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Capitulo 1. Investigacion de mercados para determinar la aceptacion de un

SPA para nifnos y nifias, en la ciudad de Ocafa, Norte De Santander.

1.1 Planteamiento del problema

Como si no bastara con la lista interminable de juguetes, juegos, parques de diversiones,
peliculas, series, shows, entre otros, ahora también los nifios y nifias pueden ir a un spa (La
Nacion, 2017). Un spa, segun (Estevez, 2018), es un lugar que ofrece espacios para
encontrar tratamientos y terapias con agua, actividades holisticas y otros servicios que buscan

la relajacion y el cuidado de la salud.

Aunque parezca increible, los nifios también pueden estresarse. Para (Park Piolets, 2016),
la escuela, las multiples actividades extraescolares, el dia a dia ajetreado de los papés, incluso los
nifilos muy pequefios tienen preocupaciones y sienten estrés en alguna medida. El agua les

ayudara sin duda a relajarse.

Segun (Park Piolets, 2016), los beneficios de los masajes en los nifios son un secreto a
voces. De hecho, en algunas culturas orientales se acostumbra a proporcionar a los nifios una
sesion de masajes todos los dias, desde su nacimiento hasta los seis afios, para elevar sus
defensas y fortalecer sus musculos. “Por medio del masaje, el nifio lograra relajarse totalmente al
mismo tiempo que su organismo recibe multiples beneficios: se estimula la circulacién
sanguinea, se tonifican sus masculos, se activa su sistema gastrointestinal e inmunolégico, se

estimulan procesos de memorizacion y aprendizaje” (Park Piolets, 2016).


https://www.fincaelrancho.com/servicios-que-ofrece-un-spa/

De igual manera, para (La Nacion, 2017), con este tipo de terapias se mejora la calidad del
suefio, reduce los dolores por célicos y constipacion, el reflujo y si se practica regularmente trae
beneficios para el sistema cardiovascular y respiratorio, fortalece las piernas y el crecimiento

muscular.

De otra manera, para (Lopez Ayala, 2016), este tipo de proyectos, ofrece alternativas y
soluciones como actividades ludicas y masajes donde los nifios puedan encontrar el lugar ideal

para desarrollar cada etapa de su vida, liberando estrés y otras circunstancias.

Lo anterior demuestra las ventajas que tienen un SPA, y en la ciudad de no existe un sitio
acondicionado a atender este tipo de necesidades exclusivamente para nifios y nifias entre los 5y

12 afios de edad, en el cual ellos puedan asistir a recibir este servicio.

Es asi como se ve la necesidad, de realizar una investigacion de mercados, para estudiar la
posibilidad de crear un SPA infantil en la ciudad de Ocafia, toda vez que en ésta no existe un
sitio acondicionado a atender este tipo de necesidades exclusivamente para nifios y nifias entre
los 5y 12 afios de edad, en el cual ellos puedan asistir a recibir este servicio.

1.2 Formulacion del problema

¢Es viable la aceptacion de un SPA para nifios y nifias, en la ciudad de Ocafia, Norte de

Santander?



1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General. Realizar una investigacion de mercados para determinar la

aceptacion de un SPA para nifios y nifias, en la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

1.3.2 Objetivos Especificos. Analizar el mercado para determinar la oferta y demanda de

un SPA para nifios y nifias, en la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

Identificar los productos y servicios que ofrecera el SPA para nifios y nifias, en la ciudad

de Ocafia, Norte de Santander.

Determinar el precio de los productos y servicios, la promocion de los mismos y la

ubicacion del SPA para nifios y nifias, en la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

Proponer estrategias de comercializacién para los productos y servicios que ofrecera el

SPA para nifios y nifias, en la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

1.4 Justificacién

El universo infantil es inagotable: nadie tiene menos limites para la imaginacion y la
creatividad que los nifios. Asi de inagotable es también la oferta de objetos y servicios para

brindar una satisfaccion sin fin a los mismos. (La Nacién, 2017)



La investigacion es importante ya que al implementar el spa se brindara el servicio de
relajacion para los nifios y nos dara como resultado un excelente beneficio debido a que en un
masaje en los nifios, es una excelente forma de estimulo y ademas, ayuda a la calma del nifio, y a

sensibilizarlo de su cuerpo y las partes que lo conforman.

Por lo tanto, de acuerdo a la importancia que tiene un SPA infantil, se establece la
necesidad de realizar una investigacion de mercados para determinar la aceptacion de un SPA
para nifios y nifias entre los 5 y 12 afios de edad, y de acuerdo a los resultados, se deje abierta la

posibilidad de que, mas adelante, se realice un estudio de factibilidad para su creacion.

De igual forma, el desarrollo de la investigacion beneficiara a la Universidad Francisco de
Paula Santander Ocafia, ya que hasta la presente no se ha realizado un trabajo afin con el mismo,
lo que sirve de ayuda a quienes estén interesados en estos temas, ya que servird como referencia

de consulta para los mismos.

1.5 Delimitaciones

1.5.1 Delimitacién Conceptual. En esta investigacion se tendrén en cuenta términos como:

investigacion de mercados, publicidad y promocion, oferta, demanda, estrategias, SPA.

1.5.2 Delimitacion Operativa. ElI cumplimiento de los objetivos del estudio puede ser

afectado por distintos factores. De surgir en el desarrollo del mismo, algun inconveniente que



amerite modificaciones significativas, éstas seran consultadas con el director del mismo y

comunicadas al Comité Curricular.

1.5.3 Delimitacion Temporal. El desarrollo de la investigacion se proyecta en ocho (8)
semanas, contadas a partir de la aprobacion del proyecto por parte del comité curricular y de los

respectivos jurados.

1.5.4 Delimitacion Geogréfica. El proyecto se realizara en la ciudad de Ocafa, Norte de

Santander.



