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Resumen

En la presente investigacion se quiere determinar si existe viabilidad de mercado para
la constitucién de un servicio de auto spa en la ciudad de Sullana, en pocas palabras
si es posible que la idea de negocio se pueda hacer realidad. Si es que existe un
mercado para la instalacién y ejecucion un nuevo servicio el cual se diferencie de los
demas por la atencion de calidad total, asi también si es que hay un publico interesado
en gue una nueva empresa pueda satisfacer sus necesidades y cumpla con todas sus
expectativas. Esto se podréd ver reflejado mediante una encuesta y una guia de
observacioén las cuales mediran las dos variables con las que se pretende determinar
la viabilidad de mercado. Lo anterior podra determinar la demanda y la oferta
respectivamente. En cuanto al método de investigacion este sera observacional de tipo
aplicado y descriptivo, no experimental y transversal; la poblacion estara comprendida
por todos los conductores de vehiculos teniendo en cuenta que es un numero
desconocido ya que la cifra se actualiza constantemente. El nivel demandado de los
servicios es favorable para la realizacion de la nueva empresa y el nivel ofertado de
los servicios debido al poco nimero de ofertantes no logra satisfacer a todos los
clientes, esto demuestra que la viabilidad de mercado de la idea de negocio es

aceptable.

Palabras claves: oferta, demanda, viabilidad, mercado, servicio, perfil de cliente.
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Abstract

In this research we want to determine whether market viability for the establishment of
an auto service spa in the city of Sullana, in short if possible that the business idea can
become a reality. If a market for installing and running there is a new service which
differs from others by total quality care, so if there is a public interest in a new company
to meet their needs and comply with all their expectations. This may be reflected by a
survey and observation guide who measured 2 variables that is to determine market
viability. This will determine the demand and supply respectively. As for the method of
this research will be applied observational and descriptive type, not experimental and
transversal; the population will be understood by all motorists considering is an
unknown number and that number is constantly updated. The respondent level of
services is favorable to the realization of the new company and the level of services
offered due to low number of bidders can’t satisfy all customers, this shows that the

market viability of the business idea is acceptable.

Keywords: Supply, demand, viability, market, service, customer profile
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l. INTRODUCCION

En la actualidad, el parque vehicular en el Perd como en todos los paises de
Ameérica y el mundo, ha crecido considerablemente. Esto se debe a diversos factores
gue intervienen y hacen esto posible. Como primer factor se tiene que nuestro pais
viene experimentando un crecimiento econémico, que afo a afio se reafirma y sigue
creciendo constantemente. Esto hace que cada ciudadano tenga una situacion
econdémica mas estable y pueda darse una mejor vida, como por ejemplo poder
adquirir un medio de transporte ya que es muy comuin y moderno comprarse un

vehiculo en estos tiempos.

Se puede decir también que otro factor es la movilizacion de la poblacién en las
ciudades, dicho en mejores términos las empresas de transporte publico dentro y fuera
de las ciudades, el numero de personas crece constantemente y por logica se
necesitaran mas unidades o unidades mas grandes, es por eso que las empresas
optan por adquirir mas vehiculos ya sean autos para colectivos; combis para el
transporte de urbano; buses para el transporte interprovincial y nacional para trasladar

a cada persona a su destino.

Otro factor importante es la instalacion y el crecimiento industrial, ya que, en la
industria pesquera, agricola, pesquera, petrolera y minera, en la Ultima década se ha
transformado en un polo de desarrollo en virtud a la fuerte inversion privada. Estas
industrias necesitan de un parque vehicular, ya sea para el uso de sus actividades
como por ejemplo traslado de sus productos; para uso corporativo y traslado del
personal; etc. Para diversas actividades mas es muy importante el uso de este medio.

Como ultimo factor el comercio es fundamental, ya que esta actividad viene
desde tiempos ancestrales y siempre se ha necesitado de transporte para su
realizacion, ya que la mercaderia no viene siempre de la misma localidad, existen
varios puntos de mercado en diferentes localidades no solo nacionales sino

internacionales por lo cual se necesita del traslado de la mercaderia.



La localidad de Sullana cuenta con los factores anteriormente mencionados, su
principal actividad es la comercial ya que la mayoria de los ciudadanos se dedica a
este rubro, esto se ve reflejado en los puestos comerciales en el mercado, en las
galerias del centro de la ciudad y asi en diversas tiendas distribuidas en toda la ciudad,
y que cuentan con un parque vehicular por obligacion para sus actividades diarias.
Ademas, la industria agricola interviene en el procesamiento de frutas y legumbres en
las zonas de Tambogrande, Las Lomas, Salitral, Marcavelica y Querecatillo, y se
necesita de medios de transporte para el traslado de este. Por ultimo, el transporte
urbano, interprovincial y nacional de esta ciudad ha aumentado como en todas las
ciudades del pais, por eso el parque vehicular debe hacer lo mismo para satisfacer la

demanda de estos servicios.

Es asi como se logra identificar la oportunidad de un mercado en el cual se le
puede brindar un servicio de primera ya que la calidad total aun no es una
caracteristica de las empresas sullaneras, esto es tan aprovechable, ya que el parque
automotor de esta ciudad ha crecido mucho, es asi como puede surgir la idea de un

servicio de auto spa que pueda satisfacer sus necesidades.

Teniendo en cuenta lo anteriormente planteado, es asi como surge la idea de la
constitucién de un servicio aplicando una investigacién para determinar la viabilidad
de mercado de constituir una empresa de lavado de autos, dando un servicio de auto
spa para la imagen del vehiculo utilizando articulos de primera y asi poder satisfacer
la necesidad del cliente.

Se formulé el problema general: ¢ Existe viabilidad de mercado para la creacién
de un auto spa en Sullana, 2020? Mientras que los problemas especificos: ¢ Cual es
el perfil del cliente de auto spa en Sullana?, ¢ Cual es el nivel de precios de los servicios
demandados de auto spa en Sullana?, ¢ Cudl es el nivel demandado de servicios de
auto spa en Sullana?, ¢ Cual es el nivel de precios ofertados de los servicios de auto
spa en Sullana?, ¢Cual es el numero de ofertantes de servicios de auto spa en

Sullana?, ¢ Qué tipo de tecnologia se utiliza en los autos spa en Sullana?



Se justifica el estudio, desde una perspectiva practica debido que con toda la
informacion recogida acerca de estudio e investigacion de mercado; viabilidad de
mercado; perfil del consumidor; oferta y demanda, la presente se realizard con la
finalidad de estudiar la oferta y demanda que presenta la ciudad de Sullana para
determinar la viabilidad de mercado en la constitucion de un servicio de
reacondicionamiento total para vehiculos motorizados satisfaciendo la necesidad de
mantenimiento de los mismo, también atendiendo cualquier inquietud de los posibles
clientes. Con todas estas incidencias se puede realizar una investigacion para
determinar si, existen o no potenciales clientes para la creacion de un auto spa en
Sullana, con el cual se pueda satisfacer las necesidades de estos a cambio de una

retribucion economica entregando un buen servicio y ofreciéndoles la mejor atencion.

Siendo el objetivo general: Determinar la viabilidad de mercado para la creacién
de auto spa en Sullana, 2020. Mientras que los objetivos especificos: Determinar el
perfil del cliente de auto spa en Sullana; Determinar el nivel de precios de los servicios
demandados de auto spa en Sullana; Determinar el nivel demandado de servicios de
auto spa en Sullana; Determinar el nivel de precios ofertados de los servicios de auto
spa en Sullana; Determinar el numero de ofertantes de servicios de auto spa en

Sullana; Determinar el tipo de tecnologia que se utiliza en los autos spa en Sullana.

En cuanto a la hipétesis general: Si existe viabilidad de mercado para la
constitucion de un auto spa en Sullana, 2020. Mientras las hipotesis especificas: H1:
El perfil del cliente de un auto spa en la ciudad de Sullana esta conformado por
hombres y mujeres jovenes que poseen ingresos de nivel medio; H2: El nivel de
precios de los servicios demandados de auto spa en Sullana es elevado; H3: El nivel
demandado de los servicios de auto spa en Sullana es alto; H4: El nivel de precios
ofertados de los servicios de auto spa en Sullana es medio; H5: El numero de
ofertantes de servicios de auto spa que existe en el mercado de Sullana es insuficiente;
H6: El tipo de tecnologia que se utiliza en los autos spa en Sullana no es optimo ni

moderno.



Il. MARCO TEORICO

Naranjo (2012) Proyecto de inversion para la implementacién de una empresa
de lavado de autos a domicilio para la ciudad de Guayaquil, Ecuador. El objetivo fue
establecer la factibilidad financiera para implementar una empresa de lavado de autos
a casa. El enfoque fue la satisfaccién de una necesidad que en el mercado no ha sido
posiblemente no haya sido cubierta. Se planteé emplear tecnologia de punta y un
asesoramiento personalizado. Asimismo, se realiz0 el estudio de mercado,
organizacional; estudio técnico y los andlisis financieros de la viabilidad. Los resultados
indican que el VAN y la TIR son mayores a la TMAR; se concluye que hay un mercado
potencial dispuesto a adquirir los servicios dada la falta de tiempo. Se concluy6 que el
periodo de recuperacion se dara en el cuarto afio, mientras que si los ingresos varian

negativamente en un 10% el negocio deja su caracteristica de factible.

Garcia (2012), Proyecto de inversion para la implementacién de una lavadora
automatica para vehiculos en la via a Samboronddn. Escuela Superior Politécnica del
Litoral, Guayaquil, Ecuador. Su objetivo fue la implementacion de una empresa de
lavado automatizado con tecnologia innovadora y excelente servicio. Se propuso la
creacion de esta empresa para vehiculos livianos buscando la satisfaccion total de los
clientes. El estudio de mercado arrojé como resultado que se necesita implementar
esta empresa pues se carece de una similar en la zona. Entre los principales resultados
se determind que la empresa puede obtener una alta aceptacion de clientes, siendo

las principales caracteristicas buscadas el precio, la calidad, la eficiencia en el servicio.

Vargas (2012). Estudio de factibilidad para el montaje de un lavadero de autos
con servicios de valor agregado en la Pontificia Universidad Javeriana de la Ciudad de
Bogota. Pontificia Universidad Javeriana. Presentdé como objetivo general realizar un
estudio de factibilidad para el montaje de un lavadero de autos con servicios de valor
agregado en la referida universidad. La presente tesis plante6 que diariamente en el
parqueadero de la misma universidad concurre un considerable niumero de vehiculos

Al desarrollar el cuerpo de la tesis se encontré que hay un alto grado de interés de los



usuarios en la universidad por los servicios planteados, es viable y rentable, ademas
de darle un valor agregado a la universidad. Asi como que traerd beneficios a la
universidad ya que traera nuevos servicios, generara puestos de empleo al momento
del montaje. Se debe tener en cuenta que al momento de implementar el proyecto
debe estar lo mas actualizado posible, en conclusién, se demostro la factibilidad del
proyecto, encontrandose viable y rentable por el valor agregado que realizara en sus

servicios.

Jaramillo (2011). Plan de negocios para lavado de vehiculos: The car wash
experience. Universidad San Francisco de Quito, Ecuador. Presentd como objetivo
general alcanzar un nivel de aceptacion superior al 80% de clientes, la aceptabilidad
de la empresa se debe demostrar a ese rango ya que existen empresas similares a
este rubro y se necesita diferenciar en algo la idea de negocio. El modelo de negocio
se inclina a brindar una distinta experiencia en el lavado automatico de vehiculos. El
servicio esencial esta relacionado a la experiencia del cliente en el mismo proceso de
limpieza. Se logré obtener un VAN neto mayor a cero y una TIR de 32%. Se concluyo

gue el modelo actual tiene viabilidad financiera.

