de 631.936 habitantes. De estos, 
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134.138 personas tendrán en el año en mención entre 30 y 45 años. Por lo que 
habrá una cantidad considerable de habitantes con poder adquisitivo. 
  
Además de esto, es importante destacar la proyección de hogares para el año 
2015, puesto que los hogares también representan un cliente potencial para la 
empresa, la cual se tiene proyectada para la localidad de Usaquén en 175.291 
hogares y para la localidad de Chapinero en 59.944 hogares. 
 

7.3. VARIABLES SOCIOCULTURALES 

 

La población Colombiana y en particular la generación X, está catalogada 
actualmente según el cientista político John D. Miller, en el Informe de la 
Generación X, realizado por la Universidad de Michigan en 2011, como: “Son 
activos en sus comunidades, mayormente satisfechos con sus empleos y capaces 
de equilibrar el trabajo, la familia y el esparcimiento”12  Esto, no está muy lejos de 
realidad Colombiana, actualmente mejor conocida como la generación de adultos 
contemporáneos. 
 
El adulto contemporáneo en Colombia representa el grupo de hombres y mujeres, 
casados o solteros, con o sin hijos y con un empleo o empresa rentable y estable, 
que disfrutan de estar y hacer actividades con su círculo, ya sea familiar o social. 
Simboliza actualmente una comunidad tan atractiva para invertir, que 
recientemente la empresa Dirty Kitchen 13  (compañía que produce historias a 
través de videos enfocados en comportamientos e insights), creó una serie web, 
que presenta las distintas situaciones que definen a un adulto y en tan solo seis 
semanas lograron más de 200.000 reproducciones.  
 
Basados un poco en esta serie, se puede concluir que los sábados o días libres se 
han convertido en momentos para dedicarse a ellos mismos y a su núcleo social, 
es por ellos que organizan todo tipo de actividades para salir de la rutina laboral.  
 
Adicionalmente y como ya se ha descrito antes son una grupo social con un poder 
adquisitivo alto, ya que con las encuestas se detectó que al 59 % de las personas 
les gusta organizar fiestas con o sin ocasión especial y de estos, el 89% 
contrataría una empresa para la organización y desarrollo de estas actividades, lo 
que da a entender que la generación X o adultos contemporáneos en Colombia no 
escatiman en invertir en momentos de recreación y esparcimiento.  
 

                                                           
12

 Comunicados de Prensa University of Michigan Regents Michigan News [online]. Michigan 
[septiembre 2014]. Disponible en internet: http://goo.gl/Y9AuSs    
13

 DIRTY KITCHEN. [online]. Bogotá [septiembre 2014]. Disponible en Internet: 
http://www.dirtykitchen.co/pages/esto-somos.html  

http://goo.gl/Y9AuSs
http://www.dirtykitchen.co/pages/esto-somos.html
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Por tratarse de una empresa en Colombia y facilitando la logística de desarrollo de 
actividad se escogió la región de Bogotá y sus alrededores para iniciar y siendo 
una región que recoge toda la idiosincrasia del país, se podría, desde el momento 
de su implementación, efectuar una revisión para la futura expansión de la 
empresa a otras ciudades. 
 

7.4. VARIABLES POLITICAS 

 

En Colombia, la creación de empresa es apoyada por el gobierno del país, al igual 
que por la alcaldía mayor de Bogotá y la Cámara de Comercio de Bogotá. Desde 
hace algunos años, se crearon programas especializados para favorecer estas 
iniciativas. Uno de ellos y de los más populares es Bogotá Emprende donde todos 
los emprendedores con excelentes ideas de negocios, son favorecidos para el 
desarrollo de sus ideas, este programa invita a que proyectos como el de Retarte 
se vuelvan una realidad. 
 
La Secretaría de Desarrollo Económico y la Cámara de comercio de Bogotá, 
realizan actividades que ayudan desde el inicio del proceso, como la creación del 
Plan de Negocio, hasta la búsqueda de oportunidades de financiación del 
proyecto. Ya que la Cámara de Comercio se encuentra involucrada en el 
programa, está inmerso en el proceso la legalización y constitución de la empresa.  
 
Seguidamente de inscribir la empresa, y realizar la búsqueda de recursos para su 
funcionamiento, se debe realizar los pasos básicos para la creación de la misma 
como Registrarla, redactar  los estatutos de la compañía, solicitar el RUT, solicitar 
la resolución de facturación, registrarse en el sistema de seguridad social, para el 
caso de contratación de empleados.  
 
Como los primeros servicios se prestarán con los recursos personales y familiares, 
luego que la empresa inicie sus operaciones, se investigarán fuentes alternas para 
el óptimo desarrollo de las actividades de la empresa Retarte 
  

7.5. VARIABLES TECNOLOGICAS 

 

Tanto en Colombia como en todo el mundo, se han presentado avances 
tecnológicos que permiten mejorar la eficiencia y la reducción de costos en todos 
los sectores. Con estos adelantos se puede aprovechar cada actualización tanto 
en Internet como en juegos interactivos, lo que puede facilitar la creación y 
aplicación de juegos que rápidamente pueden volverse de moda en la red. 
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En la estrategia de divulgación y promoción, es indispensable el uso de nuevas 
tecnologías como la creación de una página web, creación de perfiles en redes 
sociales, publicidad en páginas del sector, etc. También es posible implementar la 
cotización y compra del servicio por Internet. Todos estos avances tecnológicos, 
han logrado desarrollar un mercado tan amplio, que por este mismo medio es 
posible conseguir clientes a nivel nacional. Adicionalmente, permitirá que el 
contacto con el cliente sea más directo y rápido. 
 
Cabe destacar que para el grupo objetivo de la empresa Retarte,   el uso del 
Internet es constante y asequible por medio de dispositivos como tabletas y 
Smartphone, por lo que se deben hacer desarrollos para este tipo de plataformas, 
con imágenes recientes, nuevas y contundentes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

8. ANÁLISIS MATRICIAL 

 

Según el libro, Estrategy de Richard Luecke14, la estrategia inicia con los objetivos, 
que son la continuación lógica de la misión de la organización. Pero en la práctica, 
los objetivos no se establecen de forma aislada, sino a partir de una percepción 
del entorno exterior y de las capacidades y aptitud internas de la organización.  
 
Es por lo anterior que continuación se describirán las tres matrices que se 
consideran importantes realizar para identificar y determinar tanto objetivos como 
estrategias, previo a la realización del plan de mercadeo de la empresa Retarte. 
 
Tanto la Matriz Dofa, como la Ansoff y la G.E. ayudarán a clarificar el entorno en el 
que la empresa se desarrolla y permitirá obtener una mejor visión del futuro que se 
espera. De igual manera la aplicación de las fuerzas del Modelo de Porter al 
presente trabajo, aporta valiosa información para determinar estrategias y 
establecer desde el inicio una ventaja competitiva. 