Capitulo 2. Marco referencial

2.1 Marco Historico

2.1.1 Historia del spa a nivel mundial.

La palabra spa significa 'balneario’ y procede de la ciudad belga Spa, en la provincia de
Lieja, conocida por sus bafios desde la época romana y mencionada por Plinio el Viejo en
su Naturalis Historia (c. 77-79 dC.). Durante todo el siglo XV1I1 el balneario de Spa gozé de la
consideracion del lugar de moda para los aristocratas de las cortes europeas y llegé a albergar el
primer casino moderno del continente. Aunque con las oleadas revolucionarias de finales del
XVIIly principios del XIX se vino abajo, para entonces la palabra spa se habia introducido ya en
la lengua inglesa para denominar a los establecimientos balnearios, y de ahi se extendio a otras

lenguas. (Sanz, 2018)

De otra manera Rodriguez (2018), afirma que:
Fue durante el Imperio Romano que surgi6 el concepto de la filosofia tan de moda en la
actualidad, de vida saludable y que fue el ejemplo para el posterior desarrollo de los spa en
toda Europa. Ya en ese entonces se ofrecian varias posibilidades de descanso, en medio de
amplias instalaciones, en las cuales se encontraban los bafios de agua caliente, tibia y fria,
salones para los masajes, gimnasio para llevar a cabo algo de entrenamiento fisico, campos
de juego y hasta bibliotecas para el entretenimiento de los que asistian a estos
establecimientos. (p.1)
Pero la historia como tal, de los spa, surge en el siglo XV1, al igual que comenta (Sanz,
2018) que fue en la ciudad de Spa, en Bélgica, también (Rodriguez, 2018), acuerdan que de
dicho lugar es donde nace la palabra, siendo ésta una localidad famosa por las fuentes de aguas

termales, ya que los relatos de las curaciones conseguidas por ellas, fueron trasmitiéndose como

solucion para el tratamiento de multiples afecciones fisicas. “La fama llegé incluso a Inglaterra,



en donde el médico personal del rey Enrique V111 llegd a promocionar estas famosas aguas,
como centro terapéutico que segun afirmaba, podia llegar incluso a producir el rejuvenecimiento

a quienes se sumergieran en ellas” (Rodriguez, 2018).

Y fue a raiz de esto, que otras fuentes de aguas termales en Europa empezaron a
Ilamarse Spa para darse a conocer, emulando a la famosa ciudad belga. Sin embargo, estos
centros de descanso decayeron en su apogeo Y hacia finales del siglo XIX 'y principios del XX
dejaron de ser destinos turisticos de primer orden en los Estados Unidos, en parte por los avances
en los tratamientos médicos, hasta que a finales de la década de los afios 20, recuperaron su fama
y nuevamente resurgieron como destinos recomendados, no por los innegables beneficios para la
salud, sino porque los pusieron de moda a través de una importante campafia publicitaria.

(Rodriguez, 2018)

2.1.2 Historia a nivel nacional. Aunque existe poca informacion acerca de la historia en el
pais de los SPA, se puede decir que Colombia en el momento ocupa el tercer lugar, después de
México y Brasil, en el ranking de negocios de SPA y como formador de opinion en el campo de
la belleza y de los tratamientos para el cultivo del cuerpo, con establecimientos especializados en
nuevas técnicas a través del agua, como principal insumo. “En el pais, segiin estadisticas
conocidas, el negocio del SPA ha experimentado en los Gltimos dos afios un crecimiento
acelerado equivalente al 100% y se han creado mas de un centenar de estos negocios, con
especialidades médicas y resultados ampliamente satisfactorios, no obstante la crisis econémica

que nos afecta” (Masguau, 2016).



Para Rodolfo Urrea y Gustavo Juérez, expertos de origen argentino, en Colombia existen
maés salones de belleza y SPA que droguerias, bancos, supermercados o cualquier otro tipo de
negocio, lo que demuestra el desarrollo del concepto de la belleza en el &mbito mercantil, refiere
(Masguau, 2016).

Como la historia nos dice que el termino spa es originario de los tratamientos de relajacion
que tenian nuestro ancestro, en Colombia en la antigiiedad utilizaban las aguas termales y
distintos tipos de masajes de las tribus indigenas esto lo hacian para la relajacion y curaciones de

sus hombres de caza con elementos que conseguian de la naturaleza.

2.1.3 Historia a nivel local. Segun refiere (Camara de Comercio, 2019), en Ocafia en la
actualidad existen siete SPA legalmente constituidos, los cuales brindan sus servicios a un

publico diverso, mujeres y hombres de diferentes edades, sin existir exclusividad para nifios.

Lo anterior indica que en la actualidad no existe en la ciudad de Ocafia, un SPA que preste

sus servicios Unicamente a nifos hasta la edad de 12 afios.

2.2 Marco conceptual

En el presente trabajo, los conceptos que se tendran en cuenta seran los relacionados con la
investigacion de mercados, de los cuales a continuacion se muestra una idea de ellos, con el fin
de tener claridad y asi poder comprender de una mejor manera el desarrollo de los objetivos del

mismo.



Uno de los componentes para obtener informacion mediante algunos medios tales como el
teléfono, la encuesta, el correo, las entrevistas personales, al observacion directa, entre otros, y
mediante un proceso de tabulacién, permite analizar una situacion especifica bien sea en un
mercado o en el lanzamiento de un producto. También puede hacerse para analizar todo el
proceso de comercializacion: ventas, promocion, propaganda, distribucion, precio, consumo,

imagen y tipo de cliente final.

En cuanto a la publicidad y la promocion, segun (Cump, 2014), la Publicidad son todos
es0s mensajes que puedes enviarle a un pablico determinado a través de diferentes medios como
los periddicos, revistas, exhibiciones, anuncios de television o paginas web. Su principal poder
es crear fuertes marcas y generar ventas a un largo plazo. Ademas, a corto plazo, nos ayudara a
mejorar las ventas a corto y mediano plazo. Con ella, creamos y reforzamos la lealtad del cliente,

que es nuestro objetivo maximo.

De otra manera, comenta (Cump, 2014) que, la promocidn es un método que nos sirve para
anunciar un producto o servicio usando medios dinamicos, que pueden ser modificables.
Ejemplo de ello son aquellos cupones que se reciben para canjear por un producto. Lo son
también las ventas especiales, concursos, eventos, muestras gratis y todo ello que nos puede traer
grandes beneficios a corto plazo. El costo de la promocion es mucho mas bajo que el de

la Publicidad, sobre todo porque suelen adaptarse a compariias mas pequefias.

De igual forma, en este tipo de investigacion, se debe tener en cuenta el término demanda,

el cual, segun (Banrepcultural, 2017) se refiere a la cantidad de bienes o servicios que se
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solicitan o se desean en un determinado mercado de una economia a un precio especifico. De
otro lado la Oferta, hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios que se ofrecen

en un mercado bajo unas determinadas condiciones.

Igualmente, la estrategia, segun lo citado por (Kastika, Hermida, & Serra, 1992), es la
adaptacion de los recursos y habilidades de la organizacién al entorno cambiante, aprovechando

sus oportunidades y evaluando los riesgos en funcién de objetivos y metas.

Por otro lado (Chandler JR, 1962), la define como la determinacion de metas y objetivos
béasicos de largo plazo de la empresa, la adopcion de los cursos de accidn y la asignacién de

recursos necesarios para lograr dichas metas.