Moreira (2011). Estudio de factibilidad para el montaje de una lavadora de autos
con tecnologia a vapor. Universidad Guayaquil, Ecuador. El objetivo fue proponer un
para analizar la creacion de un sistema de lavado a vapor de automoviles, que por
medio de su oferta se diferencie en cuanto a innovacion, calidad y excelencia en el
servicio. Se tratd de proveer suficientes elementos de analisis para la toma de una
decision adecuada. Asimismo, se determinaron las necesidades de maquinaria,
equipos e infraestructura, por medio del andlisis de procesos. Se concluye con la
propuesta de un proyecto de calidad con alto valor agregado, fundamentado en la

atencion al cliente.

Diaz (2015). Modelo de reingenieria de procesos para el centro de auto lavado
Santa Lucia. Universidad Tecnoldgica de Mixteca, Oaxaca, México. Presentd como
objetivo general formular un modelo de reingenieria de procesos del centro de auto

lavado santa lucia, encaminando a mejorar la eficiencia del sistema en su conjunto que



permita fortalecer sus ventajas competitivas. En el proyecto se detallé6 como objetivo
la reingenieria de procesos de una empresa en el rubro de lavado de autos, esta
empresa se Vi en la necesidad de emplear este proyecto por el crecimiento de la
industria, es decir que existe un incremento de automoviles en este sector, ademas
por el aumento de servicios en la empresa y el poco cumplimiento satisfactorio del
mismo. La poca tecnologia con que cuenta la empresa les juega en contra lo que hace
indispensable buscar un mejoramiento continuo de procesos y servicios que le

permitan mejorar y superar rapidamente a la competencia.

Ademas, se aplico mejorar el tiempo de atencion y evitar los cuellos de botella
para asi eliminar los tiempos muertos y para ayudar con el proyecto se hizo un analisis
FODA para mejorar el posicionamiento de la empresa. A partir de los analisis
anteriores se diagnostico realizar la reingenieria urgente ya que por el analisis FODA
y la teoria de tiempos muertos se detectd una pérdida de sistema y longitud promedio.
Por consiguiente, se aplico la reingenieria teniendo como resultado un incremento en
un 33.6 puntos porcentuales es decir aumento a un 73.2% aprobando asi la hipotesis

planteada en la tesis dando como resultado favorable a la investigacion.

Mufioz (2013). Propuesta de un proyecto de inversion para la implementacion
de una lavadora de autos con un sistema de reutilizacién de agua. Universidad de
Cuenca, Ecuador. Presentd como objetivo general determinar la factibilidad financiera
de la implementacion de una lavadora de autos con un sistema de reutilizacion de
agua. En este plan de tesis tuvo como objetivo exponer el desarrollo de un proyecto
que determine la factibilidad y viabilidad de una lavadora de autos con un sistema de
reutilizacion de agua en una zona de la ciudad de cuenca para asi aprovechar esta
idea de negocio. Esta idea de negocio se basa en la reduccién de tiempo de prestacion
de un servicio como factor importante del cliente diferenciandose a si de los demas
negocios. Para esta propuesta se realizé un estudio de mercado; estudio técnico;
econdmico y financiero que les permitié determinar la factibilidad de la implementacién
del negocio, asi como los recursos necesarios para ponerlo en marcha. Se tuvo como

resultado una aceptacion del 81.2 % y esto significa ya una probable captacion de



clientes, como un adicional se busca brindar un servicio rapido teniendo en cuenta que
la poblacién busca un servicio con rapidez y de buena calidad. Por ultimo, tomando
como puntos el estudio y la ubicacion se concluy6 que se vera muy favorecido ya que
existe gran circulacion en el lugar propuesto en el proyecto para el negocio de lavado

de autos.

Chuman (2010). Estudio de prefactibilidad para la implementaciéon de un
lavadero de autos automatizado en la ciudad de Truijillo. Universidad Privada del Norte,
Peru. Su objetivo fue establecer la viabilidad econdmico-financiera para la creacion de
una empresa que brinde el servicio de lavado de autos de manera automatizada, con
nombre comercial “Wash Master”. Esta tesis nace de la limitada satisfaccion del
mercado frente a estos servicios. Se obtuvo como resultado un entorno favorable para
el proyecto, siendo un servicio innovador, y de escasa oferta en el mercado,
habiéndose identificado un amplio mercado potencial de personas. Esto demuestra un
alto nivel de aceptacion que tendria la implementacion de la idea de negocio,
asimismo, se identifico el nivel de rentabilidad del plan, el mismo que ha arrojado

resultados sumamente satisfactorios.

Ruesta (2009). Viabilidad de instalar un lava centro vehicular en la ciudad de
Piura. Universidad César Vallejo, Peru. El objetivo fue establecer la demanda en el
servicio de lavado de autos en Piura, para asi determinar el tipo de aceptacion si es
posible la instalacién de una nueva empresa en el medio local. Se tiene en cuenta las
estrategias posibles a utilizar para que el servicio sea llamativo. A su vez esta
investigacién implica la localizacion de todos los puntos posibles para lograr determinar
el grado de clientes que no son atendidos por estos servicios y probar que es necesario
realizar el proyecto. Los resultados de dicho estudio dieron como resultado la
existencia de propietarios de 35,658 vehiculos con disponibilidad para utilizar este
servicio de lavado; es decir el nivel de la demanda es mayor a la oferta que se presenta
es decir existe un mercado desatendido y por consiguiente es factible la viabilidad en
el presente estudio. Los antecedentes no son solo proyectos pasados o indicios de

una investigacion sino es el respaldo de que nuestro proyecto pueda llegar a tener



éxito; si es que se encamina teniendo en cuenta todas las indicaciones y pautas
preliminares en su elaboracion. Esto nos ayudara a resolver la incognita de que la
posibilidad de instalar un auto spa es viable o no. El mercado de servicios para autos
es muy competitivo, eso debido al elevado nimero de vehiculos en las ciudades y la
importancia de cubrir las necesidades de servicio que se demandan como cambio de
aceite, balanceo, engrase, lavado, alineamiento, etc. Y asi mejorar su funcionamiento

y desempefio.

En cuanto a la teoria que fundamenta la investigacién a presentar se incluye a
Kotler et al. (2014) quienes afirmaron que el estudio de mercado consiste en recolectar,
planificar, analizar y comunicar sistematicamente datos relevantes de la situacion
especifica de mercado en que se encuentra una organizacion, es decir plantear y
recoger toda la informacién y datos precisos de la empresa en cuestion para establecer

en forma clara la situacion de la organizacion.

Malhotra (2011) planted que el estudio de mercado no es mas que la descripcion
del tamafo, el poder de compra de los consumidores, la disponibilidad de los
distribuidores y perfiles del consumidor. Asi mismo aclar6 que es un tipo de
investigacion descriptiva que tiene como objetivo principal la descripcion de algo. .

Aaker et al. (2016) refieren que los estudios de mercado son la parte
fundamental del marketing, pues orientan la toma de decisiones gerencial, brindando
datos relevantes, exactos y oportunos. Cada decisién requiere de datos que se
obtienen por medio de la investigacion de mercados. Para Kafka (2006), a través de
dicha investigacion se logra la identificacion de segmentos, lo que conlleva a

decisiones correctas basadas en identificar las comunes caracteristicas de los clientes.

Para Lemos (2010) establecer la viabilidad de mercado pasa por la ejecucion
del estudio de este mismo, determinando la dimension de este. A continuacion, se
inicia un proceso de recoleccién, andlisis e interpretacion de datos, esta informacion
es acerca de los consumidores y competidores con el fin de estimar la demanda o

preferencia por un producto.



Sapag & Sapag (2008) indican que un elemento critico en la investigacion del
mercado es su determinacion, donde se establece la cuantificacion de su demanda,
permitiendo simular situaciones futuras y decidiendo la estrategia comercial a llevar a
cabo. Por su parte, Randall (2013) definié que el estudio de mercado es recopilacién,
el analisis y la presentacién de informacion para ayudar a tomar decisiones y a

controlar las acciones de marketing.

Thompson (2010) refiere que en el estudio de mercado se planifica, recopila,
analiza y comunica informacion importante respecto al tamafio, nivel de compray perfil
de los consumidores entre otros, a efectos de orientar al responsable de marketing a

la toma de una decisidon y posterior control de su operatividad.

Kotler (2013) afirma que dicho estudio pretende responder al mercado a traves
de productos y servicios, destinados a proponer estrategias comerciales adecuadas.
Donde el mercado se entiende como un espacio de intercambio comercial. La
estructura del mercado se determina desde la realidad del entorno general, asi como

de cada agente que en él actua.

Por tanto, para realizar un estudio de mercado se necesita recolectar datos
provenientes de informes monograficos, estadisticas, investigaciones de
organizaciones referentes, entre otras. Una vez que se llega a elegir las fuentes mas
representativas se valoran, en base a la potencial fiabilidad; origen de fuentes; grados
de obsolescencia y potencial validez. Kotler (2011) indica que se puede clasificar a
dichas fuentes en relacién con su disponibilidad interna y externa. Internas son las que
emanan informacion teniendo como fuente a la misma empresa, y externas son las
gue se obtienen en diversas organizaciones ajenas a la empresa. Los estudios de
mercados se pueden clasificar en dos tipos, cualitativos y cuantitativos. Los estudios
cualitativos se suelen usar al principio del proyecto, cuando se sabe muy poco sobre
el tema (Etzel, 2014).



Kotler et al. (2014) afirman que un plan de investigacibn de mercado posee
cuatro partes: la primera es el establecimiento de los objetivos, asi como definir el
problema que se intenta abordar, la segunda parte es realizar un estudio exploratorio,
previo a la investigacion formal. La tercera es buscar datos primarios, a través de la
observacioén, por ejemplo, mientras que la cuarta consiste en analizar datos y presentar

el informe.

Otro de los términos que tiene mucha relacién con la investigacion es como su
mismo nombre lo dice investigacién de mercados que segun Malhotra (2014) es la
identificacién, recopilacién, analisis y difusion de la informacion de manera sistematica
y objetiva, con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la

identificacion y solucion de problemas y oportunidades de mercadotecnia.

Kotler (2013) refiere que el mercado implica los intercambios que se dan en €l
y se conforma con los clientes potenciales que experimentan una necesidad especifica
compartida que podrian participar en intercambios satisfactorios. Por lo tanto, en el
mercado se relunen demandantes y oferentes para determinar niveles de precios en
virtud a los comportamientos de la demanda y oferta. Y de igual manera para Bonta &
Farber (2016) la palabra mercado es donde confluyen la oferta y la demanda. En un
sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y
potenciales de un producto. Un ejemplo: El mercado de los autos esta formado no
solamente por aquellos que poseen un automaovil sino también por quienes estarian
dispuestos a comprarlo y disponen de los medios para pagar su precio. El tamafio de
un mercado, desde este punto de vista, guarda una estrecha relacion con el nimero
de compradores que deberian existir para una determinada oferta. En este tema es
muy importante como se tome al consumidor ya que es esencial para que exista
mercado. El mercado de empresas requiere de amplia cantidad de materia prima para

realizar su proceso de produccion, asi como equipamiento e infraestructura
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Fisher & Espejo (2011) indican que el mercado esta conformado por el
consumidor potencial y real de productos o servicios, donde se presenta la de una o
varias personas con deseos y necesidades insatisfechas, productos que podrian
satisfacer esas necesidades y personas que disponen esos productos a para los que
los necesitan. De manera similar, Bonta & Farber (2016) afirman que en el mercado
confluyen la demanda y la oferta. Mientras que Mayorga & Araujo (2010) comparten la
definicion de que el mercado de consumidores es aquel conjunto de personas que

consumen finalmente unos productos especificos.

Kotler (2011) deja claramente establecido que el mercado no es
necesariamente homogéneo. Lo componen muchos individuos distintos en cuanto a
sus caracteristicas, lo que convierte en practicamente imposible implementar un
mismo esfuerzo de marketing para todo el todo el mercado. Por ello, surgié la
necesidad de la division del mismo en grupos cuyos miembros posean caracteristicas
semejantes que hagan posible al empresario plantear una estrategia de mercadotecnia

para todos ellos, lo que se llego luego a conocer como segmentacion del mercado.