                                                           
14

 LUECKE, Richard. Strategy. Barcelona: Ediciones Deusto, 2006. 192 p.  
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8.1. MATRIZ DOFA 

 

 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

1. Capacidad y rapidez en 
respuestas a nuevas tendencias 
en recreación.  

1. Limitación inicial en recursos 
económicos.  

2. Opción de expansión a nivel 
nacional.  

2. Contratación de mano de obra de 
alta calidad. 

3. Servicio personalizado, de 
calidad, con conocimiento del 
mercado.  

3. Servicio sin variables o 
características diferenciadoras frente a 
la competencia. 

4. Rentabilidad del negocio 4. Altos Salarios. 

5. Posibilidad de acceder a 
créditos para el mejoramiento 
continuo de la empresa 

5. Falta de espacios físicos propios 
para la realización de actividades 

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 

1. Pocos competidores reconocidos 
en el mercado  

1.4. Investigación constante del 
mercado y sus necesidades para 
mantener actualizado el portafolio. 

1.5. Aprovechar las opciones de 
crédito del gobierno para superar 
problemas económicos.  

2. Variables positivas del mercado. 2.1. Implementar un plan de 
mercadeo y de comunicación 
atractivo para informar al mercado 
de la empresa. 

2.3. Crear un programa de inducción y 
educación continua para el personal 
nuevo.  

3. Alto poder adquisitivo del grupo 
objetivo. 

3.1. Aprovechar la especialización 
de la empresa en el nicho 
seleccionado y determinar 
estrategias diferenciadoras. 

3.1. Identificar anticipadamente las 
tendencias en recreación para 
implementarlas antes que la 
competencia. 
 

4. Crecimiento del Mercado 4.2. Determinar claramente la 
inversión inicial, para la 
rentabilidad el negocio. 

4.2. Investigación de las variables del 
Mercado para establecer precios del 
producto adecuados al grupo objetivo. 
 

5. Ayudas del gobierno para la 
creación de empresas. 

5.1. Gestionar posibilidad de 
inversionistas para implementar 
precios atractivos actividades 
llamativas para el mercado. 

5.4. Alquiler inicial de espacios de 
forma permanente que se adecúen a 
las necesidades del producto. 

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 

1. Programas gratuitos de 
recreación por parte del gobierno 

2.2. Buscar ventas a nivel 
nacional para fortalecer la marca y 
la empresa.  

3.2. Estudiar constantemente a la 
competencia con shopping de precios 
y cliente incógnito. 

2. Competencia fortalecida por su 
tiempo en el mercado. 

4.2. Contrarrestar inicialmente a la 
competencia con servicio 
personalizado e igualdad de 
precios. 

1.1. Revisión de los programas del 
gobierno 

3. Servicios sustitutos (fiestas 
temáticas, bares, recreadores) 

1.1. Revisión de ingreso al 
programa de recreación del 
gobierno. 

2.2. Selección exhaustiva del personal 
a trabajar en la empresa.  

4. Sensibilidad al precio 
(compradores racionales) 

3.4. Establecer un elevator 
speeach para la compañía donde 
se resalten las ventajas de 
compra del producto sin 
mencionar precios. 

2.2. Fortalecimiento del personal para 
generar sentido de pertenencia a la 
empresa 

5. Facilidad de copia de actividades 
(Entrada de nuevos competidores) 

2.5. Venta de franquicias a nivel 
nacional. 

5.5. Revisión de posibilidad de registro 
de las actividades  

Tabla 1 – Fuente Propia: Matriz DOFA 

 

 

           ANALISIS DOFA 
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8.2. MATRIZ ANSOFF 

 

 

Gráfica 3 - Fuente Propia: Matriz Ansoff 

Con el análisis de las diversas variables contenidas en el modelo Ansoff, se 
visualiza un enfoque más estratégico y hacer una revisión de las opciones que 
esta matriz presenta, para poder seleccionar la que más se ajuste a la situación 
actual de la empresa Retarte y la que permite definir mayormente acciones a 
realizar. 
 
Es por ello, que dado el escenario real de la empresa al ser nueva en el mercado, 
se concluye que las estrategias deben estar dirigidas a la Penetración de 
Mercados, puesto que iniciando en Colombia como una MIPYME, no líder de la 
categoría y estando dentro de un mercado que se encuentra en crecimiento se 
puede ingresar aplicando la estrategia de ganar participación con los productos en 
el mercado objetivo seleccionado. 
 
Por lo anterior, y como estrategias de penetración de mercado se debe:  
Alimentar una base de datos con información determinante del Grupo objetivo y 
mantener actualizada la data bajo los parámetros legales de la ley de protección 
de datos del consumidor. 

- Generar un  plan de publicidad en medios no masivos para intentar penetrar 
el mercado existente. 
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- Ya que el mercado Objetivos determinado fue de personas naturales, otra 
estrategia es intentar abrir mercado en empresas. 

- Al tener una base de datos de clientes, se podrá con el tiempo implementar 
un programa de marketing relacional. 

- Como plan de lanzamiento, se podrán ofrecer paquetes especiales de 
compra por tiempo limitado. 

- Desarrollar un plan de Endomarketing para el personal de la empresa. 
 

8.3. MATRIZ G.E 

 

A continuación se analizarán los factores determinantes para establecer 
estrategias con la matriz G.E., la cual ha sido utilizada para determinar acciones 
de mercadeo entre las empresas desde los años 60. Como se menciona el libro 
Instrumentos de análisis del marketing estratégico15,  el primer paso de la matriz 
es identificar los factores de atracción de la industria y posición competitiva: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tabla 2 – Fuente Propia: Atractivo de la Industria 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
15

 Marketing Publishing Center. Instrumentos de análisis del marketing estratégico. Estado Unidos: 
Ediciones Díaz de Santos, 1990. 167 p. 

Factores Peso Relat. Calificación Valor

Crecimiento del 

mercado
0,50 5,00 2,50

Competencia 0,10 4,00 0,40

Entorno Legal 0,40 4,00 1,60

1,00  4,50

Tabla de valoración factores externos:

Atractivo de la Industria

Factores Peso Relat. Calificación Valor

Valor agregado 0,40 3,00 1,20

Clientes 

potenciales
0,40 4,00 1,60

Sinergia del 

producto
0,20 3,00 0,60

1,00 3,40

Tabla de valoración factores internos:

Posición Competitiva
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Alta Media Baja
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Tabla 3 – Fuente Propia: Posición Competitiva 

 
 
Según el análisis realizado con los factores que se establecieron importantes para 
la toma de decisiones de la empresa, Retarte se encuentra en una posición 
competitiva Media Alta, pues se tiene una serie de competidores fortalecidos por 
su tiempo en el mercado y un atractivo del mercado Alto de acuerdo a los 
resultados arrojados por la investigación, en cuanto a tamaño del mercado e 
interés de los encuestados en adquirir los servicios.   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gráfica 4 - Fuente Propia: Matriz General Electric 

Por lo tanto y con base en este resultado, la conclusión es enfocarse en invertir 
para crecer con el objetivo de incrementar la participación de mercado, la cual 
como se menciona en el libro Marketing Competitivo 16  esta estrategia, 
normalmente viene implícita con una mayor necesidad de recursos financieros: 

- Material y Equipo de trabajo: indispensable para iniciar con el óptimo 
desarrollo de la empresa. Adicionalmente estos dos temas son 
significativos para poder compensar un poco el actual posicionamiento 
de los competidores, ya que se podría contar con material de primera 

                                                           
16

 O´SHAUGHNESSY, John. Marketing competitivo: un enfoque estratégico. Madrid: Ediciones 
Díaz de Santos, 1991. 605 p. 
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calidad y personal capacitado que sitúe a la empresa en un lugar 
privilegiado ente los clientes. 