Para disefar estrategias de marketing, la direccién comercial dispone de unos
instrumentos basicos, que ha de combinarlos adecuadamente, con el fin de conseguir los
objetivos provistos. Estos instrumentos del marketing pueden resumirse en las cuatro variables
controlables del sistema comercial (las denominadas 4 P’s del marketing): Producto Distribucion
(plaza) Precio Promocion. Asi mismo, (Ansoff, 1976), especifica a la estrategia como “el lazo
comun entre las actividades de la organizacion y las relaciones producto-mercado tal que definan
la esencial naturaleza de los negocios en que esté la organizacion y los negocios que la

organizacion planea para el futuro”.

En cuanto al punto principal de este estudio, que es estudiar el mercado para la creacion de

un SPA, éste se puede catalogar como un sitio de descanso, donde se va en busca de renovar la
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salud desde su interior y exterior, mediante el agua, con el fin de realizar distintos tratamientos.

(Pérez & Gardey, 2016)

La palabra SPA, tiene dos significados. Es asi como Julian Pérez y Ana Gardey (2016),
afirman:

SPA es el nombre de una ciudad belga que, en tiempos romanos, era muy popular por

sus bafios de aguas termales. Se cree que la acepcion actual del término esta vinculada a

la historia de esta localidad europea. Ma4s alla de la ciudad de Bélgica, existe otra version

que explica el significado del concepto: hay quienes sostienen que spa en realidad es SPA,

una sigla que procederia de la expresion del latin salus per aquam (que puede traducirse
como salud a través del agua). Dicha sigla se habria convertido en el acronimo spa. (p.1)

2.3 Marco Tedrico

2.3.1Teoria de la Oferta 'y la Demanda.
Dentro de las teorias que se tienen en cuenta dentro de este estudio, se encuentra la
Oferta y la Demanda, la cual describe, simplemente, la interaccion en el mercado de un
determinado bien entre los consumidores y productores, en relacion con el precio y las ventas de
dicho bien. Este modelo predice que, en un mercado libre y competitivo, el precio se establecera
en funcidn de la solicitud por los consumidores y la cantidad provista por los productores,
generando un punto de equilibrio en el cual los consumidores estaran dispuestos a adquirir todo

lo que ofrecen los productores al precio marcado por dicho punto. (ActiBva, 2008)

De otra parte, para Fischer (1996), la segmentacion del mercado es el proceso que se
sigue para dividir un mercado potencial en distintos subconjuntos de consumidores y seleccionar
uno o mas segmentos como un blanco de ataque a ser alcanzado con una mezcla distinta de

mercadotecnia. Es la identificacion de grupos de consumidores que suelen reaccionar de manera
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semejante cuando se les ofrece una combinacion particular de las ofertas. Las personas se sienten
atraidas por distintos aspectos de un producto o de una mezcla de mercadotecnia, fenémeno
sobre el cual descansa la estrategia denominada segmentacion del mercado. (Fischer de la Vega,
1996)

Igualmente, sostiene Fischer de la Vega (1996), que el estudio de mercados consiste en la
técnica de recopilacion y analisis de antecedentes que permitan determinar la conveniencia de
ofrecer un bien o servicio para atender una necesidad, detectada por manifestacién del mercado
afectado o mediante el grado de indagacion. Es asi como Fischer de la Vega (1996), afirma:

La mencionada técnica pretende ciertos objetivos; el primero es el social, mediante el cual
se busca satisfacer las necesidades del comprador para la comercializacion del producto o
directamente al comprador final para su consumo; mediante un producto que cumpla los
requisitos y deseos de aquel mercado real potencial. El segundo objetivo de la investigacion

de mercados es el econémico, mediante el cual se determine el grado de economia, éxito o
fracaso que puede tener el producto dentro del mercado.

2.3.2Teoria Del Comportamiento del consumidor
La teoria del comportamiento del consumidor nos dice que son las diferentes actividades
gue hace una persona o una organizacion al momento de identificar una necesidad, realizar una
compra y durante el uso del producto, también se analisis los factores internos y externos que

influyen sobre las acciones realizadas.

2.3.3Teoria de la salud mental y tratamientos de relajacion.
La teoria de la salud mental y relajacion nos habla que debido a la vida que llevamos y los
problemas que vivimos dia a dia, estamos llevando un constante nivel de cansancio emocional y

muscular, esto ocasiona que nuestro cuerpo y sentidos no trabajen eficientemente.
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2.3.4La teoria del vinculo o Attachment.
Esta teoria fue presentada por Bowlby y Ainsworth en la década de los 50. En el afio
1954 en la cumbre internacional de la organizacion mundial de la salud fue presentado el
informe donde se aclara que es esencial para la salud mental que el bebé y el nifio pequefio
tengan una relacion intima, calida y continua con su madre en la que los dos encuentren alegria y

satisfaccion, esta relacion intima ayuda a al crecimiento de la humanizacion del nifio.

2.3.5Teoria de Piaget y la educacién infantil
La teoria de Piaget y la educacion infantil clasifica el desarrollo cognitivo de los nifios y
nifias en cuatro etapas las cuales son Sensorio-motora: desde el nacimiento hasta los 2 afios; Pre-
operacional: desde los 2 afios hasta los 7 afios aproximadamente; Operaciones concretas: de 7 a
11 afios aproximadamente; Operaciones formales: desde la adolescencia hasta la edad adulta. Es
asi como Piaget (1937), afirma:
Los nifios son pequefios exploradores y cientificos que buscan dar sentido al mundo que les

rodea. Los cambios a medida que maduran no solo son cuantitativos, también tienen que ver
en la forma como conciben el mundo.

2.4 Marco Legal

2.4.1 Constitucion politica de Colombia. La Constitucion Politica de Colombia consagra en
los siguientes articulos, aspectos relacionados con el tema de investigacion propuesto en el

presente trabajo. Es asi que la Constitucion Politica de Colombia (1991), refiere:

Articulo 44. Son derechos fundamentales de los nifios: la vida, la integridad fisica, la salud

y la seguridad social, la alimentacion equilibrada, su nombre y nacionalidad, tener una familia y
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no ser separados de ella, el cuidado y amor, la educacion y la cultura, la recreacion y la libre
expresion de su opinidn. Seran protegidos contra toda forma de abandono, violencia fisica o
moral, secuestro, venta, abuso sexual, explotacion laboral o econémica y trabajos riesgosos.
Gozaran también de los deméas derechos consagrados en la Constitucién, en las leyes y en los
tratados internacionales ratificados por Colombia. La familia, la sociedad y el Estado tienen la
obligacion de asistir y proteger al nifio para garantizar su desarrollo armonico e integral y el
ejercicio pleno de sus derechos. Cualquier persona puede exigir de la autoridad competente su
cumplimiento y la sancidn de los infractores. Los derechos de los nifios prevalecen sobre los

derechos de los demas.