Kotler & Armstrong (2014) refieren que dichos segmentos deben disponer de
requisitos: poder medirse, disponer de capacidad de compra, deben ser sustanciales
y homogéneos. Schiffman & Kanuk (2014) coinciden que en el perfil de los
consumidores se debe incluir el sexo, edad, ingresos, estado marital y educaciéon como

minimo.

Fred (2014) plantea la importancia de la segmentacion desde tres puntos,
primero, las estrategias como el desarrollo de mercado, desarrollo de producto,
penetracion y diversificacion requieren incrementar el nivel de ventas a través de otros
mercados y productos. Segundo, la segmentacion permite operar con limitacion de

recursos pues no requiere distribucion o publicidad masivamente;

El plan de marketing debe comenzar con una definicibn del segmento de
mercado o publico objetivo al que se pretende llegar y cual es el posicionamiento que

la empresa quiere lograr, es decir, cOmo quiere el empresario que la empresa sea vista
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o recordada. Borello (2000) especificd que desarrollar un plan de marketing valido,
requiere haber adquirido toda una serie de informaciones de mercado, tanto del lado

de la demanda, como del lado de la oferta.

Kotler et al. (2015) definen el término servicio como una obra intangible que no
resulta necesariamente en la propiedad de algo. Los servicios incluyen una gama

amplia, donde varios son intangibles, incluyendo pocos elementos fisicos.

Kotler (2011) resalté que para que el sistema de economia de mercado llegue
a desarrollar sus funciones, descansa en el libre juego de la oferta y la demanda.
Vamos ahora a centrarnos en el estudio de la oferta y la demanda en un mercado para
un bien determinado. Supongamos que los planes de cada comprador y cada

vendedor son totalmente independientes de los de cualquier comprador o vendedor.

En conclusion, los servicios son actividades identificables, intangibles y
perecederas que son el resultado de esfuerzos humanos o mecanicos que producen
un hecho, un desempefio o un esfuerzo que implican generalmente la participacion del
cliente y que no es posible poseer fisicamente, ni transportarlos o almacenarlos, pero
gue pueden ser ofrecidos en renta o0 a la venta; por tanto, pueden ser el objeto principal
de una transaccion ideada para satisfacer las necesidades o deseos de los clientes
(Sandhusen, 2012).

Con respecto a la oferta y la demanda, Kotler (2013) afirma que la oferta viene
a ser la combinacion de productos, servicios, informacién o experiencias que se
brindan en los mercados para la satisfaccion de las necesidades. Esta oferta ademas
de productos en fisico incluye servicio, lo cual implica lugares, personas,
organizaciones, ideas, en tanto, la demanda viene a ser los deseos sobre

determinados productos respaldados por determinadas capacidades de pago.

Asi como Kotler, otros autores definen a la oferta y la demanda como por
ejemplo Segun Fisher & Espejo (2004) la oferta esta referida a la cantidad de un

producto que un productor esta dispuesto a producir a determinados niveles de precio.
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Mankiw (2009) afirmé la demanda viene a ser la relacion entre cantidad y precio,
asi mismo la cantidad que se demanda de un bien es la cantidad que los clientes
desean adquirir de dicho bien. El nivel de demanda de los servicios que requieren los
clientes depende de la calidad del producto o servicio, sus caracteristicas, la variedad
de éste, la fiabilidad, el costo, disponibilidad, tiempo de entrega y actitud de las
personas que lo ofrecen o realizan. En base a esto se determina el precio es decir
mientras mas caracteristicas y funciones tenga, este serd mayor y por afectar a la

demanda.

Teniendo en cuenta a los usuarios potenciales para Parkin & Esqueviel (2011)
el precio del bien o servicio es la expresion de valor expresado, por lo general, en
términos monetarios que tienen los bienes y servicios. Cuando el precio aumenta y
todos los factores que influyen sobre los planes de compra se mantienen sin cambio,

el precio relativo a los ingresos de la gente aumenta.

Parkin & Esqueviel (2012) afirmaron que la demanda es el grado o volumen total
de compras realizadas por una determinada categoria de clientes, en un lugar y en un
curso de periodo dado y depende de los ingresos de los consumidores a un precio
particular, que a su vez depende directamente del bien o del servicio. Es asi como se

puede determinar la relacién que existe entre precio y demanda.

Kotler et al. (2014) inciden en cuanto a que la oferta es una mezcla de productos,
servicios, experiencias e informacion ofrecida en un mercado para la satisfaccion de
deseos o0 necesidades. Donde la oferta de marketing no se limita a productos fisicos,

sino que se incluye: actividades, servicios o beneficios.

Parkin & Esqueviel (2011) afirmaron que la oferta es el nUmero de recursos y
tecnologia que se utiliza para producir algo, y se planea vender durante un periodo
dado a un precio especifico. La oferta refleja de la decisidén acerca de que articulos es
tecnol6gicamente factible producir. Hay que diferenciar la oferta del término de una
cantidad ofrecida, que hace referencia a la cantidad que los productores estan

dispuestos a vender a un determinado precio. Ademas, afirmaron que la cantidad
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ofertada de un bien o un servicio es la suma que los productores planean vender
durante un periodo dado en un lugar especifico. La cantidad ofrecida no
necesariamente es la misma cantidad que se va a vender en realidad. A veces la
cantidad ofrecida es mayor a la cantidad demandada, de modo que la cantidad vendida

es menor que la cantidad ofrecida.

Con respecto al niumero de ofertantes de servicios, para Rosales (2012) el
namero de servicios ofertados son las cantidades de servicios que los ofertantes
presentan por el servicio, a un precio determinado y en un periodo dado. Esta cantidad
gue los productores estan dispuestos a ofrecer depende del comportamiento de los

precios manteniendo las demas determinantes invariables (Flores, 2010).

Para Mankiw (2009) la cantidad de servicios ofertados depende del precio de
este, es el factor fundamental que determina la cantidad que un fabricante ofrece de
su producto, cuando el precio es alto la venta de ese producto se hace mas rentable y
por tanto la cantidad ofrecida del mismo es mas elevada. Si el precio del bien
disminuye la rentabilidad esperada por la venta disminuye y por tanto la cantidad que

los fabricantes estan dispuestos a vender.

Para Lizarazo (2011) las tecnologias de los autoservicios posibilitan un servicio
independiente de la participacion directa de un trabajador de servicio. Mientras que si
se toma como referencia al enfoque clasico; al neoclasico y al enfoque de Keynes
(1936) indico que la oferta es la cantidad de bienes y servicios que en un pais

determinado las empresas estan dispuestas a producir y vender a un precio especifico.

Estos indicadores tienen diversas variables las cuales indican su funcion, como
por ejemplo la demanda indica la cantidad demandada por el mercado a los distintos
valores de las variables de las que depende, es decir depende de las siguientes
variables son: precio de los productos; ingreso del consumidor; gustos y preferencias
de los consumidores y la cantidad demandada de productos (Rivera, et al., 2017). Asi
también la oferta relaciona las cantidades que el productor estaria dispuesto a vender

de un bien dados a unos niveles de precios y permaneciendo constantes el resto de
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los factores, asi también depende de las siguientes variables: el nivel de precios del
mercado; cantidad de productos a vender; tecnologia existente y nimero de ofertantes
(Fischer & Espejo, 2016).

Cuando ponemos en contacto a consumidores y productores con sus
respectivos planes de consumo y produccién, esto es con sus respectivas curvas de
demanda y oferta en un mercado particular, un precio arbitrario no logra que los planes
de demanda y oferta coincidan y solo un precio podra propiciar un pleno acuerdo entre
productores y consumidores. A este precio se denomina precio de equilibrio y a la
cantidad ofrecida y demandada, comprada y vendida a ese precio, cantidad de
equilibrio (Weinberger, 2009).

Dentro de la demanda hay que ver ciertos determinantes como los gustos y
preferencias de los consumidores, y la importancia de este rubro esta en que el
consumidor en un momento dado no puede demandar todo lo que desea, asi pues,
ante esta problematica él o ella va a tener que elegir y de esta manera va a tener que

determinar lo que mas desea hasta lo menos que desea, segun sus posibilidades.

El precio de equilibrio o precio que vacia el mercado es aquel para el que la
cantidad demandada es igual a la ofrecida. Esta es la cantidad de equilibrio. El
equilibrio se encuentra en la interaccion de las curvas de oferta y demanda, a esa
interseccion se le llama punto de equilibrio. Cuando la oferta y la demanda no estan
en equilibrio es decir existe menos demanda o méas oferta se crean dos situaciones,
en el caso de que la cantidad ofrecida sea mayor a la demandada se le denomina
exceso de oferta o excedente, el excedente solamente puede existir por encima del
punto de equilibrio. En un mercado libre, este excedente tiende a desaparecer con la
caida del precio y si el caso es que la cantidad demandada es mayor a la ofrecida se
le denomina exceso de demanda o escasez, solamente puede ocurrir si el precio cae
por debajo del punto de equilibrio. En un mercado libre, la escasez desaparece con el

aumento del precio.
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De otro lado, existe la competencia imperfecta que se da cuando los ofertantes
influyen de forma individual en el precio de los productos. Las empresas concurrentes
no actlan como precio-aceptantes, sino como precio-ofertantes, puesto que, de alguna
forma, imponen los precios que rigen en el mercado. Un estudio de viabilidad consiste
en recopilar, analizar y evaluar distintas formas de informacién con el objeto de decidir
si se debe crear una empresa. Es importante para analizar la posible ampliacion de un

emprendimiento.

Con la informacion que resulta de este andlisis se estima la inversion,
proyeccion de ventas, costos y gastos; con estos datos de entrada se calculan los
indicadores financieros del proyecto. Si el proyecto es viable en todos sus aspectos

solo asi entonces el proyecto es factible.

Hay varios tipos de viabilidad: viabilidad técnica para establecer la coherencia
y calidad de los datos relacionados con el objetivo mismo del proyecto, su
planteamiento basico. La viabilidad socio econdmica hace posible la identificacién y
valoracion de beneficios, para la determinacion respecto si el plan va a generar dicho

beneficio.

Una concepcion adecuada de viabilidad de mercado es la posibilidad que tiene
un determinado proyecto o idea de negocio de lograrse en un determinado periodo,
teniendo en cuenta indicadores como el tamafio del mercado potencial y el tamafio del

mercado objetivo, siempre y cuando sean razonables y realistas.

Para que haya viabilidad de mercado se necesita de un cliente potencial. Segun
Kotler (2011) una persona como duefia de una empresa, es importante saber quién es
tu mercado objetivo para que tu empresa sea exitosa. Los perfiles de clientes (notas
sobre la demografia e informacion sobre tus clientes mas probables) te ayudaran a

concentrar tus esfuerzos empresariales en las areas mas relevantes.
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[l METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

Fue una investigacion aplicada, dada su orientacion a aplicar y utilizar con
efectos practicos el conocimiento, asimismo se buscé darle solucion a un problema
reconocido. Asimismo, fue un estudio descriptivo ya que se indagé la incidencia del
nivel de las variables en la unidad de andlisis El estudio fue no experimental ya que no
se manipularon las variables, sino que se observd el fenomeno en su dimension
natural, siendo este posteriormente analizado. Asimismo, fue transversal ya que se
basé en el analisis de las variables en un especifico momento, sin buscar conocer la

curva evolutiva de estas (Ander-Egg, 2012).

3.2. Variables, operacionalizacion
Variable 1: Demanda

Cantidad de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a

los posibles precios del mercado.
Variable 2: Oferta

Cantidad de un producto que los ofertantes estan dispuestos a producir a los

posibles precios del mercado.

3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis
Poblacion

La poblacién para el estudio estd comprendida por los conductores de Sullana
a nivel urbano con vehiculos tales como automdévil; camionetas y combis. No existen

cifras autorizadas de la cantidad de los conductores de dicho tipo de vehiculos en
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Sullana, por lo que constantemente se adquieren nuevas o llegan de distintos puntos

del departamento o de otros lugares.
Muestra

Férmula para poblacion finita:
n=(Z"2*p(1-q)) /e"2

n= ( [1.96) ~2*0.5*(1-0.5))/ [0.005]) 72

n =384
Unidad de analisis

La unidad de evaluacion estuvo conformada por los conductores de Sullana en

el &mbito urbano.