- Comunicación: esto con el objetivo inicial de dar a conocer la empresa 
en el mercado objetivo seleccionado y posteriormente generar 
posicionamiento de marca. Cabe destacar que al ser un producto 
dirigido a un mercado segmentado no es factible realizar comunicación 
masiva.  
 
 

8.4. APLICACIÓN DE LAS FUERZAS DEL MODELO DE PORTER 

 

Según el libro ser Competitivo17, de Michael E. Porter, la labor fundamental del 
estratega es comprender y hacer frente a la competencia. La cual va más allá de 
los rivales consolidados, incluye otras fuerzas competidoras como: clientes, 
proveedores, posibles aspirantes y productos suplentes. Es por ello que a 
continuación se realizará el análisis de estas cuatro fuerzas para tener mucho  
más claro el desarrollo inicial de la empresa Retarte.  
 
El análisis de estas cinco fuerzas son importantes dado que da un panorama más 
claro de todos los factores que pueden incidir con el buen desarrollo de la 
empresa, y brinda un horizonte más claro sobre que barreras de entrada hay que 
trabajar y sobre las ventajas o desventajas que se pueden tener frente al poder de 
negociación con los proveedores y con los clientes. Y muy importante también 
saber qué productos podrían sustituir el servicio, para hacerle frente o incluirlo 
dentro del portafolio. 
 

8.4.1.  Amenaza de ingreso de nuevos competidores en el sector.  

 

El sector de Servicios Sociales, Comunales y Personales en Colombia ha estado 
creciendo a un buen ritmo, según datos revelados por el DANE, se encuentra 
entre los sectores con mayor crecimiento de la economía, y no es ilógico deducir 
que de seguir creciendo, le sea atractivo a cualquier empresa nacional o de capital 
extranjero ingresar al mercado. Ya que se está hablando de un sector en 
expansión, apoyado adicionalmente en la variedad de servicios de recreación 
dirigida que pueden aplicar a diversos mercados, tales como adultos, niños, 
empresas, colegios, hospitales, etc. 
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 PORTER, Michael E. Ser Competitivo. Barcelona: Ediciones Deusto. 2012. 627 p. 
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Además, en una economía como la colombiana, con ayudas prestadas por el 
Gobierno, para la creación de empresas, se convierte en el escenario más óptimo 
para la inversión tanto nacional como extranjera.  
 
También se debe destacar el tema de la rentabilidad del negocio, en cuanto a las 
actividades que se brindan en el portafolio, las cuales requieren una mínima 
inversión inicial. Sin embargo una de las barreras de entrada es que para alcanzar 
la cobertura de mercado, es necesario contar con una infraestructura adecuada 
para el desarrollo de las actividades.   
 
Otra barrera de entrada, es la gran variedad de empresas que ofrecen el servicio, 
aclarando, no dirigido exclusivamente a la población adulta como lo es la empresa 
Retarte, los cuales pueden tomar represalias como se mencionan el libro de 
Porter, pueden estar dispuestos a rebajas en el precio, con tal de mantener su 
liderazgo o su cuota de mercado. 
 

8.4.2. Rivalidad entre los Competidores. 

 

En Colombia, el mercado de la recreación dirigida se caracteriza por ser muy 
competitivo y dirigido a toda la población. A pesar de tener un solo competidor 
reconocido en el mercado a nivel nacional (Picardías). Sin embargo ninguna de las 
empresas investigadas tienen una segmentación de mercado como la de Retarte, 
son empresas que se están diversificando en cuando a su clientela y ofrecen 
servicios de recreación más dirigido a fiestas. 
 
En todos los estratos, sin excepción la demanda de recreación es bastante 
grande, esto debido al planteamiento inicial de las necesidades sociales de la 
pirámide de Maslow, así como crece la demanda, la competencia ha crecido a 
pasos de gigante, lo que significa que el sector se ha vuelto más atractivo para los 
empresarios. 
 
La intensidad de la rivalidad es mayor, debido a que los competidores son 
números y parecidos tanto en servicio como en tamaño, y existiendo un gran líder 
del sector, que marca la pauta en cuanto precio y servicios, el resto generan 
grandes descuentos que pueden hacer descender el potencial de beneficio de la 
industria, ya se trata de una oferta casi idéntica entre todos los rivales. 
 
Retarte puede verse beneficiado con esta rivalidad, puesto que se intenta cubrir 
las necesidades de un segmento de cliente muy específico, con variedad en 
servicio y  actividades que diferencian a Retarte de la competencia.   
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8.4.3. Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos. 

 

Debido a la gran cantidad de competidores en el mercado, para la empresa 
Retarte  la amenaza de ingreso de productos sustitutos es bastante alta, en el 
sector de las actividades contratadas por terceros, hay ofertas que van desde 
fiestas temáticas, planes sociales (matrimonios, primera comunión, baby shower, 
cumpleaños infantiles, bautizos, aniversarios, despedidas de solteras, grados), 
planes recreativos, planes corporativos, comparsas circenses, magos. 
Cabe mencionar el tema de las fiestas o reuniones sociales organizadas por los 
directamente implicados, donde la gente se reúne en sus hogares o salones 
comunales, alrededor de bebidas alcohólicas, música y charlan sin necesidad de 
realizar actividades diversas. 
 
Igualmente están los bares o sitios de baile, donde tal como en las fiestas del 
grupo objetivo suele reunirse para conocer gente o con sus amigos a pasar su 
tiempo libre. 
 
Adicionalmente  el Instituto de Recreación y Deporte en Bogotá, ofrece los fines de 
semana planes familiares o sociales como la ciclovía, aeróbicos gratuitos, etc. Tal 
como lo menciona Porter, “cuando la amenaza de sustitutivos es elevada, la 
rentabilidad de la industria se reciente por ello”18, por lo anterior, se debe prestar 
especial atención a las estrategias para combatir los servicios sustitutos, con valor 
agregado, campañas de marketing y comunicación dirigida, prestando atención a 
los cambios de las otras industrias, para contrarrestar esta fuerza que puede 
resultar negativa para la empresa.  
 