Articulo 333. La actividad econdmica y la iniciativa privada son libres dentro de los
limites del bien comun para su ejercicio, nadie podré exigir permisos previos ni requisitos sin
autorizacion de la ley la libre competencia econdmica es un derecho de todos que supone
responsabilidades. La empresa como base del desarrollo tiene una funcidn social que implica

obligaciones.

Articulo 334. La direccion general de la economia estara a cargo del Estado. Este
intervendrd, por mandato de la ley, en la explotacion de los recursos naturales, en el uso del
suelo, en la produccién, distribucion, utilizacion y consumo de los bienes, y en los servicios
publicos y privados, para racionalizar la economia con el fin de conseguir el mejoramiento de la
calidad de vida de los habitantes, la distribucion equitativa de las oportunidades y los beneficios

del desarrollo y la preservacion de un ambiente sano.
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El Estado, intervendré para dar pleno empleo a los recursos humanos y asegurar que todas
las personas, en particular las de menores ingresos, tengan acceso efectivo a los bienes y
servicios basicos. También para promover la productividad y la competitividad y el desarrollo

armonico de las regiones. (Republica de la Colombia, 2004)

2.4.2 Ley 905 de 2004.

Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion del desarrollo del
micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan otras disposiciones. Para todos los
efectos, se entiende por micro incluidas las pequefia y mediana empresa, toda unidad de
explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en actividades empresariales,
agropecuarias, industriales, comerciales o de servicio, rural o urbano que responda a dos (2) de

los siguientes parametros:

a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores o,
b) Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) salarios

minimos mensuales legales vigentes

2.4.3 Codigo del Comercio Colombiano.

Acrticulo 10. Comerciantes. Son comerciantes las personas que profesionalmente se ocupan

en alguna de las actividades que la ley considera mercantiles.
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Articulo 13. Presuncidn de estar ejerciendo el comercio. Para todos los efectos legales se

presume que una persona ejerce el comercio en los siguientes casos:

Cuando se halle inscrita en el registro mercantil.
Cuando tenga establecimiento de comercio abierto.

Cuando se anuncie al publico como comerciante por cualquier medio.

Articulo 19. Obligaciones de los comerciantes.

Es obligacion de todo comerciante:

Matricularse en el registro mercantil;

Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos respecto de los cuales
la ley exija esa formalidad;

Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales;

Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demas documentos relacionados con
sus negocios o actividades;

Denunciar ante el juez competente la cesacién en el pago corriente de sus obligaciones

mercantiles, y abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.

Articulo 50. Contabilidad - Requisitos. La contabilidad solamente podra llevarse en el

idioma castellano, por el sistema de partida doble, en libros registrados, de manera que
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suministre una historia clara, completa y fidedigna de los negocios del comerciante, con sujecién

a las reglamentaciones que expida el gobierno.

Articulo 51. Comprobantes y correspondencia. Haran parte integrante de la contabilidad
todos los comprobantes que sirvan de respaldo a las partidas asentadas en los libros, asi como la

correspondencia directamente relacionada con los negocios.

Articulo 55. Obligatoriedad de conservar los comprobantes de los asientos contables. El
comerciante conservara archivados y ordenados los comprobantes de los asientos de sus libros de

contabilidad, de manera que en cualquier momento se facilite verificar su exactitud.

Articulo 60. Conservacion de los libros y papeles contables. Los libros y papeles a que se
refiere este Capitulo deberan ser conservados cuando menos por diez afios, contados desde el
cierre de aquéllos o la fecha del ultimo asiento, documento o comprobante. Transcurrido este
lapso, podran ser destruidos por el comerciante, siempre que por cualquier medio técnico
adecuado garantice su reproduccion exacta. Ademas, ante la cAmara de comercio donde fueron
registrados los libros se verificara la exactitud de la reproduccion de la copia, y el secretario de la
misma firmara acta en la que anotara los libros y papeles que se destruyeron y el procedimiento

utilizado para su reproduccion.

Cuando se expida copia de un documento conservado como se prevé en este articulo, se
hara constar el cumplimiento de las formalidades anteriores.

Art. 75 Competencia desleal. Constituyen competencia desleal los siguientes hechos:
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Los medios o sistemas encaminados a crear confusion con un competidor, sus
establecimientos de comercio, sus productos o servicios.

Los medios o sistemas tendientes a desacreditar a un competidor, sus establecimientos de
comercio, sus productos o servicios.

Los medios o sistemas dirigidos a desorganizar internamente una empresa competidora o a
obtener sus secretos.

Los medios o sistemas encausados a obtener la desviacion de la clientela siempre que sean
contrarios las costumbres mercantiles.

Los medios o sistemas encaminados a crear desorganizacion general del mercado.

Las maquinaciones reiteradas tendientes a privar a un competidor de sus técnicos o
empleados de confianza, aunque no produzca la desorganizacion de la empresa ni se obtengan
sus secretos.

La utilizacién directa o indirecta de una denominacion de origen aunque se indique la
verdadera procedencia de producto o se emplee en traduccién o vayan acompafiada de
expresiones tales como “género”, “manera”, “imitacion” o” similares”. Las indicaciones o

ponderaciones cuyo uso queda reducir al pablico a error sobre la naturaleza, modo de

fabricacion, caracteristicas, aptitud en el empleo o cantidad del producto.

2.4.4 Ley 2263 de 2004.
Por la cual se establecen los requisitos para la apertura y funcionamiento de los centros de

estética y similares y se dictan otras disposiciones.
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Articulo 4°. Institutos de belleza y actividades complementarias. Todas las actividades
objeto de la presente reglamentacion, podran ejercerse conjunta o individualmente y cualquiera
de ellas complementarse con las de gimnasio, piscina, sauna u otras, siempre que se cumplan con
las condiciones técnico - sanitarias establecidas para cada actividad, para este efecto los institutos

de belleza podrén desarrollar, individual o conjuntamente las siguientes actividades:

1. Masaje manual estético.

2. Tratamientos cosméticos faciales y corporales.

3. Depilacion por métodos no invasivos.

4. Bronceado de la piel por métodos no invasivos.

5. Maquillaje facial y corporal por métodos no invasivos.

6. Higiene facial y corporal.

7. Procedimientos con aparatologia de uso en estética.

Paragrafo. Los establecimientos objeto de la presente reglamentacién, deberan ser
independientes del area de vivienda o de cualquier otra area que no sea compatible con los

servicios a prestar.