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos
Encuesta

Es un instrumento versatil, eficiente, Util y sencillo para la recoleccion de datos.
En la presente investigacion se utilizdé esta técnica en un conjunto normalizado de
preguntas, con la finalidad de recoger los datos estadisticos respecto a la opinién de

las personas.
Observacion

Consiste en un proceso de mayor complejidad. Dado que cada una de las
variables se encuentran en conjunto con otras variables, lo cual complejiza la

evaluacion. Sin embargo, es muy util para la realizacion del estudio.
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3.4.2. Instrumentos
Cuestionario

Documento formado por un conjunto de preguntas que deben estar redactadas
de forma coherente, y organizadas, secuenciadas y estructuradas de acuerdo con una
determinada planificacion, con el fin de que sus respuestas nos puedan ofrecer toda

la informacion que se precisa.
Guia de observacion

Instrumento donde se lleva a cabo el registro detallado de personas, lugares,

entre otros los cuales conforman parte del estudio.

3.5. Procedimiento

Se ubico a los encuestados en las zonas de mayor transitabilidad de la ciudad
a fin de proceder a solicitar su permiso para ser parte de la aplicacién del cuestionario,
con lo cual se logré el éxito en el recojo de los datos para posteriormente ser

analizados descriptivamente.

3.6. Método de analisis de datos

El andlisis de las encuestas es el asunto mas importante para el desarrollo del
proyecto del negocio, dado que permite identificar los gustos, comportamientos,

preferencias, actitudes de los clientes a los que va dirigido el negocio.

Para el analisis de los datos, se utilizaron las siguientes técnicas: la estadistica
descriptiva, que analiza, estudia y describe a la totalidad de miembros de una

poblacion y la estadistica inferencial que se desarrolla en base a muestras.

Los instrumentos fueron los siguientes: SPSS version 26, Excel office, Word

office, con la informacién de la encuesta se procedid a procesar los datos en el
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programa estadistica referido, posteriormente con los resultados se elaboraron las
tablas de distribucion de frecuencia y graficos de torta. Finalmente se organiz6 estos

resultados y se lleg6 a las conclusiones.

3.7. Aspectos éticos

Se cumplira con la veracidad del resultado; el respeto a la propiedad intelectual;
la conviccion politica, religiosa y moral; asi como por la biodiversidad, el medio
ambiente, las responsabilidades sociales, politicas, juridicas y éticas; asi como la

proteccién de las identidades de los individuos participantes de la investigacion.
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V. RESULTADOS

Uno de los aspectos mas importantes para evaluar la viabilidad de mercado y
para la creacion o constitucion de una empresa, es conocer la situacion actual en que
se encuentra, incluyendo el conocimiento de la demanda y oferta del producto o
servicio por ofrecer. Es por eso, que, para cumplir con el objetivo de analizar la
viabilidad de mercado para la creacion de un auto spa en Sullana, se aplicé un
cuestionario validado con preguntas que permitan recoger informacién sobre

diferentes aspectos del mercado de servicios de mantenimiento de vehiculos menores.

Perfil del cliente de auto spa en la ciudad de Sullana.

Se determina a partir de las caracteristicas personales de los clientes como el
género, grado de instruccidén y ocupacion; asi mismo se ha recogido informacion sobre
sus gustos y preferencias, incluyendo el tipo y marca de vehiculo, el lugar donde
realizan el servicio, asi como su satisfaccion por dicho lugar y los aspectos que mas

buscan el dicho servicio.
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Tabla 1

Caracteristicas generales de los potenciales clientes de auto spa en Sullana

Caracteristicas N %
Género Masculino 329 94.0%
Femenino 21 6.0%
Total 350  100.0%
Edad 2§ afios a 30 14 4.0%
afnos
Slanosadd 557  59.1%
afnos
4lanosasd 106 36.0%
afnos
51 anos a 0
mas 3 .9%
Total 350  100.0%
Grado de instruccion Primaria 1 3%
Secundaria 119 34.0%
Técnica 19 5.4%
Superior 211  60.3%
Total 350  100.0%
Ocupacion Dependiente 272 77.7%

Independiente 78 22 .30
Total 350  100.0%

Nota. Encuesta aplicada

El estudio revela que casi la totalidad de clientes que confirman que utilizarian
los servicios de una nueva empresa de este rubro, son de género masculino, y con
edades que varian entre 31 a 40 afios, segun se desprende de la opinion del 94% y
59.1%, respectivamente. Los clientes también se caracterizan porque la mayoria,
60.3%, cuenta con educacion superior y tienen un trabajo dependiente, segun se

observa en el 77.7%.
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Interpretacion:

Los clientes potenciales de un auto spa en la ciudad de Sullana son mayormente
de sexo masculino, con edades que varian entre 31 y 40 afios, con instruccion superior
y con ocupacion dependiente. Es importante esta diversidad de clientes para la
creacion del servicio de mantenimiento; la composicién del sector evidencia un grupo
con edades en donde ya han alcanzado la plenitud de su desarrollo profesional, lo que
asegura clientes con un buen poder adquisitivo, porque ademas la mayoria de éstos,

los dependientes, cuentan con un trabajo relativamente estable.

Tabla 2
Marca de vehiculos de los potenciales clientes de auto spa en la ciudad de Sullana

Marca N° %
Toyota 207 59.1%
Kia 89 25.4%
Suzuki 24 6.9%
Nissan 17 4.9%
Hyundai 9 2.6%
Mitsubishi 4 1.1%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

Los resultados también dan cuenta de las caracteristicas de los vehiculos de
los potenciales clientes del servicio en referencia; la mayoria de ellos cuentan con
vehiculos marca Toyota, segun lo confirma el 59.1%; luego sigue la marca Kia con un
25.4%. Las otras marcas, Nissan, Hyundai y Mitsubishi también figuran, aunque con

una presencia inferior al 5%.

Interpretacion:
Este grupo de clientes prefieren sobre todo la marca Toyota, o que se puede
explicar por la calidad, reconocimiento y por el tiempo que tiene esta marca en el

mercado; luego sigue la marca Kia, la cual en los ultimos afios ha ido ganando mercado
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poco a poco, superando a otras marcas conocidas. Sin embargo, debido al crecimiento
del mercado automotor, es probable que esta distribuciéon del mercado pueda ir

cambiando en el futuro, lo que hace aun més viable la creacion del servicio propuesto.

Tabla 3
Tipo de vehiculo que poseen los potenciales clientes de auto spa en la ciudad de
Sullana

Tipo de vehiculo N° %

Automovil 134 38.3%

Camioneta 99 33.4%

Combi 117 28.3%

Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

El tipo de vehiculo que mas abunda en este grupo de clientes es el automdvil

(38.3%), seqguido por las combis (33.4%) y por las camionetas (28.3%).

Interpretacion:

En cuanto al tipo de vehiculo, el mercado esta conformado principalmente por
automoviles y camionetas, aunque las combis también tienen una presencia
importante; esta informacién favorece la instalacion de un servicio de auto spa

orientado sobre todo los dos primeros tipos de vehiculos.
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Tabla 4
Lugar donde los potenciales clientes han realizado

ciudad de Sullana

servicios de mantenimiento en la

Lugar N° %

Lavadero de Autos 161 46.0%
Servicentro 88 25.1%
Lubricentro 63 18.0%
Auto Boutique 38 10.9%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

El lugar donde mayormente realizan servicios de mantenimiento los potenciales

clientes es el Lavadero de autos, de acuerdo con la opinién del 46%; luego hay otro

25.1% que realiza dicho servicio en un Servicentro, otro 18%, lo hace en un Lubricentro

y el 10.9% lo realiza en una Autoboutique.

Interpretacion:

El lugar preferido por los potenciales clientes para el mantenimiento de sus

vehiculos es el lavadero de autos, lo que se explica por la mayor especializacion de

éstos y por los espacios mas amplios que utilizan y porque son los automoviles los

vehiculos que mas utilizan los encuestados.
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Tabla b

Calificacion de los servicios de mantenimiento en la ciudad de Sullana

Calificacion N° %
Excelente 101 28.9%
Bueno 132 37.7%
Regular 86 24.6%
Deficiente 24 6.9%
Muy deficiente 7 2.0%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

Con respecto a la calidad de los servicios de mantenimiento en la ciudad de
Sullana, el estudio revela que la mayoria lo califica de manera favorable; el 28.9%, lo
considera excelente y el 37.7%, considera que el servicio es bueno. Otro 24.6% indica

gue es regular, en tanto que el 8.9%, lo califica como deficiente o muy deficiente.

Interpretacion:

En cuanto a la calidad de los servicios que ofrecen los servicios existentes, la
mayoria de los potenciales clientes lo califican entre bueno y excelente; no obstante,
hay un grupo importante que bordea el 30%, que no esta satisfecho con dichos
servicios; este aspecto es importante a tener en cuenta por el servicio propuesto, el
gue debe estar orientado a brindar servicios que dejen satisfechos a la gran mayoria

de sus clientes.
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Tabla 6
Aspectos que mas buscan los potenciales clientes en los servicios de mantenimiento

en la ciudad de Sullana

Aspectos N° %
Calidad de servicios 126 36.0%
Precios Bajos 120 34.3%
Atencién rapida 79 22.6%
Buena ubicacion 25 7.1%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

El aspecto que mas valoran los potenciales clientes de los servicios de
mantenimiento en la ciudad de Sullana es la calidad, segun lo indica el 36%; luego se
encuentran los precios bajos y la atencion rapida, de acuerdo con la opinién del 34.3%
y 22.6%. La buena ubicacién se encuentra en un cuarto lugar, elegida sélo por el 7.1%

de dichos clientes.

Interpretacion:

El aspecto mas valorado de los servicios de mantenimiento de vehiculos en
Sullana es la calidad de los servicios, por encima del precio y otros aspectos del
servicio como la atencién y ubicacién del establecimiento. Es importante que el servicio
propuesto, supere estas dificultades, asegurando servicios de alta calidad y con un
precio adecuado, ya que es el segundo aspecto de mayor importancia para la eleccion

de un servicio de mantenimiento.
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Tabla 7
Ubicacion que prefieren los potenciales clientes que utilizan los servicios de

mantenimiento en la ciudad de Sullana

Ubicacion N° %

Grifos 119 34.0%
Zona industrial 95 27.1%
Centro de la ciudad 71 20.3%
Centro comercial 65 18.6%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada en Sullana

Los resultados indican que el lugar preferido para la creacion del servicio de
mantenimiento es en los grifos, segun la opinién del 34%; luego hay otro 27.1% que
prefiere que esté ubicado en la zona industrial, el 20.3% considera que debe estar en
el centro de la ciudad y el 18.6% considera que la mejor ubicacidn es en los centros

comerciales.

Interpretacion:
En cuanto a la ubicacién del servicio propuesto, la mayoria considera que
deberia ubicarse en los grifos, lo que se explica por la gran afluencia de vehiculos en

estos lugares.
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Tabla 8

Distribucion de los ingresos de los clientes de servicios de mantenimiento en la ciudad

de Sullana

Ingresos N° %
De 1200 a 1500 115 29.9%
soles

de 1501 a 2000 157 40.9%
soles

de 2001 a 2500 88 22.9%
soles

de 2501 soles a mas 24 6.3%
Total 384 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

Con respecto al nivel de ingresos de los clientes, el estudio indica que éste

mayormente fluctda entre 1501 y 2000 soles, segun lo confirma el 40.9%; luego hay

un 29.9% que tiene un ingreso de 1200 a 1500 soles y un 22.9% que gana entre 2001

y 2500 soles; sélo el 6.3% refiere tener ingresos que superan los 2500 soles.