8.4.4. Poder de Negociación de los Proveedores. 

 

En el caso de la empresa Retarte, el poder de negociación de proveeduría es 
bastante alto, pues en la industria existe una amplia oferta que pueden cubrir las 
necesidades iniciales que se presentan como lo son: un espacio donde realizar las 
actividades (salones, fincas, zonas abiertas, etc.) y material publicitario de la 
empresa que funciona tanto para la entrega de suvenir a los participantes de las 
actividades, como para enganchar los clientes. 
Por lo que mientras más proveedores existan, se disminuya su capacidad de 
negociación, lo que permite obtener insumos a un mejor precio y de buena 
calidad. 
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 PORTER, Michael E. Ser Competitivo. Barcelona: Ediciones Deusto. 2012. 627 p. 
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8.4.5. Poder de Negociación de los Compradores. 

 

El mercado de la recreación y esparcimiento, tiene un significativo número de 
clientes, por lo que se puede presentar que estos usuarios, al tener tantas 
opciones de productos sustitos, le den más importancia a las tarifas que al tipo de 
servicio que se esté prestando. Aunque al haber alta atención en los precios, y 
que por algún motivo deban bajarse, esto podría reflejar un crecimiento en el 
mercado de clientes de menores ingresos que puedan acceder a los servicios de 
la empresa. 
 
De igual manera, el cliente siempre está en la búsqueda de información del 
servicio que se está ofreciendo, es mucho más riguroso respecto a la calidad de 
todo lo que puede rodear el servicio. Por lo que el valor agregado o la ventaja 
competitiva que se logre obtener será el factor determinante que haga diferenciar 
a Retarte del resto de empresas que puedan surgir o empresas sustitutas de del 
servicio que presta Retarte. 
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9. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

 

En la actualidad la recreación para adultos de la generación X, es un mercado 
poco explorado, entendiéndose como recreación para adultos a la posibilidad de 
organizar eventos familiares y sociales distintos a los tradicionales (Bares, 
discotecas, fiestas de 15 años, bautizos, etc.) basados en las necesidades 
sociales de la pirámide de Maslow. Es  por esto que se decidió realizar una 
investigación exploratoria pues se quiere  examinar y determinar las oportunidades 
que este mercado, altamente potencial puede ofrecer para una empresa como 
Retarte. 
 
En las siguientes líneas se definirá el problema de investigación, del cual se 
desplegará una investigación de tipo cuantitativo, en la que por medio de la 
aplicación de encuestas a una muestra establecida, según el grupo objetivo 
seleccionado, se espera resolver dudas sobre momentos de uso y temporadas de 
compra del servicio. 
 
Luego de finalizada la investigación se pretende concluir y argumentar, basadas 
en los resultados y sus diferentes interpretaciones la probabilidad de aceptación 
del servicio para evaluar la factibilidad para la creación de Retarte. 
 
 

9.1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN  

 

Crear empresa en este como en cualquier otro país requiere de la mezcla varios 
factores para lograr su éxito, entre ellos, es necesaria una persona o un grupo de 
personas con un enfoque empresarial e invención; y otro elemento fundamental es 
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el estudio a profundidad del contexto o  el medio más adecuado para el desarrollo 
de estas iniciativas.  
 
Sin desechar las demás variables, resulta imprescindible el estudio del mercado, 
pues este es uno los factores que definen el camino a seguir y el actuar de una 
empresa. Tal como lo cita Kotler como uno de los errores más frecuentes de las 
empresas: “Existen demasiadas compañías que piensan de adentro hacia fuera, 
en vez de hacerlo de afuera hacia adentro, es decir, están centradas en el 
producto y no en el mercado”19, lo cual, con el tiempo se verá reflejado en clientes 
descontentos que migran hacia la competencia o que dejan de comprar el servicio. 
 
Por lo anterior es fundamental investigar por medio de un estudio que nace a partir 
del desconocimiento del interés que puedan tener los adultos ente 30 y 45 años, 
de estratos 3 y 4 en la ciudad e Bogotá, para invertir en actividades de recreación 
basados en las necesidades sociales de la pirámide de Maslow. 
 
 

9.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

 

¿Qué tan alto es el interés de los adultos de la generación X de las localidades de 
Usaquén y Chapinero de la ciudad de Bogotá, de estratos 3 y 4, en invertir en 
actividades de recreación personalizada para su grupo familiar o social, durante 
los próximos 12 meses?  
 

9.3. JUSTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 

 

Con esta investigación se espera interpretar el nivel de interés que tiene el grupo 
objetivo determinado en adquirir el servicio para la creación de la empresa 
Retarte. Esto debido a que hoy por hoy, este tipo de mercado no está siendo 
explorado en cuando a actividades de recreación personalizada se refiere. 
 
Se quiere validar por medio de este  estudio, que en un mercado de alto poder 
adquisitivo y con necesidades sociales como las descritas por A. Maslow, en su 
teoría de las necesidades, es posible incursionar con una empresa que tenga 
como principal objetivo la realización de eventos familiares y de amigos, diferente 
a los tradicionales como bautizos y fiestas de 15 años. 
 

                                                           
19

 KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Fundamentos del Marketing. México: Editorial Pearson 
Educación. 2003. 599 p. 



44 
 

Como se citó anteriormente Abraham Maslow, menciona que luego de  satisfechas 
las necesidades básicas (fisiológicas y de seguridad), la motivación del ser 
humano se da por las necesidades sociales, las cuales tienen directa relación con 
la necesidad de compañía, de vivir en comunidad, de pertenecer a un grupo y 
sentirse aceptado dentro del mismo. 
 
Adicional a lo ya mencionado, se llevará a la práctica los conocimientos adquiridos 
durante la especialización.  
 
 
 
 

9.4. OBJETIVOS 

 

9.4.1. Objetivo general. 

- Conocer los intereses particulares de los hombres y mujeres entre 30 y 45 
años de las localidades de Usaquén y Chapinero sobre los gustos e 
intereses a la hora de invertir en recreación dirigida para adultos en 
reuniones familiares o sociales.  
 

9.4.2. Objetivos específicos.  

 

- Identificar si el grupo objetivo invierte en recreación. 
 

- Determinar el nivel de prioridad que tiene la recreación en el grupo objetivo 
y el presupuesto promedio que el grupo objetivo destina en recreación. 
 

- Evaluar si el grupo objetivo organiza reuniones familiares o sociales 
diferentes a las convencionales, es decir, quince años, bautizos, primeras 
comuniones y matrimonios. 
 

- Establecer el grado de interés del grupo objetivo en la contratación de una 
empresa para hacer recreación dirigida para adultos en reuniones 
especiales y categorizar que tipo de actividades son de mayor interés para 
el grupo objetivo. 
 