Articulo 5°. Requisitos de funcionamiento. Para la apertura y funcionamiento los
establecimientos de que trata la presente resolucion deberan cumplir con los siguientes

requisitos:

1. Condiciones generales:
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a) Disponer de areas independientes que permitan el desarrollo cada una de las actividades

propias de cada establecimiento;

b) Cada area definida de trabajo debera permitir el libre movimiento del personal;

c) Las divisiones deben ser hidro-repelentes, antiadherentes y permitir o garantizar que pase aire

limpio de un lado a otro;

d) Contar con una sala de espera;

e) Definir y garantizar la privacidad de las areas o cabinas para aquellas actividades que asi lo

requieran;

f) Las paredes, pisos y techos deberan ser en material no poroso, no absorbente, de facil limpieza

y desinfeccién;

g) Los mobiliarios (sillas, mesas, camillas, etc.), deben ser en material lavable;

h) Disponer de protectores o demas elementos cuando se realicen técnicas que requieran contacto

directo del cuerpo con el mobiliario:

i) Las instalaciones deben contar con buena iluminacion y ventilacion ya sea natural o artificial;

j) Disponer de un botiquin dotado, de facil acceso, con los implementos necesarios para primeros

auxilios. Se debera controlar el ruido, de acuerdo con las normas vigentes de salud ocupacional,

k) Contar con unidades sanitarias completas, de acuerdo con los procedimientos estéticos que alli

se realicen, limpias, con toallas, jabon liquido y demas elementos de aseo necesarios;
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I) Cuando el usuario requiera del cambio de ropa para desarrollar las actividades
correspondientes al establecimiento, dispondran de un vestier. En el caso de que dispongan de

cabinas de uso individual, estas podrian ser usadas para tal fin;

m) El establecimiento o la institucion no deben estar localizados en lugares que presenten riesgo
inminente de desastres naturales, cerca de areas con riesgos de salubridad grave e incorregible

que impiden mantener las condiciones internas de la Institucion;

n) Debe contar con suministro permanente de agua potable, servicio de alcantarillado, y energia

eléctrica y mantenerse en estado de conservacion y limpieza.

0) Debera contar con un area especifica y separada fisicamente para el lavado de utensilios con

una poceta con suministro de agua y red hidraulica para agua potable y aguas negras;

p) Deberd implementarse un programa de control de artropodos y roedores, con una frecuencia

no menor de tres (3) veces por afo;

q) Disponer de un método de esterilizacidn en el cual, los equipos esterilizadores, cuenten con

concepto técnico favorable del Invima;

r) Los productos cosméticos que se utilicen en los establecimientos contemplados en la presente

resolucién deberan tener registro sanitario o notificacion sanitaria obligatoria;

s) Las cuchillas y material de rasurado, seran de un (1) solo uso;

t) Toda la aparatologia de uso en cosmética utilizada en los tratamientos estéticos debe contar

con el concepto técnico favorable por parte del Invima.
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Articulo 7°. Documentacion legal. Para la apertura y funcionamiento de los
establecimientos contemplados en la presente norma, los interesados deberén allegar la siguiente

documentacion legal a la entidad departamental, distrital o municipal de su jurisdiccion:

1. Certificado de existencia y representacion legal, expedido por la Camara de
Comercio.

2. Viabilidad de uso del suelo expedido por planeacion municipal o la entidad territorial.

3. Planos del establecimiento indicando las areas.

4. Relacion del personal que prestara los servicios en el establecimiento, allegando el
certificado que lo acredita en cosmetologia, indicando la funcién o actividad laboral
realizada por cada uno.

5. Relacion de los servicios a prestar.

6. Relacion de los equipos con que cuenta el establecimiento para prestar los servicios

declarados, indicando el nimero del concepto técnico favorable otorgado por el Invima.

2.4.5 Ley 1098 de 2006.

Por la cual se expide el Cadigo de la Infancia y la Adolescencia.

ARTICULO 2. OBJETO. El presente cdigo tiene por objeto establecer normas sustantivas
y procesales para la proteccion integral de los nifios, las nifias y los adolescentes, garantizar el
ejercicio de sus derechos y libertades consagrados en los instrumentos internacionales de
Derechos Humanos, en la Constitucion Politica y en las leyes, asi como su restablecimiento.

Dicha garantia y proteccion sera obligacion de la familia, la sociedad y el Estado.

ARTICULO 3. SUJETOS TITULARES DE DERECHOS. Para todos los efectos de esta

ley son sujetos titulares de derechos todas las personas menores de 18 afios. Sin perjuicio de lo
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establecido en el articulo 34 del Cédigo Civil, se entiende por nifio o nifia las personas entre los 0

y los 12 afios, y por adolescente las personas entre 12 y 18 afios de edad.

2.4.6Ley 1295 de 2009

Por la cual se reglamenta la atencidn integral de los nifios y las nifias de la primera infancia

de los sectores clasificados como 1, 2 y 3 del Sisbén.

Articulo 1°. Objeto. Contribuir a mejorar la calidad de vida de las madres gestantes, y las
nifias y nifos menores de seis afios, clasificados en los niveles 1, 2 y 3 del Sishén, de manera
progresiva, a través de una articulacién interinstitucional que obliga al Estado a garantizarles sus
derechos a la alimentacion, la nutricién adecuada, la educacidn inicial y la atencion integral en

salud.

Articulo 2°. Derechos de los nifios. Los derechos de los nifios comienzan desde la
gestacion, precisamente para que al nacer se garantice su integridad fisica y mental. Los nifios de
Colombia de la primera infancia, de los niveles 1, 2 y 3 del Sisbén, requieren la atencion
prioritaria del Estado para que vivan y se formen en condiciones dignas de proteccion. El Estado
les garantizara a los menores, de los cero a los seis afios, en forma prioritaria, los derechos
consagrados en la Constitucion Nacional y en las leyes que desarrollan sus derechos. Los
menores recibiran la alimentacién materna, de ser posible, durante los primeros afios y accederan

a una educacion inicial, la cual podra tener metodologias flexibles.
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Capitulo 3. Disefio metodologico

3.1 Tipo de investigacion

El trabajo de investigacion tendra un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo, el cual
consiste en conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la
descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la
recoleccion de datos, sino a la prediccion e identificacion de las relaciones existentes entre dos o

mas variables. (Van Dalen & Meyer, 2011)

Dicen (Van Dalen & Meyer, 2011), que: “Los investigadores no son meros tabuladores,
sino que recogen los datos sobre la base de una hipotesis o una teoria, exponen y resumen la
informacidn de manera cuidadosa y luego analizan minuciosamente los resultados, a fin de
extraer generalizaciones significativas que contribuyan al conocimiento”. A través de la presente
investigacion, se llevara a cabo el desarrollo de métodos cuantitativos que permitiran adquirir
conocimiento del tema relacionado con la investigacion de mercados en la ciudad de Ocafia,

Norte de Santander.