Interpretacion:

El sector que solicita estos servicios se caracteriza porque sus ingresos son

bastante heterogéneos, aunque hay un mayor porcentaje con ingresos que varian

entre 1501 y 2000 soles.
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Nivel de demanda de servicios de un auto spa en la ciudad de Sullana.

Para estudiar la demanda se ha recogido informacion sobre la posibilidad de
gue los encuestados utilicen el nuevo servicio propuesto, asi como la frecuencia con
gue usan estos servicios, el tipo de servicios que requieren y la forma de pago por

ellos.

Tabla 9
Clientes de los servicios de auto spa en la ciudad de Sullana que utilizarian un nuevo

servicio de mantenimiento de vehiculos

Uso del servicio N° %

Si 350 91.1%
No 34 8.9%
Total 384 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

Con respecto al uso de los servicios en un auto spa en la ciudad de Sullana, el
estudio da cuenta de una demanda bastante alta, como lo confirma el 91.1% de

encuestados que indican estar dispuestos a utilizar dicho servicio.
Interpretacion:

De los resultados de la encuesta se infiere que el servicio propuesto es

aceptado por la gran mayoria de encuestados, lo que hace viable su implementacion.
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Tabla 10

Potenciales clientes que han realizado servicios de mantenimiento en la ciudad de

Sullana

Realizacion de

servicio de

mantenimiento No° %

Si 350 100.0%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

Los resultados también indican que todos los potenciales clientes han realizado

servicios de mantenimiento en la ciudad de Sullana, lo que evidencia la alta demanda

por este tipo de servicios.

Interpretacion:

Es importante recalcar que la viabilidad del servicio propuesto se ve reforzada

porque todos los potenciales clientes hacen mantenimiento de sus vehiculos en la

ciudad de Sullana.

Tabla 11

Frecuencia con la que los potenciales clientes utilizan los servicios de mantenimiento

en la ciudad de Sullana

Frecuencia N° %
mensual 129 36.9%
Cada 2 meses 163 46.6%
Cada 3 meses 57 16.3%
Cada 6 meses 1 .3%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada
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La demanda por los servicios de mantenimiento mayormente es cada 2 meses,
segun lo manifiesta el 46.6%, aunque también hay una cifra importante, 36.9%, que
realiza el mantenimiento en forma mensual. Los que realizan el mantenimiento cada 3

meses suman 16.3% y un solo cliente lo hacen cada 6 mes.

Interpretacion:

El estudio también demuestra la gran rotacion del servicio; un grupo cercano al
50% realiza su mantenimiento cada 2 meses y un grupo ho menos importante lo hace
en forma mensual. Es importante que el servicio propuesto tenga las caracteristicas

técnicas, para soportar esta rotacion.

Tabla 12
Servicios que utilizan con mas frecuencia los potenciales clientes que utilizan los

servicios de mantenimiento en la ciudad de Sullana

Servicios N° %
Lavado 194 55.4%
cambio de aceite 70 20.0%
Balanceo 48 13.7%
Alineamiento 28 8.0%
Engrase 10 2.9%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

El servicio mas utilizado por estos clientes es el lavado, segun lo confirma el
55.4%; luego sigue de lejos el cambio de aceite el balanceo, los alineamientos y el
engrase, como se desprende de la opinion del 20%, 13.7%, 8% y 2.9%,

respectivamente.

32



Interpretacion:

El servicio mas demandado es el lavado de vehiculos, aspecto que debe
tenerse en cuenta para la creacioén del nuevo servicio de mantenimiento. Este servicio
es el que tiene mayor rotacién, por lo que se deben desarrollar estrategias para

proporcionar una respuesta rapida y de calidad a los potenciales clientes.

Tabla 13
Forma de pago que utilizan los potenciales clientes que utilizan los servicios de

mantenimiento en la ciudad de Sullana

Forma de pago N° %

Efectivo 200 57.1%
Tarjeta de crédito 114 32.6%
Tarjeta de debito 36 10.3%
Total 350 100.0%

Nota. Encuesta aplicada

En cuanto al medio de pago, la mayoria de los clientes, 57.1%, aun utiliza el
medio de pago tradicional, es decir paga en efectivo, mientras que el 32.6% paga con

tarjeta de crédito y el 10.3% con tarjeta de débito.

Interpretacion:

También se debe tener en cuenta que la mayoria de encuestados, adn siguen
utilizando el pago en efectivo, es decir el método tradicional, con todos los problemas
de seguridad que conlleva; no obstante, hay un grupo no menos importante, que
supera al 40%, que paga con tarjeta, ya sea de crédito o de débito. Estos aspectos
son importantes para el nuevo negocio, el que debe tener presente las tres formas de

pago por la venta de sus productos o servicios.
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Nivel de precios de los servicios de auto spa en la ciudad de Sullana.

Tabla 14

Precio que pagan los potenciales clientes que utilizan los servicios de mantenimiento

en la ciudad de Sullana

Precio N°
de 50 a 100 soles 118
de 101 a 200 soles 140
de 201 a 300 soles 72
de 301 soles a mas 20
Total 350

Nota. Encuesta aplicada

El precio que pagan los potenciales clientes por el servicio de mantenimiento

mayormente varia entre 101 a 200 soles, segun lo indica el 40%; luego hay otro 33.7%,

gue indica que paga entre 50 y 100 soles. También se encontrd un 20.6% que paga

de 201 a 300 soles y un 5.7% que paga mas de 300 soles por dichos servicios.

Interpretacion:

Los precios que mayormente pagarian los clientes potenciales por un servicio

de mantenimiento fluctian entre 101 y 200 soles; no obstante, se debe tener presente

gue éste puede variar segun el tipo de servicio solicitado y segun el tipo de vehiculo.
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Nivel de precios ofertados de los servicios de auto spa en la ciudad de Sullana.

Tabla 15

Precio promedio de los diferentes servicios que ofrecen los servicios de mantenimiento

Precio
Servicio promedio
Lavado S/.11.80
Engrase, balanceo, S/. 190.00
alineamiento
Cambio de aceite S/. 62.00

Nota. Encuesta aplicada

Los resultados de la guia de observacion muestran que el precio promedio del
servicio de lavado es de aproximadamente 12 soles, del servicio de engrase, balanceo

y alineamiento de 190 soles y del cambio de aceite de 62 soles.

Interpretacion:
El precio revela que la mayoria de los centros que realizan servicios de auto spa
cobran una cantidad estandar, pero se debe tener en cuenta que el precio del servicio

cambia por el valor agregado de cada empresa y por supuesto el tipo de vehiculo.

Numero de ofertantes de servicios de un auto spa en Sullana

En cuanto a la oferta de servicios, la guia de observacion da cuenta que ésta
estd compuesta por servicios de lavado, engrase, balanceo, alineamiento y cambio de
aceite generalmente ya que existen lugares como el local Lubricantes “Buenos Aires”,
el cual cuenta con el servicio de lavado, aspirado y engrase, adicionalmente se venden
productos como lubricantes, aceites, etc.; otro local es el de Servicios y Lubricantes
‘Dany” que cuenta con los mismos servicios que el anterior; También esta Lubricentro
y autolavado “Jibaja” y el Lubricentro D & G los cuales brindan todos los servicios

anteriormente mencionados, en lo Unico que se diferencian a los demas es que
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cuentan con un local mas amplio en los cuales la atencién es mayor que los demas.
Ademas de los cuatro nombres anteriores se encuentra el establecimiento
Multiservicios “Autospa” que aparte de los servicios normales, brinda la venta de
accesorios para todo tipo de vehiculos, ademas tiene como valor agregado una
maquina auto lavado y realiza diagnostico de alineamiento, suspensién y frenos, por
supuesto la ubicacién y el local de gran tamafio ayudan al mejor funcionamiento; por
ultimo esta el Lubricentro “Panamericana” que cuenta con servicios similares al local
anterior pero no tiene una lavadora automética, aunque por el contrario lo

complementa con adicionales como diagndstico de direccion, enllantado, etc.

En Sullana solo existen seis lugares que ofrecen los servicios de auto spa de
vehiculos como se plantea en la propuesta, aunque también existen empresas mas
completas, con muchos mas servicios a las cuales se debe tener en cuenta porque
también se consideran potenciales ofertantes ya que tiene mucha relacion que

mientras mas ofertantes halla mas cantidad de servicios va a ver.

Tipo de tecnologia que se utiliza en un auto spa en la ciudad de Sullana

La tecnologia utilizada por los servicios de un auto spa para vehiculos es
mayormente manual; los seis servicios visitados, cuentan con ese servicio; aunque 5
de los 6 servicios cuentan con maquinas de lavado a presion es decir la Unica
tecnologia que utilizan es para lavar o enjuagar los vehiculos ya que son de manejo
manual ya sea con una aspiradora serenity y un zcleaner- 3008 que sirve para limpiar
los vehiculos, ademas se pueden observar diferentes maquinas como la lavadora
f1401b — 60 que es una maquina portable, maquinas pulidoras, etc.; diferente al resto
solo una de ellas tiene una maquina que combina la pulidora, la aspiradora y el lavado
para el mejor acabado y presentacion de los vehiculos. Es en este local en donde se
encuentra el tinel de lavado o auto base wf — 51, en el cual se introduce el vehiculo y

durante se va por el tinel se realizan las operaciones. Eso mismo pasa con los
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utensilios o herramientas que se utiliza en los demas servicios como mantenimiento o
cambio de aceite ya que hace que los trabajadores tiendan a demorarse o que los

limite en la ejecucion de su trabajo.

Por lo visto, la tecnologia moderna, ain no es de uso intensivo en estos lugares
gue ofrecen el servicio de auto spa, lo que deberia aprovechar el negocio propuesto,

y ofrecer un servicio moderno que permite atender con mayor rapidez a la clientela.

Determinantes de la oferta y demandan que favorecen la constitucion de un

servicio de auto spa en la ciudad de Sullana.

En base a los resultados que anteceden, los determinantes de la oferta y
demanda que favorecen la constitucion de un servicio de auto spa en la ciudad de

Sullana.

Tabla 16
Determinantes de la oferta y demandan que favorecen la constitucién de un

servicio de auto spa en la ciudad de Sullana

Determinantes de  Nivel de precios de los productos

la demanda Nivel de ingresos del consumidor
Gustos y preferencias de los
consumidores
Cantidad demandada de productos

Determinantes de  Nivel de precios del mercado
la oferta Cantidad de productos a ofrecer
Tecnologia existente
Numero de ofertantes
Nota. Encuesta aplicada

Interpretacion:
Los determinantes de la demanda que favorecen la constitucién de un servicio

de auto spa en la ciudad de Sullana, son el nivel de precio el cual se presenta dentro
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y fuera del casco urbano hay un numeroso grupo que pagan precios elevados con el
40.0%. El determinante nivel de ingresos, ya que la mayoria de los usuarios
potenciales maneja un nivel de ingreso medio con el 40.9 %, lo que nos refleja que
tiene dinero para poder demandar nuestro servicio. El determinante gustos y
preferencias, debido a que el usuario potencial presenta actitudes de deseo y
aceptacion de poder contar con el nuevo servicio con el 91.1 %. Por ultimo, el
determinante de la cantidad demandada, ya que el usuario potencial demandaria
nuestro servicio cada 2 meses como minimo como lo revela un buen porcentaje de los

usuarios con el 46.6%.

Para el caso de los determinantes de la oferta que favorecen a la constitucion
de un servicio de auto spa en la ciudad de Sullana, son el nivel de precios el cual se
presenta dentro y fuera del casco urbano paga un precio medio por los servicios que
se realizan en sus locales. El determinante de cantidad ofertada, debido a que los
ofertantes de los servicios son pocos se presenta un nivel bajo de servicios por local.
El determinante tipo de tecnologia, debido a que los lugares y establecimientos en
donde se realizan los servicios carecen de una tecnologia Optima y moderna. Por
altimo, el determinante niumero de ofertantes, debido a que son pocos los lugares o

establecimientos que brindan este servicio en la ciudad de Sullana con solo 6 locales.
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V. DISCUSION

Respecto a cubrir las necesidades de limpieza de automoviles a través de la
constitucion de un local de lavado para autos segun Vargas (2012), la demanda
depende de que dicho local brinde un servicio de buena calidad y que cumpla todas
las expectativas de los clientes. Asi también depende de diversos factores como

precios; aspectos (sociales, econdmicos, culturales) y actitud de la oferta.