- Calcular que tanto dinero está dispuesto a pagar el grupo objetivo por este 
tipo de servicios.  
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- Estimar la frecuencia de uso de los servicios de recreación dirigida para 
adultos. Y los lugares de interés en donde el grupo objetivo tomaría los 
servicios. 
 

9.5. METODOLOGÍA 

 

La metodología utilizada en el presente trabajo es una investigación descriptiva.  
 
Dicho estudio de exploración se realizó utilizando la metodología CAWI (Computer 
Assisted Web Interview) el cual se dio a conocer a través de correos electrónicos  
y redes sociales. Estuvo disponible dos meses del 15 de julio al 15 de septiembre 
del 2014 y se reenvió por correo a nuevas bases de datos cada dos semanas. La 
encuesta constará de preguntas cerradas de única respuesta y de múltiples 
respuestas. 
 
 

9.6. INVESTIGACIÓN CUANTITATIVA 

 

9.6.1. Instrumento para la investigación cuantitativa.  

 
Las encuestas son herramientas de investigación cuantitativa que permiten 
estudiar grupos de interés en determinados temas cuyos resultados entregan 
muestras representativas para el objeto de estudio.  
El grupo objetivo son hombres y mujeres entre los 30 y 45 años de edad de 
estratos 3 y 4  pertenecientes a las localidades de Usaquén  y Chapinero.  
 

9.6.2. Tamaño de la muestra. 

 
El total de la población de Bogotá en estratos 3 y 4 es de: 3.129.959 personas. Sin 
embargo, el total de la población de las localidades de Usaquén y Chapinero de 
estratos 3 y 4 equivale al 8% de la población total. 
El total de la población de ambos sexos entre 30 y 45 años de las localidades de 
Usaquén y Chapinero es de 128.577 personas. Tomando en cuenta que el 8% de 
la población es de estratos 3 y 4, 10.286 personas pertenecen a al grupo objetivo.  
 

DESCRIPCIÓN CANTIDAD 

Población total Bogotá estratos 3 y 4 3.129.959 
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Localidades Usaquén y Chapinero 
Estratos 3 y 4 (8%) 

250.416 

Hombres y mujeres de 30 a 45 años, 
localidades de Usaquén y Chapinero 

128.577 

Hombres y mujeres de 30 a 45 años, 
localidades Usaquén y Chapinero, 

Estratos 3 y 4 (8%) 

10.286 

Tabla 4 – Fuente Secretaria Distrital de Planeación: Estadísticas de Bogotá 

 
La fórmula utilizada para calcular la muestra es la siguiente: 
 

20 
 
Teniendo en cuenta los resultados obtenidos la fórmula es la siguiente: 
 
              1,962*0,5*0,5*10.286 
          (52*(10.286-1))+1,962*0,5*0,5 

n=370 
 
Por lo anterior, el total de encuestas que se debían hacer para tener una muestra 
significativa es de 370.  
 
 

MODELO DE ENCUESTA 
 

Introducción: Buenos días/tardes/noches, estamos haciendo una encuesta para 
evaluar la creación de una empresa de recreación dirigida para la población 
adulta. 
Fecha: 
Edad: 
Género: 
Localidad: 
 
P1: ¿Invierte usted en recreación? Entiéndase como recreación a todas aquellas 
actividades y situaciones en las cuales esté puesta en marcha la diversión, 
relajación y entretenimiento.  

                                                           
20

 FEEDBACK NETWORKS. Experiencia, calcular la muestra correcta [online]. Bogotá [septiembre 
2014].  Disponible en internet: http://www.feedbacknetworks.com/cas/experiencia/sol-preguntar-
calcular.html 

n= 

http://www.feedbacknetworks.com/cas/experiencia/sol-preguntar-calcular.html
http://www.feedbacknetworks.com/cas/experiencia/sol-preguntar-calcular.html
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SI: P2 
NO: Cierra encuesta 
 
P2: ¿Qué nivel de prioridad tiene para usted la recreación? 

a) Alto 
b) Medio alto 
c) Medio bajo 
d) Bajo 

 
P3: ¿Cuál es el presupuesto mensual que usted destina para recreación? 

a) Menos de 50.000  
b) Entre 50.001 y 100.000 
c) Entre 100.001 y 300.000 
d) Entre 300.0001 y 500.000 
e) Más de 500.000 

P4: ¿Le gusta organizar fiestas familiares o reuniones sociales con o sin fecha 
especial? 
SI: P5 
NO: P5 
P5: ¿Contrataría usted una empresa para hacer una recreación dirigida para la 
población adulta en reuniones sociales y/o familiares? 
SI: P6 
NO: P6 
 
P6: ¿Cuál o Cuáles de la siguiente lista de actividades de recreación son de su 
interés para animar una reunión? 

a) Carrera de Observación 
b) Actividad concéntrese con información de los asistentes a la reunión 
c) Quien quiere ser millonario con información de los asistentes a la reunión 
d) Guerra de los sexos 
e) Casino 
f) 1 minuto para ganar 

P7: ¿Cuánto dinero estaría usted dispuesto a pagar por cada una de las 
actividades recreativas de la lista anterior? 

a) Menos de 50.000 
b) Entre 50.001 y 100.000 
c) Entre 100.001 y 300.000 
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d) Entre 300.0001 y 500.000 
e) Más de 500.000 

P8: ¿Cuánto dinero estaría usted dispuesto a pagar por  más de dos actividades 
recreativas de la lista anterior? 

a) Menos de 100.000 
b) Entre 100.001 y 200.000 
c) Entre 200.001 y 300.000 
d) Entre 300.0001 y 500.000 
e) Más de 500.000 

P9: ¿Con que frecuencia usted contrataría estos planes de recreación dirigida 
para la población adulta? 

a) 1 vez al mes 
b) Cada 2 meses 
c) Cada 6 meses 
d) 1 vez al año 
e) Solo en fechas especiales 

P10: En cuanto el lugar para realizar estas actividades usted prefiere:  

a) En su casa 
b) En un lugar cerrado dispuesto para estas actividades 
c) En un lugar abierto dispuesto para estas actividades 
d) Fuera de la ciudad 

 

9.7. RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN 

 
Luego de dos meses de publicación de la encuesta en redes sociales y de envío a 
través de correos electrónicos se obtuvo un total de 370 encuestados y a 
continuación se presentan los resultados.  
 

9.8. PRESENTACIÓN DE LOS RESULTADOS 

 

9.8.1. Resultados de las encuestas. 
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Edad de los encuestados: 
 

 

Gráfica 5 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

El 58% de los encuestados están entre los 30 y 39 años, el 28% entre los 40 y 44 
años y el 14% restante están entre los 45 y 49 años de edad.  
 