3.2 Poblacion

La poblacién objeto del proyecto la constituyen los padres o acudientes de los nifios y

nifias de la ciudad de Ocafia, conformada por 25,799 segun (DANE, 2018)
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3.3 Muestra

En el analisis externo para determinar la poblacion finita se consideré la aplicacion de la
formula estadistica que permitié un mayor anélisis relacionado con los padres o acudientes de los
nifios de la ciudad de Ocana.

n= N (Zc)’*p*qg
(N-1)*(E)*+(Zc)*p*q

Donde:

n = muestra

N = poblacién dada en el estudio = 25.799 habitantes
Zc = Indicador de confianza = 95% = 1.96

p = Proporcion de aceptacion =50% = 0.5

g = Proporcién de rechazo =50% =0.5

E = Error poblacional dispuesto a asumir = 7% = 0.07

n= (25.799) (1.96)% * (0.5) * (0.5)
(111.643 — 1) * (0.07)2 + (1.96) * (0.5) * (0.5)

n= (25.799) (3.8416) * (0.25)
(25.798) * (0.0049) + (3.8416) * (0.25)

n= 24.777,3596
126,4102 + 0.9604

n= 24.777,3596
127,3706



n=194

Por lo cual se aplicara en total 194 encuestas.

Prueba de viabilidad de la muestra:

Em =25
S=vVpxq
N
S=+(0.5) x (0.5)
194
S=+0.25
194

S = v0.00128866

Em = 2 (0.03589791)

Em =0.07

Error muestra < error probabilistico = 0.07 = 0.07

3.4 Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Informacion

La técnica que se utilizara para recolectar la informacion necesaria suministrada por los

padres o acudientes de los nifios y nifias de la ciudad de Ocafia, sera la encuesta y como
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instrumento el cuestionario que se aplicara al nimero de la poblacién objetivo, considerando
estos elementos como la fuente primaria.
En cuanto a la fuente secundaria que se consultara esta la Biblioteca Argemiro Bayona,

de la Universidad Francisco de Paula Santander, asesores, especialistas y conocedores del tema.

3.5 Procesamiento y analisis de la informacion.

Para la organizacion y tabulacion de la informacion obtenida por la aplicacion de la
encuesta se analizara cuantitativamente mediante tablas y graficas estadisticas que representadas
adecuadamente daran mayor claridad y elevaran el nivel de confianza a los interesados y
encargados de la revision y puesta en marcha del proyecto. Se realiza interpretacion cualitativa,

porque la informacion se clasifica y procesa realizando un analisis de cada una de las respuestas.
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Capitulo 4. Presentacion De Resultados

4.1. Analizar el mercado para determinar la oferta y demanda de un SPA para nifios y

nifias, en la ciudad de Ocafa, Norte de Santander.

Después de realizar el trabajo de campo esta es la informacion obtenida.

Tabla 1.

Conocimiento sobre existencia de los SPA.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 181 93%
No 13 7%
Total 194 100%

u Si
= No

Figura 1. Conocimiento sobre existencia de los SPA.
Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.

Segun la informacion obtenida podemos determinar que el 93% de la muestra tiene
conocimiento de la existencia de los centros de masajes y terapias “SPA” y solo el 7% desconoce

de estos centros estéticos y de relajacion nos indica que este tipo de negocio es muy conocido
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hoy en dia por la poblacion de la ciudad mostrandonos que este término es comdn en el dia a dia

de la sociedad siendo una gran oportunidad de negocio.

Tabla 2.

Solicitud de los servicios de un SPA.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 84 57%
No 110 43%
Total 194 100%

uSij
= No

Figura 2. Solicitud de los servicios de un SPA

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.

Aunque el porcentaje de conocimiento sobre el SPA sea alto en la poblacion de estudio,
en el andlisis de los resultados de la encuesta podemos observar que el 57% de la poblacién no
ha solicitado los servicios de un SPA debido a diferentes factores, uno de los grandes factores es
el poder econdmico de los ciudadanos, los cuales incide en la demanda del establecimiento, esto
nos deja que solo 43% lo han utilizado alguna vez indicandonos poca frecuencia de asistencia al

lugar.
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Tabla 3.

Personas que han escuchado hablar sobre un SPA para nifios.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 123 63%
No 71 37%
Total 194 100%

uSij
= No

Figura 3. Personas que han escuchado hablar sobre un SPA para nifios.

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.

Hoy en dia unos de los temas tendencia en la vida cotidiana de las personas son
relacionados con el cuidado y mejoramiento de la salud por esto los SPA son muy escuchados,
pero interpretando los datos arrogados por la encuesta nos encontramos que todavia existe un
gran porcentaje de padres que desconocen de los SPA especializados en brindar los servicios a

los nifios y nifas.

Tabla 4.

Nifios o nifias que llevarian a recibir los servicios del SPA.
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Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 174 90%
No 20 10%
Total 194 100%

m Sj
= No

Figura 4. Nifios o nifias que llevarian a recibir los servicios del SPA.

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.

El 90% de los padres o acudientes encuestado respondieron que si llevarian a sus hijos,
sobrinos o allegados a recibir los servicios del centro de salud porque se sienten atraidos por este
concepto de “SPA” para nifios y nifias debido a sus innovadores planes y paquetes de terapias
que se realizan para mejorar el crecimiento y desarrollo de los nifios, permitiéndoles una vida
mucho mas sana y podemos ver gue solo el 10% de los padres o acudientes encuestados

respondieron que no estan interesados en llevar a sus hijos a recibir este tipo de servicio.

Tabla 5.

Le gustaria que en la ciudad de Ocafia se creard un SPA para nifios de 5 al2 afios.
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Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 190 98%
No 4 2%
Total 194 100%

uSij
= No

Figura 5. Le gustaria que en la ciudad de Ocafia se creard un SPA para nifios de 5 al2 afios.

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.

Se puede evidenciar claramente que es muy alto el porcentaje de los padres o acudientes
de los nifios y nifias de la ciudad de Ocafia que estan de acuerdo y les gustaria que se implemente
este centro, mostrandonos que existe una gran demanda de los innovadores paquetes y servicios

del “SPA” y que tan solo el 2% de los padres o acudientes no les gustaria.

4.2. Identificar los productos y servicios que ofrecera el SPA para nifios y nifias, en la

ciudad de Ocana, Norte de Santander.

Tabla 6.

Servicios que brindaria el SPA.



Respuesta Frecuencia Porcentaje
) 116 27%
Masajes
Circuitos hidricos 74 17%
Paquetes tematicos (mama- 151 35%
papa- hijo)
Circuito de SPA + alimentacion 2 17%
No Sabe/No Responde 16 4%
Total 100%

Figura 6. Servicios que brindaria el SPA.