Para Garcia (2012), los servicios para autos especializados deben contar con
una adecuada organizacion legal para cumplir los estandares requeridos, ademas de
desarrollos tecnolégicos que permitan una mejor atencion a los clientes en 6ptimas
condiciones y por supuesto en el menor tiempo posibles, ademas deben contar con un

personal humano calificado que cumpla un excelente trabajo.

Para constituir un servicio de spa y lavado de autos, ya que los usuarios asi lo
demandan, segun Moreira (2011) se debe tener en cuenta una serie de factores:
Determinar el tipo de autoservicio: lavado a mano, automatico, moévil o una
combinacion. Esto debe ser cuidadosamente investigado y con un precio para una
posibilidad econémica, la rentabilidad y el retorno de la inversion. Pero lo mas
importante antes de iniciar el negocio es llevar a cabo un estudio local de mercado en
el area que se ha decidido construir, esto para determinar la viabilidad de un lavado

de autos rentable y qué tipo de servicios ofrecer.

Para el estudio del determinante de la viabilidad de mercado en el rubro de
autoservicio de autos, el investigador establece dimensiones que se deben evaluar
como la posibilidad del area demografica, la competencia, las condiciones
meteoroldgicas medias, las preferencias de los usuarios, condicién social o estatus

socio econdmico, religién, genero, numero, entre otros factores.

En la presente investigacion la viabilidad esta dada por la demanda (perfil del

cliente, precios de los productos, ingresos del consumidor, gusto y preferencias de los
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consumidores y cantidad demandada de los productos) y la oferta (nivel de precios del
mercado, cantidad de productos a ofrecer, tecnologia existente y numero de

ofertantes) para la constitucién de un auto spa en Sullana.

Respecto al perfil del cliente potencial para Schiffman & Kanuk (2014) el perfil
del consumidor esta referido al aspecto demogréfico, que incluye sexo, edad, ingresos,
estado civil, ocupaciéon y nivel educativo. Asimismo, indica que los aspectos

relacionados a lo socio cultural influyen fuertemente en la decision del cliente.

Para el estudio del determinante del perfil del cliente o consumidor, se clasificd
esta dimension en indices, los cuales fueron genero del cliente: masculino o femenino;
edad de las personas: entre 25 afios a 30 afos, de 31 afios a 40 afios, de 41 afios a
50 afios y 50 afios a mas; el grado de instrucciéon: Primaria, Secundaria, Técnica o
Superior; y por ultimo si la persona es independiente o dependiente es decir si tiene

un trabajo o empresa propia, o trabaja para alguien mas.

Las principales caracteristicas de los potenciales clientes para la constitucion
de un nuevo servicio de auto spa en la ciudad de Sullana son de género masculino y
femenino, con edades que varian entre 31 a 40 aflos, segun se desprende de la opinidn
del 94% y 59.1%, respectivamente. Los clientes también se caracterizan porque la
mayoria, 60.3%, cuenta con educacion superior y tienen un trabajo dependiente, segun
se observa en el 77.7%. Esto favorece la apertura de la empresa debido a que los
clientes poseen un buen poder adquisitivo debido a que en su mayoria son
profesionales, ademas la mayoria de éstos, son dependientes, cuentan con un trabajo

relativamente estable remarcando asi que tienen poder de decision.

Respecto a los ingresos de los consumidores y el perfil del consumidor de los
usuarios potenciales para Parkin & Esqueviel (2012) la demanda es dependiente del
ingreso del consumidor. Cuando se incrementa el ingreso, el consumidor compra mas
y cuando el ingreso disminuye el nivel de compra es menor. Es una relacién que al

igual que la demanda afecta también a la oferta. Para el estudio del determinante
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ingresos de los consumidores, se clasific6 esta dimensién en indices, los cuales
fueron: entre S/. 1200 a 1500; entre S/. 1501 a 2000; entre S/. 2001 a 2500 y finalmente
entre S/. 2501 a més.

Con respecto al nivel de ingresos de los clientes, el estudio indica que éste
mayormente fluctda entre 1501 a 2000 soles, segun lo confirma el 40.9%; luego hay
un 29.9% que tiene un ingreso de 1200 y 1500 soles y un 22.9% que gana entre 2001
y 2500 soles; sélo el 6.3% refiere tener ingresos que superan los 2500 soles. El sector
que solicita estos servicios se caracteriza porgue sus ingresos son mayores a los

basicos, y estos tienen la posibilidad de pagar con facilidad los servicios que requieran.

Ya que los resultados de la investigacion demuestran que el nivel de ingresos
es mayor al salario minimo y el perfil del cliente estd dado por hombres y mujeres con
edades de entre 30 y 40 los cuales son usuarios potenciales para la creacion de un

auto spa en Sullana.

La hipotesis especifica planteada H1 El perfil del cliente de un auto spa en la
ciudad de Sullana esta conformado por hombres y mujeres jovenes que poseen
ingresos de nivel medio. La misma que fue verificada en los resultados, por lo que se
ACEPTA la hipétesis.

Respecto al nivel de precios demandados por los usuarios potenciales para
Parkin & Esqueviel (2011) el precio del bien o servicio es la expresion de valor
expresado, por lo general, en términos monetarios que tienen los bienes y servicios.
Cuando el precio aumenta y todos los factores que influyen sobre los planes de compra

se mantienen sin cambio, el precio relativo a los ingresos de la gente aumenta.

Mankiw (2009) afirmé que la curva de la demanda, viene a constituirse en las
relaciones entre los precios y cantidades demandadas, asimismo, la cantidad
demanda viene a ser la cantidad que los clientes desean y estan en condiciones de

adquirir de un bien.
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Para Fisher (2004) la demanda se refiere a las cantidades de un producto que
los consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado. Para
el consumidor, el precio es el reflejo monetario del valor que él considera que tiene un
bien. Si considera que vale mucho, estara dispuesto a pagar un precio elevado para
su adquisicion. Si considera que vale poco, estara dispuesto a pagar un precio bajo

por el mismo.

Para el estudio del determinante precio de los servicios demandados, se
clasificé esta dimensién en indices, los cuales fueron: entre S/. 50 a 100; entre S/. 101
a 200; entre S/. 201 a 300 y finalmente entre S/. 301 a mas.

En el determinante precio, el cliente potencial mayormente paga por el
mantenimiento de su vehiculo entre 101 a 200 soles, segun lo indica el 40%; luego hay
otro 33.7%, que indica que paga entre 50 y 100 soles. También se encontré un 20.6%
gue paga de 201 a 300 soles y un 5.7% que paga mas de 300 soles por dichos
servicios. Es decir que los precios que mayormente pagarian los clientes potenciales
por un servicio de mantenimiento fluctian entre 101 y 200 soles; no obstante, se debe
tener presente que éste puede variar segun el tipo de servicio solicitado y segun el tipo

de vehiculo.

La hipotesis especifica planteada H2 El nivel de precios de los servicios
demandados de auto spa en la ciudad de Sullana es elevado. La misma que fue

verificada en los resultados, por lo que se ACEPTA la hipétesis.

En cuanto al nivel de servicios demandado por los clientes potenciales para
Mankiw (2009) el nivel demando de los servicios que requieren los clientes dependen
de la calidad del producto o servicio, sus caracteristicas, la variedad de éste, la
fiabilidad, el costo, disponibilidad, tiempo de entrega y actitud de las personas que lo
ofrecen o realizan. En base a esto se determina el precio es decir mientras mas

caracteristicas y funciones tenga, este sera mayor y por afectar a la demanda.
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Para el estudio de esta determinante, se clasificd esta dimension en indices, los
cuales fueron: si es que los clientes utilizarian un nuevo servicio con la respuesta Sl o

en su respuesta contraria NO.

Con respecto al uso de los servicios en un auto spa en la ciudad de Sullana, el
estudio da cuenta de una demanda bastante alta, como lo confirma el 91.1% de
encuestados que indican estar dispuestos a utilizar dicho servicio. De estos resultados
se infiere que el servicio propuesto es aceptado por la gran mayoria de encuestados,

lo que hace viable su implementacion.

En cuanto al nivel de los servicios demandado por los clientes potenciales para
Parkin & Esqueviel (2012) la demanda es el grado o volumen total de compras
realizadas por una determinada categoria de clientes, en un lugar y en un periodo
dado, dependiendo de los ingresos de los consumidores a un precio particular que a
su vez depende directamente del bien o del servicio. Es asi como se puede determinar

la relacién que existe entre precio y demanda.

Para el estudio de esta determinante, se clasificd esta dimension en indices, los
cuales fueron: si es que los clientes potenciales han realizado algin servicio de

mantenimiento o lavado con la respuesta Sl o en su respuesta contraria NO.

Con respecto a los clientes que han realizado servicios de mantenimiento o
lavado los resultados indican que todos los potenciales clientes han realizado servicios
de mantenimiento en la ciudad de Sullana, es decir el 100 % lo han hecho lo que
evidencia la alta demanda por este tipo de servicios. Es importante recalcar que la
viabilidad del servicio propuesto se ve reforzada porque todos los potenciales clientes

hacen mantenimiento de sus vehiculos en la ciudad de Sullana.
La hipotesis especifica planteada H3 El nivel demandado de los servicios de

auto spa en la ciudad de Sullana es alto. La misma que fue verificada en los resultados,
por lo que se ACEPTA la hipétesis.
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En cuanto al nivel de precios ofertados en los servicios de un auto spa en la
ciudad de Sullana, para Kotler (2012) la oferta es la combinacion de productos,
servicios, informacién o experiencias que se ofrece en un mercado para satisfacer una
necesidad o deseo". Complementando esta definicion, los autores consideran que las
ofertas de marketing no se limitan a productos fisicos, sino que incluyen: servicios,
actividades o beneficios; es decir, que incluyen otras entidades tales como: personas,

lugares, organizaciones, informacion e ideas.

Para Andrade (2013) la oferta es el conjunto de propuestas de precios que se
hacen en el mercado para la venta de bienes o servicios. Agrega ademas que se
emplea la expresion estar en oferta para indicar que por un cierto tiempo una serie de
productos tiene un precio mas bajo del normal, para asi estimular su demanda. Cuando
el precio de los bienes o servicios es mayor, se vera beneficiado porque habra mayor

produccion.

Para Parkin & Esqueviel (2011) afirmaron que la oferta es el nUmero de recursos
y tecnologia que se utiliza para producir algo, y se planea vender durante un periodo
dado a un precio especifico. La oferta refleja de la decisién acerca de que articulos es
tecnoldgicamente factible producir. Hay que diferenciar la oferta del término de una
cantidad ofrecida, que hace referencia a la cantidad que los productores estan

dispuestos a vender a un determinado precio.

Para el estudio del determinante precio ofertado de los servicios, se clasificd
esta dimension en indices, los cuales fueron: lavado; engrase, balanceo y alineamiento
y finalmente cambio de aceite, y asi tener una idea de los precios de estos. Esto se
verifico mediante la guia de observacion a los diferentes locales que brindan estos

servicios.
En la presente investigacion se realizo un estudio sobre el precio promedio de

los diferentes servicios que ofrecen los locales de mantenimiento en la ciudad de

Sullana arrojando como resultado que el precio promedio del servicio de lavado es de
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aproximadamente 12 soles, del servicio de engrase, balanceo y alineamiento de 190

soles y del cambio de aceite de 62 soles.

Los resultados revelan que la mayoria de los centros que realizan servicios de
auto spa cobran una cantidad estandar, pero se debe tener en cuenta que el precio
del servicio cambia por el valor agregado de cada empresa y por supuesto el tipo de

vehiculo.

La hipotesis especifica planteada H4 El nivel de precios ofertados de los
servicios de auto spa en la ciudad de Sullana es medio. La misma que fue verificada

en los resultados, por lo que se ACEPTA la hipétesis.