 
 
 
 

Género de los encuestados: 
 

 

Gráfica 6 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

Base: 370 Encuestas  

 

 

Gráfico 5 - Fuente: 
Propia 
Base: 370 Encuestas  

 

Base: 370 Encuestas  

 

 

Gráfico 6 - Fuente: Propia 
Base: 370 Encuestas  
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El 75% de los encuestados son mujeres y el 25% hombres. 
 
 
P1: ¿Invierte usted en recreación? Entiéndase como recreación a todas 
aquellas actividades y situaciones en las cuales este puesta en marcha la 
diversión, relajación y entretenimiento.  

 

 

Gráfica 7 – Fuente Propia: Resultado Encuesta 

 
El 92% de los encuestados invierten en recreación mientras que el 8% no lo 
hacen. 
 
 
 
P2: ¿Qué nivel de prioridad tiene para usted la recreación? 
 

 

Base: 370 Encuestas  

 

 

Gráfico 7 - Fuente: Propia 
Base: 370 Encuestas  

 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 8 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  
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Gráfica 8 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

El 49% de los encuestados le dan prioridad media alta a la recreación mientras 
que el 28% le da prioridad alto.  
P3: ¿Cuál es el presupuesto mensual que usted destina para recreación? 
 

 

Gráfica 9 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

 
El 48% de los encuestados invierte entre 100.001 y 300.000 en recreación.  
 
P4: ¿Le gusta organizar fiestas familiares o reuniones sociales con o sin 
fecha especial? 
 

 

Gráfica 10 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

11% 

29% 

48% 

7% 5% 

¿Cuál es el presupuesto mensual que usted 
destina para recreación? 

Menos de $50.000

Entre $50.001 y
$100.000

Entre $100.001 y
$300.000

Entre $300.001 y
$500.000

Más de $500.000

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 9 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  

 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 10 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  
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Al 59% de los encuestados le gusta organizar fiestas familiares mientras que el 
41% no les gusta 
 
P5: ¿Contrataría usted una empresa para hacer una recreación dirigida para 
la población adulta en reuniones sociales y/o familiares? 
 

 

Gráfica 11- Fuente Propia: Resultado Encuesta 

 
El 80% de los encuestados contrataría una empresa para hacer recreación dirigida 
a la población adulta mientras que el 20% no la contrataría.  
 
P6: ¿Cuál o Cuáles de la siguiente lista de actividades de recreación son de 
su interés para animar una reunión? 
 

 

Gráfica 12 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 11 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  

 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 12 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  
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Todas las actividades propuestas son de interés de los encuestados. Sin embargo, 
la carrera de observación se lleva el 47% de interés seguida de la guerra de los 
sexos y quien quiere ser millonario.  
 
 
P7: ¿Cuánto dinero estaría usted dispuesto a pagar por cada una de las 
actividades recreativas de la lista anterior? 
 

 

Gráfica 13 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

El 52% de los encuestados pagarían entre $50.000 y 100.000 por una de las 
actividades de interés. 
 
P8: ¿Cuánto dinero estaría usted dispuesto a pagar por  más de dos 
actividades recreativas de la lista anterior? 
 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 13 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  
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Gráfica 14 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

 
El 43% de los encuestados estarían dispuestos a pagar entre $200.000 y 
$300.000 por más de dos actividades de interés. 
 
P9: ¿Con qué frecuencia usted contrataría estos planes de recreación 
dirigida para la población adulta? 
 

 

Gráfica 15 - Fuente Propia: Resultado Encuesta 

 
Sobre la frecuencia, el 33% de los encuestados contratarían los servicios solo en 
fechas especiales, seguido de un 28% que contrataría los servicios cada 6 meses.  
 
P10: En cuanto el lugar para realizar estas actividades usted prefiere:  
 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 14 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  

 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 15 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  
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Gráfica 16 - Fuente Propia: Resultado Encuestas 

 
El 36% de los encuestados prefiere un lugar cercano dispuesto para estas 
actividades frente a un 17% que lo prefiere en su casa. 
 

9.8.2. Análisis del resultado de las encuestas 

 
Luego de analizar los resultados de la encuesta realizada se definieron los 
siguientes hallazgos: 
 
El 58% de los encuestados están en el rango de edad de los 30 a los 39 años. Por 
lo anterior, éste puede ser un indicador relevante a la hora de elegir las 
actividades a desarrollar dentro de la empresa. También puede ser interesante 
tener dos tipos de actividades: una para las personas entre los 30 y 39 años y 
otras para las personas entre los 40 y 49 años. Por otra parte es importante 
destacar que el 75% de los encuestados son de género femenino lo que indica 
que en su mayoría son ellas las que organizan los eventos o buscan una mejor 
opción al realizar eventos sociales o familiares. Es completamente claro que para 
el grupo objetivo la recreación forma parte fundamental de su diario vivir, ya que el 
77% sobre una base de 340 encuestas le da prioridad alta y media alta a la 
recreación. Esto se ve reflejado en el 92% de encuestados que si invierten en 
recreación.  
 
Monetariamente hablando el 48% de los encuestados invierten entre $100.000 y 
$300.000 mensuales en recreación lo que significa que los precios de las 

Base: 340 Encuestas  

 

 

Gráfico 16 - Fuente: Propia 
Base: 340 Encuestas  
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actividades pueden estar rondando dicho valor soportado en que el 80% de las 
personas encuestadas contratarían una empresa para la organización de sus 
reuniones sociales o familiares.  
 
Sobre las actividades propuestas en la encuesta se evidenció que hay interés 
general en todas ellas por parte del grupo objetivo. Lo cual da una base para 
iniciar con éstas mismas dentro de la empresa. Adicionalmente y teniendo en 
cuenta las respuestas sobre los montos que pagarían por una de estas 
actividades, los datos arrojan que el 33% pagarían entre $100.000 y $300.000, 
monto que se está contemplando cobrar por una actividad. Ahora bien, teniendo 
en cuenta las respuestas sobre los montos que estarían dispuestos a pagar por 
más de dos actividades, llevan a plantear que se deben crear unas actividades 
adicionales para abarcar la población interesada  en pagar un monto menor al 
propuesto, mientras la empresa se da a conocer.  
 
Para finalizar sobre la frecuencia de uso, el 33% de los encuestados utilizarían los 
servicios en fechas especiales lo que significa que todos los días se tendrían 
clientes potenciales para ofrecer los servicios.  
 

10. PLAN DE MARKETING 

 
Este tipo de planes dentro de una empresa, y más siendo nueva en el mercado, 
son de alta importancia para el desarrollo de estrategias que pueden llevarla a una 
comercialización eficaz y rentable. 
 
Este plan permite tener un mapa de ruta tal como se menciona en el libro “El plan 
de marketing: procedimiento, formularios, estrategia y técnica”21, además de ser 
útil para el control de la gestión y puesta en marcha de la estrategia. 
Y para finalizar el plan de marketing ayuda enormemente a determinar cuánto 
tiempo se tardará en cubrir cada etapa o cada estrategia y los recursos necesarios 
para el desarrollo de las mismas. 
 