= Masajes

m Circuitos hidricos

= Paguetes tematicos (mama-
papa- hijo)

Circuito de SPA + alimentacion

® No Sabe/No Responde

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.

Se realiz6 un gran analisis para determinar cueles serian los métodos y beneficios que

tendrian los paquetes y servicios del SPA, de los cuales se puede concluir que los padres o
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acudientes de los nifios y nifias de la ciudad de Ocafia en un 35% quieren los paquetes tematicos

(mama- papé- hijo), 27% masajes, 17% circuitos Hidricos y circuito de SPA + alimentacion y un

4% no sabe no responde.

Esto nos muestra que lo més llamativo para los padres o acudientes son los paquetes

temaéticos, debido a la implementacion de actividades en familia y que se complemente con el

servicio de masajes de relajacion y terapia.



4.3. Determinar el precio de los productos y servicios, la promocién de los mismos y la
ubicacion del SPA para nifios y nifias, en la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

Tabla 7.

Medio de comunicacion preferido.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Radio 12 6%
Televisién 23 12%
Redes sociales 102 53%
Periodicos 14 7%
Volantes 35 18%
Otros 8 4%
Total 194 100%

= Radio

® Television

= Redes sociales
Periddicos

® VVolantes

= Otros

Figura 7. Medio de comunicacidn preferido.

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.
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Observamos que las redes sociales y los volantes tienen el mayor porcentaje, seguido por

la television, periddico y radio; también existe un pequefio porcentaje que prefieren recibir

informacion por correo electrénico.
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Nos permite tener claro que el medio de comunicacion preferido por los padres o
acudientes de los nifios para la promocién y difusién de marketing del SPA son las redes sociales
con un 53% de preferencia seguido por los volantes con un 18%, esto nos indica que los padres
dedican un poco de su tiempo para revisar las diferentes plataformas de las redes sociales duran

el dia.

Tabla 8.

Disposicion de pago para cada seccion.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
De $20.000 a $25.000 87 45%
De $25.000 a $30.000 66 34%
De $30.000 a $35.000 37 19%
No Sabe/No Responde 4 2%
Total 194 100%

= De $20.000 a $25.000
= De $25.000 a $30.000
= De $30.000 a $35.000

No Sabe/No Responde

Figura 8. Disposicion de pago para cada seccion.

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.

Uno de los grandes factores que disminuye la asistencia a los SPA es el tema de los

precios debido a los ingresos de los padres o acudientes por esta razon se determina diferentes
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rangos de precio que sean asequibles para ellos, en el analisis de los resultados arrojados por la
encuesta observamos que la relacion de la preferencia de la personas sobre el precio es el rango
de (20.000 — 25.000) esto nos indica que los padres tienen una inclinacion hacia los precios méas

asequibles en cuanto el valor de cada seccidn de los servicios del SPA.

También podemos mirar que existe un 38% de padres o acudientes que respondieron que
podrian cancelar el valor de los paquetes con un rango de precio mayor el cual es de (25.000 —

30.000) ya que cuentan un mayor poder adquisitivo.

Tabla 9.

Ubicacion del SPA para nifios.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Barrio San Francisco 78 40%
Barrio San Agustin 58 30%
Barrio La Primavera 54 28%
Otros 4 2%
Total 194 100%

m Barrio San Francisco
m Barrio San Agustin
m Barrio La Primavera

Otros

Figura 9. Ubicacion del SPA para nifios.

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta aplicada por las Autores del proyecto.
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Con un 40% la preferencia para la ubicacion del SPA segln los padres o acudientes de los
nifos y nifias es el barrio San Francisco este tiene el mayor porcentaje arrojado por la encuesta
debido a que es un zona bastante privilegiada, ya que es un lugar muy central de la ciudad y de
facil acceso, y con mayor frecuencia de flujo de personas dia a dia, después le sigue el barrio San
Agustin con un 30% y el barrio La Primavera con un 28%; en un porcentaje minimo del 2% de

los encuestado prefieren que la ubicacién sea en el barrio Marabelito.

4.4. Proponer estrategias de comercializacion para los productos y servicios que ofrecera el

SPA para nifios y nifias, en la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

Al estudiar los resultados de la encuesta notamos que uno de los mayores problemas
encontrados es el desconocimiento sobre el SPA para nifios y nifias, por tal establecemos un plan

de accion estratégico para dar a conocer los servicios brindados.

4.4.1  Descripcion del plan.

Es importante primero analizar que una buena estrategia de comercializacion aumentara
significativamente la posibilidad de que el nuevo servicio ofrecido tenga una mayor aceptacion
por parte del usuario en este caso, siendo esta una manera para llamar la atencion en dicho
servicio y este sea acogido satisfactoriamente por el mercado objetivo que son los nifios del
municipio de Ocafia, no obstante, la publicidad que juega un papel importante en todo proceso
innovador y de reconocimiento de marca debe llevarse a cabo de manera simultanea con
proyeccion de gastos y costos del mismo, para no incidir en un desequilibrio econémico por no
tener cuidado con gastar mas de lo que se produce en este elemento de marketing, siendo la
publicidad una herramienta casi siempre efectiva para la aceptacién y adquisicion del nuevo

servicio por parte del publico seleccionado.
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Otro aspecto importante y que puede convertirse en una estrategia de comercializacion es
el andlisis del consumidor, con el fin de reconocer exactamente las necesidades,
comportamientos y preferencias del consumidor final o usuario que en este caso son los nifios, y

que en la mayoria de los casos son los que forjan la decision de tomar dicho servicio.

Otro aspecto importante el mantener el servicio que es lanzado al mercado pues debido a
los avances en materiales y tecnologias que existen en la actualidad, el ciclo de vida de estos se
acortan cada vez mas y por ello la empresa debe buscar mejorar continuamente el servicio

ofrecido para que el cliente permanezca con un alto grado de fidelidad.

La fijacion del precio es esencial para la atraccion de clientes y a su vez maximizar el

margen de utilidad sobre la utilizacion del servicio.

El termino branding es muy utilizado en la actualidad, pues esto permite construir y
posicionar la marca de la empresa a través del vinculo del nombre del servicio, bien sea a su
logotipo, imagen e incluso concepto y estilo de vida de los nifios, llegando a establecerse una
relacion entre la empresa y el usuario, obteniendo asi reconocimiento, lealtad y cosos de

retencion.

Por ultimo, la marca y el servicio no seran suficientes, pues se debe establecer el canal de
cémo llegar al usuario final, creando una red eficiente y gestionar el canal adecuado con el fin de
aumentar la participacion en el mercado y mejorar la calidad del servicio siendo clave para el

éxito de la empresa en su etapa de inicio.