Respecto al numero de ofertantes de servicios, para Rosales (2012) el nUmero
de servicios ofertados son las cantidades de servicios que los ofertantes presentan por
el servicio, a un precio determinado y en un periodo dado. Esta cantidad que los
productores estan dispuestos a ofrecer depende del comportamiento de los precios

manteniendo las deméas determinantes invariables.

Para Mankiw (2009) la cantidad de servicios ofertados es dependiente de los
precios de estos, por lo cual es un elemento que influye en la cantidad que un productor
oferta de su producto

Parkin & Esqueviel (2012) afirmaron que la cantidad ofertada de un bien o un
servicio es la suma que los productores planean vender durante un periodo dado en
un lugar especifico. La cantidad ofrecida no necesariamente es la misma cantidad que
se va a vender en realidad. A veces la cantidad ofrecida es mayor a la cantidad

demandada, de modo que la cantidad vendida es menor que la cantidad ofrecida.
Para el estudio del determinante niumero de ofertantes de los servicios, se

clasifico esta dimension en indices, los cuales fueron: lavado; engrase, balanceo y

alineamiento y cambio de aceite, para saber cuantos lugares de la ciudad de Sullana
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tienen estos servicios. Esto se verifico mediante la guia de observacion a los diferentes

locales que brindan estos servicios.

La presente investigacion concluye que en Sullana solo existen seis lugares que
ofrecen los servicios de auto spa para vehiculos, de los cuales solo dos son empresas
totalmente completas, es decir con muchos mas servicios y a las cuales se debe tener
en cuenta. Existen también otros lugares con menores servicios y con menor
infraestructura, que son establecimientos o talleres mecanicos que realizan estas
actividades y que también se consideran como potenciales ofertantes ya que tiene
mucha relacion y mientras mas ofertantes halla mas cantidad de servicios va a ver.
Considerando la cantidad anterior se puede decir que el nimero de empresas que hay

para satisfacer la demanda de servicios es muy bajo.

La hipotesis especifica planteada H5 El numero de ofertantes de servicios de
auto spa que existe en el mercado de Sullana es insuficiente. La misma que fue

verificada en los resultados, por lo que se ACEPTA la hipétesis.

En cuanto al tipo de tecnologia que debe utilizar un auto spa en la ciudad de
Sullana debe ser 6ptimo y moderno, Rosales (2012) sefala que la tecnologia es el
conjunto de medios y procedimientos que se utilizan para la obtencion de un bien
determinado. Tiene un caracter dindmico, en la medida que el conocimiento cientifico
proporciona dia a dia nuevos medios de trabajo, materias diferentes, y novedosos

procedimientos para la realizacion de la actividad productiva.

Para Lizarazo (2011) las tecnoldgicas de los autoservicios permiten producir un
servicio independientemente de la participacion directa de un empleado de servicio.
Asi también para Parkin & Esqueviel (2012) afirmaron que el termino tecnologia se usa
en sentido amplio para representar la manera en que los factores de produccion se
usan para producir un bien. Un cambio tecnol6égico ocurre cuando se descubre un

método que disminuye el costo de produccién de un bien.
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En la presente investigacion la tecnologia esta dada por la maquina, el tipo de

maquina (manual, eléctricas), nimero de maquinas, etc.

Se concluyé mediante los resultados de la guia de observacién que la
tecnologia utilizada por los servicios de un auto spa para vehiculos es mayormente
manual; los seis servicios visitados, cuentan con ese servicio; aunque 5 de los 6
servicios cuentan con maquinas de lavado a presion es decir la Unica tecnologia que
utilizan es para lavar o enjuagar los vehiculos, diferente al resto es solo una de ellas
tiene maquinas pulidoras para el mejor acabado y presentacion de los vehiculos. Eso
mismo pasa con los utensilios o herramientas que se utiliza en los demas servicios
como mantenimiento o cambio de aceite ya que hace que los trabajadores tiendan a

demorarse o que los limite en la ejecucion de su trabajo.

Definitivamente la tecnologia moderna, ain no es de uso intensivo en estos
lugares que ofrecen el servicio de auto spa, lo que deberia aprovechar el negocio
propuesto, y ofrecer un servicio moderno que permite atender con mayor rapidez a la

clientela.

La hipotesis especifica planteada H6 El tipo de tecnologia que se utiliza en los
autos spa en la ciudad de Sullana no es éptima ni moderna. La misma que fue

verificada en los resultados, por lo observado SE ACEPTA la hipétesis.

Respecto a la viabilidad de mercado esta en relacion a los determinantes de la
demanda y la oferta que se han resuelto anteriormente y favorecen a la constitucion
de un servicio de auto spa en la ciudad de Sullana. Para Parkin y Esqueviel (2012), la
cantidad que los consumidores planean comprar de un bien o servicio, depende de
muchos determinantes. Los principales son los gustos y preferencias que son las
actitudes y deseos de los usuarios potenciales hacia el servicio de auto spa. Los
ingresos que es la cantidad de dinero que poseen y disponen los usuarios potenciales.

El precio que es el valor monetario que los usuarios potenciales estan dispuestos a
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pagar por el servicio de auto spa y la cantidad demandada que es la cantidad de

servicios que los usuarios potenciales estan dispuestos a demandar a un precio dado.

Para Parkin y Esqueviel (2011), las cantidades de cualquier bien o servicio que
los productores planean vender, depende de muchos determinantes. Los principales
son la tecnologia que es el conjunto de medios y mecanismos que usan los ofertantes
para el servicio de auto spa. El nimero de servicios ofertados que es cantidad de
servicios que los ofertantes realizan al dia en el auto spa y esta dado por la cantidad
de ofertantes que tienen los servicios de auto spay el precio que es el valor monetario

gue los ofertantes ofrecen para el servicio de auto spa.

En la presente investigacion los determinantes de la demanda estan dados por
el perfil del consumidor (gustos, preferencias e ingresos), precio, cantidad demanda y
respecto a los determinantes de la oferta estan dados por la tecnologia, el precio y el
namero de servicios ofertados. Teniendo en cuenta los resultados de la investigacion
son favorables a los objetivos y que las hipétesis anteriormente contrastadas se
aceptan totalmente se resuelve que si es viable la constitucién de la empresa en

cuestion.
La hipétesis general planteada Hi Si existe viabilidad de mercado para la

creacion de un auto spa en Sullana, 2020. La misma que fue verificada en los

resultados, por lo observado SE ACEPTA la hipétesis general.
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VI.

CONCLUSIONES

1. El perfil del cliente de auto spa en la ciudad de Sullana esta conformado por

hombres y mujeres jovenes de edad que varian entre 31 a 40 afios, segun se
desprende de la mayoria de encuestados que poseen un nivel de ingresos que
fluctia entre 1501 a 2000 soles, segun lo confirma un grupo considerable que
demuestra que el nivel promedio de personas que poseen vehiculos son adultos

de ambos sexos que tienen un ingreso mayor al sueldo minimo.

El nivel demandado de los servicios de auto spa en la ciudad de Sullana, indica
gque todos los potenciales clientes han realizado servicios de mantenimiento en
la ciudad de Sullana, es decir todos los encuestados lo han hecho en algun
lugar, lo que evidencia la alta demanda por este tipo de servicios y se confirma
gue la mayoria de encuestados estarian dispuestos a utilizar un nuevo servicio

de auto spa, esto confirma que la idea de instalar una nueva empresa es viable.

El nivel de precios de los servicios demandados de auto spa en la ciudad de
Sullana esta entre S/. 101 a 200 soles, segun lo indica un grupo considerable
de los clientes; se debe tener presente que éste puede variar segun el tipo de
servicio solicitado y segun el tipo de vehiculo, esto nos permite apreciar que el

promedio del valor monetario es un poco elevado.

El nivel de precios ofertados de los servicios de auto spa en la ciudad de
Sullana, son en promedio, de lavado que es de aproximadamente 12 soles, del
servicio de engrase, balanceo y alineamiento de 190 soles y del cambio de
aceite de 62 soles. El precio revela que la mayoria de los centros que realizan
servicios de auto spa cobran una cantidad estandar, pero se debe tener en
cuenta que el precio del servicio cambia por el valor agregado de cada empresa

y por supuesto el tipo de vehiculo.
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5. El nimero de ofertantes de servicios de auto spa gue existe en la ciudad de
Sullana, son solo seis lugares que ofrecen los servicios de auto spa de
vehiculos como se plantea en la propuesta, aunque también existen empresas
mas completas, con muchos mas servicios a las cuales se debe tener en cuenta
porque también se consideran potenciales ofertantes ya que tiene mucha
relacion que mientras mas ofertantes halla mas cantidad de servicios va a ver,

pero aun asi el nimero es insuficiente.

6. El tipo de tecnologia que se utiliza en los autos spa en la ciudad de Sullana
definitivamente no es Optimo ni moderno, ya que solo una de ellas tiene
maquinas tecnolégicamente avanzadas para el mejor acabado y presentacion
de los vehiculos, las demds utilizan maquinaria que se opera manualmente y

por consiguiente hacen que el servicio se haga lento.

7. De acuerdo con las variables demanda y oferta que se han resuelto
anteriormente se concluye que si existe viabilidad de mercado para la
constitucién de un servicio de auto spa en la ciudad de Sullana, ya que los
resultados indican que las necesidades e intereses de los clientes favorecen a

la realizacion de la empresa.

50



VI.

RECOMENDACIONES

Realizar un plan de negocios en donde se detalle todo lo que se necesite para la
constituciéon de la empresa, para el mobiliario del local, todos los costos que se
requieran para la implementacion de la infraestructura, en la compra de los
materiales e insumos que se van a emplear, en la contratacion del personal y todo

lo que sea necesario para la puesta en marcha del negocio.

Realizar un estudio para determinar las preferencias exactas de los clientes con
respecto a la atencién, en pocas palabras realizar una manual en donde esté
detallado como realizar dirigirse a los clientes y ademas implementar estrategias

adecuadas para mejorar este punto.

Realizar un costeo minucioso que permita establecer niveles de precios exactos y
asi poder establecer el costo de cada servicio teniendo en cuenta a la
competencia, esto con el unico fin de diferenciar y dar un valor agregado a la

empresa.

Aplicar una investigacion minuciosa de las empresas que realizan los mismos
servicios y emplean los mismos productos para asi determinar en qué se diferencia

nuestra empresa de las otras.