De acuerdo con los resultados obtenidos del análisis del entorno y sus variables, 
del análisis de las matrices y sobre todo de la investigación realizada, a 
continuación se plantean los objetivos, estrategias y plan de acción para el plan de 
mercadeo de la empresa Retarte  
 

10.1.  OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING 

 

                                                           
21

 COHEN, William. El plan de márketing: procedimiento, formularios, estrategia y técnica. España: 
Editorial Deusto. 2001. 288 p. 
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- Penetrar el mercado de hombres y mujeres entre los 30 y 45 años de 
estratos 3 y 4, pertenecientes a las localidades de Usaquén y Chapinero en 
un 0,01% durante el primer año de operación. 
 

- Posicionar la marca Retarte en el mercado de los servicios de recreación 
para adultos del público objetivo seleccionado. 
 

- Lograr unas ventas de $40.000.000 durante el primer año de operación de 
la compañía. Las cuales se estiman aumentar en 12% durante el segundo 
año de desarrollo de la empresa. 
 

10.2. MERCADO OBJETIVO 

 
Hombres y mujeres entre los 30 y 45 años de estratos 3 y 4, pertenecientes a las 
localidades de Usaquén y Chapinero con un empleo o empresa rentable y estable 
que disfrutan de estar y hacer actividades con su círculo ya sea familiar o social.  

10.3. ESTRATEGIAS  Y TÁCTICAS A PLANTEAR 

 

10.3.1. Estrategia de producto. 

 

Se implementará la estrategia de posicionamiento de producto basado en las 
características del servicio, ya que el cliente y sus acompañantes hacen parte del 
100% de las actividades a desarrollar.  Dentro de las características que darán el 
posicionamiento están: 

- Personalización del servicio 
- Actividades 100% experienciales 

Tácticas de producto: 

- Video / infografía del concepto de la  marca: Retarte Experiencia 
personalizada. 

- Diseño y planificación con el cliente de cada actividad, de acuerdo a las 
necesidades y concepto de la reunión que quiere desarrollar. 

- Determinación de momentos de valor de la marca 
- Crear un manual de contacto con clientes 
- Control de calidad del servicio con el cliente  previo al desarrollo de cada 

actividad 
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- Revisión trimestral del material y herramientas necesarias para definir si es 
necesario un cambio, adecuaciones o mejoras. 
 

10.3.2. Estrategia de precio. 

 

Estrategia de descreme para productos nuevos, destacando la oferta de valor 
competitiva que es la personalización del servicio, con lo cual es posible fijar un 
precio alto durante la etapa del lanzamiento del servicio, para más adelante 
determinar la reducción del mismo. Adicionalmente también se quiere captar el 
grupo de clientes del grupo objetivo que esté dispuesto a pagar por el servicio y 
obtener un mayor margen, para luego captar el resto de clientes. 
 
 

ACTIVIDAD PRECIO DESCREME PRECIO FINAL 

Carrera de observación $800.000 $600.000 

Concéntrese $400.000 $300.000 

Quien quiere ser Millonario $500.000 $400.000 

Casino $700.000 $600.000 

Guerra de los Sexos $300.000 $200.000 

1 minuto para ganar  $300.000 $200.000 

 
Para llegar al objetivo de $40.000.000 de pesos en ventas el primer año de 
operación se deben vender un promedio de 80 actividades.  
 
Tácticas de precio: 

- Determinar un precio alto durante la etapa de lanzamiento del producto. 
- Al tener un grupo importante de clientes captados, empezar con el proceso 

de reducción de precios para atraer más clientes. 
- Shopping de precios. 

10.3.3. Estrategia de Plaza / Distribución. 

 

Se implementará una estrategia de nivel cero con atención directa: Donde se 
llegará al cliente por medio del canal directo, utilizando dos tácticas, la primera de 
forma presencial y a través de la oficina virtual de negocios que en este caso se 
trata del desarrollo de una página web donde el cliente encontrará ejemplos 
visuales de las actividades que realiza Retarte, opción de cotización en línea, 
teléfonos de contacto directo y chat en línea. 
 
Tácticas de Plaza / Distribución: 
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- Desarrollar una página web que funcione en todos los dispositivos 
electrónicos que se convierta en la oficina virtual para enganchar al cliente 
por medio de esta herramienta de mayor uso por parte del grupo objetivo. 

- Visitas al domicilio del cliente. 
- Alquiler de espacios cerrados o abiertos, para el desarrollo de las 

actividades de acuerdo a las necesidades del cliente. 
- Contacto telefónico. 

 

10.3.4. Estrategia de Promoción / Publicidad 

 
Estrategia Pull: a través de Marketing directo, donde se captará la atención por 
medio de tácticas  dirigidas exclusivamente al nicho de mercado seleccionado. 
 
Tácticas de Promoción / Publicidad 

- Línea de atención al cliente (celulares) 
- Manejo de redes sociales: Facebook, Twitter, Instagram y Youtube, donde 

diariamente se realice actualizaciones de estado, comunicación de 
promociones, servicios a ofrecer y demás temas de interés para los 
clientes, con el fin de conocer a los posibles clientes. 

- Captura de base de datos bajo los parámetros de la ley de protección de 
datos al consumidor. 

- Diseño de catálogos virtuales para presentación de los servicios a los 
clientes. 

- Correo corporativo. 
- Posicionamiento web a través de campañas de pago por clic a través de 

Google Adwords. 
- Patrocinios con artistas 
- Material promocional para entregar a clientes 
- Estudio de comprador oculto. 
-  

10.4. PLAN DE TRABAJO 

 

ACCION COMO SE HACE RESPONSABLE TIEMPO COSTO 

Hacer un video del 
concepto de marca 

Contratar una 
empresa de videos 
empresariales 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

2 meses $800.000 

Planificación y 
diseño de 
actividades con el 
cliente 

Reuniones con 
cada cliente que 
compre los servicios 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

2 días con cada 
cliente antes de 
cada actividad1 

$2.040.000 

Determinación de 
momentos de  Valor 

Entrevistas con 
clientes y reuniones 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 mes $200.000 
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de trabajo 

Manual de 
contactos con 
clientes 

Realizar 
documentos para 
alinear la 
comunicación 
empresa – cliente 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 mes - 

Control de calidad 
previo a las 
actividades 

Planillas de 
evaluación y 
revisión de material 
a utilizar para la 
actividad 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 día  $102.000 

Revisión de 
herramientas de la 
empresa 

Planillas que 
permitan evaluar las 
condiciones de las 
herramientas 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 día $102.000 

Precio de atracción Determinar el precio 
inicial de 
lanzamiento 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