Entre las estrategias se encuentran:

Teniendo ya constituido los servicios y paquetes que se ofreceran, el primer paso del plan

estratégico es, utilizar las plataformas virtuales con ayuda del branding y con masivas campafas
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publicitarias la cuales tienen como objetivo brindar la informacién de los productos y servicios

con un mensaje atractivo para los consumidores y lograr establecer un gran posicionamiento de

la marca del SPA.

Realizar alianzas con los centros infantiles de la ciudad donde se pueda organizar unos

talleres y charlas (Padres — Hijos) y tener una mayor interaccion con ellos, esta estrategia se

establece con el fin de dar a conocer el establecimiento y todos los servicios que ofrece.

Organizar una campafia con el objetivo de generar fidelidad y atraccién en los clientes por

medio de promociones y cupones de descuento en los productos y servicios.

Tabla 10.

Plan estratégico

Plan estratégico

Actividad

Descripcion

Tiempo

Pautas publicitarias

Realizar campaiias publicitaria
por medio de las redes sociales y
los medios de comunicacion
tradicionales con el fin de dar a
conocer el establecimiento y los
productos y servicios que ofrece

Se debe llevar a cabo 8 dias
antes de la inauguracién y
mantener durante un mes

después de la apertura del SPA

Aumentar la asistencia al SPA

Buscar convenios con los
centros infantiles para realizar
visitas donde se realicen talleres
y actividades padres € hijos y les
muestre los servicios y
productos del SPA

Se realizara durante los primeros
15 dias después del inicio de
actividad del SPA

Fidelizacion del mercado

Se organiza unas promociones y
descuentos en los servicios los

cuales son 2x1 en el precio, una

cuponera de promocion y
regalos de bienvenida esto se
realiza con el fin de lograr una
mayor atraccion de cliente y
fidelizacion

Su tiempo de duracidn sera
durante los 2 primeros meses de
inauguracion
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Capitulo 5. Conclusiones

Se puede concluir que la demanda del SPA para nifios y nifias es alta debido a que una de
las grandes problemitas del dia a dia en los hogares es la relacion entre padres e hijos causando
un alto nivel de estrés que es perjudicial para su salud y no les permite un excelente crecimiento
y desarrollo, debido a que en la ciudad existe una oferta muy minima podemos indicar que los

productos y servicios del SPA serian muy atractivos para el consumidor.

Teniendo en cuenta que para el segundo objetivo se planted la identificacion de los
productos y servicios que ofrecera el SPA, se presenta que cada producto y servicios cuenten con
los mejores procedimientos y terapias para que cumplan con el objetivo de mejorar la condicion
de la salud de los nifios y les permita tener un excelente desarrollo durante su crecimiento y

afrontar de mejor manera los problemas que encuentren en el dia a dia.

Para la determinacién de los precios de los productos y servicios, promocion y ubicacion
del SPA, se establece un rango de valores los cual estan organizado con los precios mas
econdmicos y asequibles del mercado, para que los padres o0 acudientes puedan acceder con
mayor facilidad a estos paquetes, la ubicacion del SPA serd en uno de los barrios mas
transcurrido por los habitantes de la ciudad y de mayor acceso, este es un sitio muy estratégico

ya que es en un lugar casi central y de facil acceso.

Cumpliendo con el Gltimo objetivo se realiza un plan accion estratégico donde se
organizan diferentes actividades con el fin de dar conocer los productos y servicios del SPA, este
utilizara con la mayor eficiencia posible las redes sociales debido a que es la méas utilizada por el
mercado objetivo completando con las pautas publicitarias tradicionales, con promociones y

cupones de descuentos en los paquetes ofrecido.
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Capitulo 6. Recomendaciones

El trabajo realizado arroja unos datos que al momento de su interpretacion nos permiten
determinar la aceptacion del SPA para nifios y nifias en la ciudad de Ocafia, se recomienda tener
en cuenta la informacion obtenida sobre la oferta y la demanda para la apertura del SPA,

implementando un estudio continuo de la oferta y la demanda debido a que esta es muy variable.

Los productos estan disefiados para darle solucion a las probleméticas que tenga el
mercado durante su dia a dia, estos son adaptables a las caracteristicas especificas de cada

cliente.

Los precios de los productos y servicios son determinados teniendo en cuenta los ingresos
del mercado estudio pero se deja abierto a que se realice un estudio de factibilidad para tener un

mayor complemento a la hora de implementar el establecimiento.

Se recomienda realizar un seguimiento y actualizacion del el plan estratégico planificado
y definido en el cuarto objetivo para la comercializacion de los productos y servicios del SPA
debido a que se estan utilizando estrategias virtuales la cuales estan en un constante cambio por

el desarrollo tecnoldgico.
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Apéndice A.

Encuesta dirigida a los padres o acudientes de los nifios y nifias de la ciudad de Ocafa,
Norte de Santander

UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER OCANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
TECNOLOGIA EN GESTION COMERCIAL Y FINANCIERA

Objetivo. Determinar la aceptacion de un SPA para nifios y nifias, por medio de una
investigacion de mercados, en la ciudad de Ocafria, N.S.

CUESTIONARIO

1. ;Sabe qué es un SPA?

Si
No
¢Por qué?

2. ¢Ha solicitado el servicio de un SPA en algin momento?

Si
No
¢Por qué?

3. ¢Ha escuchado hablar de SPA para nifios?

Si
No
¢Por qué?

4. ; Tiene hijos, sobrinos o allegados a quienes les gustaria llevar a recibir esta clase de servicio?

Si
No
¢Por que?

5. ¢Le gustaria que en la ciudad de Ocafria se creara un SPA para nifios hasta los 12 afios?

Si
No
¢Por que?




44

6. ¢ Cuéles de estos servicios le gustaria encontrar en el SPA para nifios?

Masajes

Circuitos hidricos

Paquetes tematicos (mamé- papa- hijo)
Circuito de SPA + alimentacion
NS/NR

Otros ¢ Cuéles?

7. ¢Cual es su medio de comunicacion preferido para conocer publicidad?

Radio
Television
Redes sociales
Periodico
Volantes
Otro __ ¢cudl?

8. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por cada sesion en el SPA para nifios?

De $20.000 a $25.000
De $25.000 a $30.000
De $30.000 a $35.000
NS/NR

9. ¢(Dénde le gustaria que este ubicado el SPA para nifios?
Barrié San Francisco
Barrio San Agustin

Barrid La Primavera
Otros ¢Cuales?

GRACIAS POR SU COLABORACION!!!