2 semanas - 

Shoping de Precios Investigación de la 
competencia a 
través de llamadas, 
cotizaciones, etc. 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 vez cada tres 
meses 

$400.000 

Captura de base de 
datos 

Planilla en Excel 
con datos clientes y 
de prospectos 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

Todos los días - 

Diseñar Catálogos 
virtuales 

Contratar una 
empresa para el 
diseño del catálogo 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 mes $1.200.000 

Desarrollar página 
web y creación de 
correo corporativo 

Comprar un dominio 
y contratar una 
empresa para el 
diseño de la página 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

2 meses $2.500.000 

Tener una línea de 
atención a clientes 

Comprar un plan 
con una empresa 
de telefonía 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

Todos los días $1.200.000 

Manejo de redes 
sociales 

Actualización de 
estados en las 
diferentes redes. 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

Todos los días - 

Pago por Clic  Compra de paquete 
de clic a Google 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

12 meses $2.400.000 

Patrocinios con 
artistas 

Contactando a los 
manager de artistas 
para evaluar 
posibilidad de 
interés en 
participación del 
negocio.  

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 vez cada tres 
meses 

$600.000 

Material 
promocional 

Compra del material 
promocional a una 
empresa 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 vez al año $2.000.000 

Estudio de 
Comprador oculto 

Investigación de la 
competencia. 

Johanna Ramírez y 
Diana Calderón 

1 vez cada tres 
meses 

$400.000 

Tabla 5 – Fuente Propia: Plan de Trabajo 

El costo de implementación del plan de mercadeo para el primer año de operación 
es de $13.944.000 
.  
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10.5. INDICADORES DE GESTIÓN  

 

Los indicadores de gestión que a continuación se van a plantear son de las 
actividades que son medibles en el tiempo. 
 

ACCION INDICADOR 

Planificación y diseño de actividades con el 
cliente 

8 clientes mensuales 

Determinación de momentos de  Valor 1 reunión al mes de postventa 

Precio de atracción 25 clientes cubiertos con la promoción el primer 
trimestre 

Shoping de Precios 6 competidores investigados cada tres meses 

Captura de base de datos 100 prospectos al mes 

Desarrollar página web y creación de correo 
corporativo 

200 visitas a la página web mensuales y envió de e-
mailing a 50 clientes mensuales. 

Tener una línea de atención a clientes 100 llamadas mensuales a clientes para ofrecer los 
servicios 

Manejo de redes sociales Una actualización diaria en Facebook, Twitter e 
Intagram. 

Pago por Clic  200 clics mensuales 

Patrocinios con artistas 1 artista cada tres meses 

Estudio de Comprador oculto 6 competidores cada 3 meses 

Tabla 6 – Fuente Propia: Indicadores de Gestión 
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CONCLUSIONES 

 

- La investigación de mercado concluyo que el grupo objetivo  muestra 
interés frente a las diferentes actividades que planea desarrollar la empresa 
Retarte. 
 

- Al realizar el análisis tanto de los factores internos como externos, 
determinamos que se cuentan con oportunidades importantes tanto del 
mercado, la demanda, La competencia y los proveedores para el desarrollo 
del proyecto. 
 

- Una vez analizado el macroentorno podemos concluir que hay variables 
tanto económicas, socioculturales, tecnologías y demográficas importantes 
que contribuyen positivamente al desarrollo del proyecto. 
 

- Retarte es una empresa que busca posicionarse en el mercado a través de 
la personalización de sus servicios y actividades experienciales. Es una 
empresa que busca explorar un mercado a través de marketing experiencial 
y que quiere dar una oferta de valor diferente a través de la integración 
social y familiar. Se determinó que el grupo objeto de estudio muestra 
interés frente a las diferentes actividades que plantea desarrollar la 
empresa y que estarían dispuestos a pagar por estas actividades. Lo 
anterior, es un resultado positivo ya que dentro de cualquier estrategia de 
marketing lo primero que se necesita es la atención del posible consumidor.  
 

- La tangibilización de los servicios se basan en la experiencia que se tenga 
a través del uso de los mismos. Es por eso que Retarte quiere enfocarse no 
solo en dar un servicio sino involucrar al cliente tanto en el antes, el durante 
y el después de una actividad. Se puede concluir que este proceso de 
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personalización hace que Retarte sea diferente y que no tenga 
competidores actuales. Sin embargo, es posible que al ofrecer esta opción 
de servicios se presente una gran amenaza de ingreso de nuevos 
competidores ya que este tipo de servicios no se pueden patentar.  
 

- Cada día es más frecuente encontrar personas que utilicen su tiempo libre 
navegando en la red, jugando e interactuando en redes sociales a  través 
de dispositivos móviles. Este tipo de impersonalización de las 
comunicaciones hacen que Retarte sea una buena solución para eventos 
sociales y familiares al generar una oferta de valor basada en comunicación 
real.  
 

- Retarte es una empresa que no requiere gran inversión de materiales para 
el desarrollo de sus actividades. Esto hace que sea una empresa con 
costos bajos de implementación y que a medida que se incrementen sus 
ventas pueda hacer mejoras de las herramientas que requiere para la 
prestación de servicios.  
 

- En los últimos años el país ha estado en un proceso de estabilización 
económica lo cual hace que los indicadores relevantes para la creación de 
empresa sean positivos para llevar a cabo el proyecto de Retarte. 
 

- Se puede concluir que el grupo objetivo motivo de estudio tienen un poder 
adquisitivo alto y que estarían dispuestos a pagar por los servicios que 
ofrece Retarte. Lo anterior teniendo en cuenta cada día es más importante 
para las personas relacionarse y hace parte de una necesidad básica del 
ser humano. Si bien el hecho de socializar y hacer parte de un grupo es 
parte de las necesidades segundaria según la pirámide de Maslow, hoy en 
día esta socialización es fundamental para el ser humano.  
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RECOMENDACIONES 

 

- Hacer un estudio de viabilidad para determinar financieramente la viabilidad 
del proyecto. 
 

- Hacer una investigación enfocada en determinar la frecuencia de compra 
del producto y nuevas actividades de interés por parte del grupo objetivo a 
ser desarrollados por la empresa. 
 

- Llevar a cabo mes a mes el plan de trabajo como está planteado en el plan 
de mercadeo.  
 

- Se recomienda al término de un año volver a realizar una investigación de 
mercados con el fin de evaluar una posible ampliación del grupo objetivo e 
incursionar en el mercado corporativo.  
 

- Se recomienda buscar el apoyo de la Cámara de Comercio de Bogotá para 
la constitución de la empresa y aprovechar las ayudas de cursos virtuales 
que ellos ofrecen para reforzar las debilidades que puedan tener en el 
arranque de la empresa. 
 

- Se debe evaluar a mediano plazo contar con un lugar para el desarrollo de 
las actividades con el fin de ofrecer actividades al aire libre en un lugar 
controlado. 
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