Considerar investigar y determinar el nimero aproximado de atenciones de todos
los servicios que se van a realizar en la empresa a diario para asi calcular la

necesidad de materiales e insumos para estar bien abastecidos.
Realizar una investigacion de tecnologia con el fin de determinar qué tipos de

maquinas son las adecuadas para brindar un servicio de primera, poder satisfacer

la demanday a su vez poder obtener un buen beneficio hacia la empresa.
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7. Realizar un estudio de mercado en el cual se investigue a las instituciones publicas
y privadas de la ciudad de Sullana para determinar si es posible realizar alianzas

estratégicas que puedan beneficiar a la empresa.
8. Llevar a la realidad el presente negocio ya que cuenta con toda la informacion

necesaria para plantear el inicio de un auto spa en la ciudad de Sullana, ya que se

ha demostrado la viabilidad de mercado del mismo.
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ANEXO 1

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE DEFINICION 3 ESCALA DE
DEFINICION OPERACIONAL INDICADORES 3
DE ESTUDIO CONCEPTUAL MEDICION
Cantidad de un producto | La oferta se medira a través
que los consumidores | de los precios de los
. . : Nivel de precios de los productos
< estan dispuestos a | productos, ingresos del Nivel de | del "
= _ _ ivel de ingresos del consumidor
o comprar a los posibles | consumidor, sus gustos y Gustos y preferencias de los _
& recios del mercado referencias, asi como consumidores Ordinal
O P ' P ' Cantidad demandada de
g cantidades demandadas, para
productos
lo cual se aplicara un
cuestionario
Cantidad de un producto | La oferta se medira a través de
< que los ofertantes estan | los precios del mercado, la | Njvel de precios del mercado
<Z( dispuestos a producir a los | cantidad de productos a | cantidad de productos a ofrecer Oordinal
E posibles  precios  del | ofrecer, la tecnologia | Tecnologia existente raina
&) . .
§ mercado. existente y el ndmero de | Numero de ofertantes

ofertantes




ANEXO 2 MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA DE INVESTIGACION

HIPOTESIS DE

OBJETIVO DE

TITULO INVESTIGACION INVESTIGACION METODO
PROBLEMA GENERAL HIPOTESIS GENERAL OBJETIVO GENERAL
¢ Existe viabilidad de mercado para | Si existe viabilidad de mercado para la | Determinar la viabilidad de mercado | TIPO Y DISENO DE
la creaciébn de un auto spa en | constitucion de un auto spa en | para la creacion de auto spa en | INVESTIGACION
Sullana, 20207 Sullana, 2020 Sullana, 2020 Aplicada, cuantitativa,
PROBLEMA ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS {‘rgnsvergpe”me”ta;
o ) . ) ) . . ) : descriptiva
¢ Cual es el perfil del cliente de auto | H1: El perfil del cliente de un auto spa | Determinar el perfil del cliente de auto
spa en Sullana? en la ciudad de Sullana esta | spaen Sullana -
o ; ) . ; . . POBLACION Y
¢ Cual es el nivel de precios de los | conformado por hombres y mujeres | Determinar el nivel de precios de los MUESTREO
servicios demandados de auto spa | jovenes que poseen ingresos de nivel | demandados de auto spa en Sullana; 384 potenciales
Viabilidad de en Sullana? medio servicios cIienFt)es

¢Cudl es el nivel demandado de | H2: El nivel de precios de los servicios | Determinar el nivel demandado de

mercado para la oy -

- servicios de auto spa en Sullana? demandados de auto spa en Sullana | servicios de auto spa en Sullana -
creacion de un D . . : . . TECNICAS E
- ;Cual es el nivel de precios | es elevado Determinar el nivel de precios
servicio de auto ofertados de los servicios de auto | H3: El nivel demandado de los | ofertados de los servicios de auto spa INSTRUMENTOS
spa en Sullana, : P Encuesta,

2020

spa en Sullana?

¢ Cudl es el nimero de ofertantes de
servicios de auto spa en Sullana?

¢ Qué tipo de tecnologia se utiliza en
los autos spa en Sullana?

servicios de auto spa en Sullana es
alto

H4: El nivel de precios ofertados de los
servicios de auto spa en Sullana es
medio

H5: EI ndmero de ofertantes de
servicios de auto spa que existe en el
mercado de Sullana es insuficiente
H6: El tipo de tecnologia que se utiliza
en los autos spa en Sullana no es
Optimo ni moderno.

en Sullana

Determinar el nimero de ofertantes de
servicios de auto spa en Sullana
Determinar el tipo de tecnologia que
se utiliza en los autos spa en Sullana.

observacion.
Cuestionario, guia de
observacion

METODO DE
ANALISIS

Se aplicé un andlisis
de tipo descriptivo,
mediante tablas de
frecuencia y
porcentaje




ANEXO 3 CUESTIONARIO

pr——
i_l—l UMIVERSIDAD Césan VaLLEIO

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Estimado sr(a), reciba Ud. nuestros cordiales saludos, su colaboracidn es esencial e insustituible, por lo que se le agradece
complete toda la encuesta de cardcter confidencial. La siguiente encuesta esta realizada para recolectar informacion acerca de
la viabilidad de mercado para la constitucién de un servicio de auto spa en la ciudad de Sullana. Lea cuidadosamente cada
pregunta y marque con una (x) o complete su respuesta. Agradecemos su colaboracion.

1.- ¢Con que tipo de vehiculo cuenta usted?

Tipo de vehiculo Marca del
vehiculo
a. Automovil.
b. | Camioneta.
c. Combi
d. | Otros.

2.- ¢Usted, ha realizado algtin servicio de mantenimiento a su
vehiculo?

3.- éUsualmente donde realiza el servicio de mantenimiento de su
vehiculo?

En un LUbricentro......cceeeeceeeceee e 0
En un lavadero de Autos.......ccccccoeeeeveireerennees [
EN UN SErVICENLIO v 0
En un Auto boutique....c.eceeeeceeceeeee e, [
(013 T U

REGUIAT ..ot J
Deficiente..... U
Muy defiCiente.....oceevee e a

5.- éQué es lo que busca en un servicio de mantenimiento de
vehiculos?

Precios Dajos.........coeevrneeerireseeresisessesreseens U
Buena ubicacion..........ceceeeeececeeeene UJ
Calidad de Servicio........cceveeueernreereecesiecrienne [
Atencion rapida........coeeceeeeeceeeeeeeee e U

6.- éCon que frecuencia realiza algin tipo de servicio de
mantenimiento de su vehiculo?
MENSUAL.ccveiererire ettt e e enne U
2 meses
3 meses
6 meses
7.- éCudnto pagaria Ud. por el servicio de mantenimiento de su
vehiculo?

50 soles @ 100 SOIES.........ceveeererereeerrererenenrenns [J
110 soles @ 200 SOIES......ccoevvevrrrereererr s O
210 50les @ 300 SOIES.......ecuerreereereereeererea )
310 50l€5 @ MAS...uiieiiecireeieeeree e [
8.- ¢Cudl fue su forma de Pago?
Ef@CtiVO...uivierietieeee et

Tarjeta de Débito.........
Tarjeta de Crédito

9.- Si se instalara una nueva empresa de servicio y

mantenimiento para vehiculos (AUTOSPA).
utilizaria sus servicios?

Sttt e e e ll
No.......... o . . ceeeend
10.- ¢En qué lugar le gustaria que esté ubicado?
Centro de la ciudad........cccoeveveeeererrccererennnnn [
Centro comercial.....ccueeeecceeeeesecierce s [
Zona industrial.......cccvveeceere e [l
LG o TR URRP [
11.- ¢Qué Servicio utiliza con mas frecuencia?
Lavado......coveuieeeieiee et e
ENGrase...couiccee ettt st aeves e
BalanCeo......coueveeeee e e
AliN€amIeNtO.....coeveee et

Cambio de Aceite

MUCHAS GRACIAS.

éUsted




ANEXO 4 GUIA DE OBSERVACION
NOMBRE DEL LOCAL:

DIRECCION:

FECHA:

NIVEL Y PRECIO DEMANDADO

SERVICIO PRECIO N° DE VECES REALIZADA

LAVADO

ENGRASE

BALANCEO

ALINEAMIENTO

CAMBIO DE ACEITE

TECNOLOGIA
SERVICIO MAQUINA TIPO DE MAQUINA N° DE MAQUINAS
LAVADO
ENGRASE
BALANCEO

ALINEAMIENTO

CAMBIO DE ACEITE
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CESAR VALLEJO ANEXO 5
VALIDACION DEL INSTRUMENTO
CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Freddy William Castillo Palacios con DNI N° 02842237, Dr. En Ciencias
Administrativas con mencion en Direccidbn en Empresas, N° ANR A 202528, de
profesién Licenciado en Ciencias Administrativas, desempefiandome actualmente

como docente a tiempo completo en UCV campus Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion

los instrumentos: Cuestionario.

Viabilidad de mercado para la creacion de un servicio de auto spa en Sullana,
2020.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
Claridad
Objetividad
Actualidad
Organizacion
Suficiencia
Intencionalidad
Consistencia
Coherencia
Metodologia

=
x

O PN G AW
X| X[ X| X[ X| X| X]| X

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 16 dias

del mes de febrero del dos mil veinte.

Dr. : Freddy William Castillo Palacios
DNI : 02842237

Especialidad : Administracion

E-mail : fweastillop@ucvirtual.edu.pe
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

“Viabilidad de mercado para la creacion de un servicio de auto spa en Sullana, 2020”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Indicadores

Criterios

Deficiente

0-20

Regular
21 - 40

Buena

41 - 60

Muy Buena
61 - 80

Excelente
81-100

OBSERVACIONES

ASPECTOS DE VALIDACION

6

11

16

21

26 | 31

36

41

46

51

56

61 |66 | 71 | 76

81

86 | 91 | 96

10

15

20

25

30 | 35

40

45

50

55

60

65 | 70 | 75 | 80

85

90 | 95 | 100

1.Claridad

Esta formulado
con un lenguaje
apropiado

86

2.0Dbjetividad

Esta expresado
en conductas
observables

86

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

86

4.0rganizacién

Existe
organizacion
l6gica entre sus
items

una

86

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos

necesarios  en
cantidad y

calidad.

86




Adecuado para 86
valorar las
6.Intencionaldiad | dimensiones del
tema de la
investigacion

Basado en 86
aspectos
7.Consistencia tedricos -
cientificos de la
investigacion

Tiene  relacion )
_ entre las
8.Coherencia variables e
indicadores
La estrategia X

responde a la
elaboracion de la
investigacion

9.Metodologia

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del

Instrumento que se esta validando. Debera colocar la puntuacion que considere.

Piura, 16 de febrero del 2020.
Dr. : Freddy William Castillo Palacios
DNI : 02842237
Especialidad : Administracion

' E-mail : fwceastillop@ucvirtual.edu.pe
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CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo, Nelida Rodriguez de Pefla con DNI N° 02872139, Doctora en

Administracion, de  profesion Licenciada en Ciencias Administrativas,

desempefiandome actualmente como Docente a Tiempo Completo en UCV campus

Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion

los instrumentos: Cuestionario.

Viabilidad de mercado para la creacién de un servicio de auto spa en la Sullana,
2020.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE

1. Claridad X

2. Obijetividad X

3. Actualidad X

4. Organizacion X

5. Suficiencia X

6. Intencionalidad X

7. Consistencia X

8. Coherencia X

9. Metodologia X

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 16 dias
del mes de febrero del dos mil veinte.

Dra. : Nelida Rodriguez de Pefia
DNI : 02872139

Especialidad : Administracion

E-mail . nelly-rodri@hotmail.com
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

“Viabilidad de mercado para la creacion de un servicio de auto spa en la Sullana, 2020”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

. o Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios OBSERVACIONES
0-20 21 - 40 41 - 60 61 - 80 81-100
ASPECTOS DE VALIDACION 6 11 [ 16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 [5 |61 |66 |71 |76 |81 |86 |91 |96
10 |15 |20 |25 |30 |35 [40 |45 |50 |55 |60 |65 |70 [ 75 |80 |85 |90 |9 | 100

1.Claridad

Esta formulado
con un lenguaje
apropiado

84

Esta expresado
en conductas

2.0bjetividad )
observables
Adecuado al

i enfoque tedrico

3.Actualidad sffoque | teorico )
investigacion
Existe una

4.0rganizacién organizacion ]

I6gica entre sus
items

5.Suficiencia

Comprende los

aspectos
necesarios en
cantidad y

calidad.

84




Adecuado para
valorar las
6.Intencionaldiad | dimensiones del 86
tema de la
investigacion

Basado en
aspectos
7.Consistencia tedricos - 84
cientificos de la
investigacion

Tiene relaciéon

_ entre las
8.Coherencia variables e )
indicadores

La estrategia
responde a la
elaboracion de la
investigacion

9.Metodologia 84

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del

Instrumento que se esta validando. Debera colocar la puntuacion que considere.

Piura, 16 de febrero del 2020.

Dra. : Nelida Rodriguez de Pefa
/X‘é{’ DNI : 02872139
AT Especialidad  : Administracion
REG. UNIC. DE CO" ™

E-mail : nelly-rodri@hotmail.com
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CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo, José Martin Lazo Sanchez con DNI N° 02778943, Magister en

Administracién, de profesion Administrador, desempefiandome actualmente como
Docente a Tiempo Completo en UCV campus Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion
los instrumentos: Cuestionario.

Viabilidad de mercado para la creacion de un servicio de auto spa en la Sullana,
2020.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Cuestionario DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO MUY BUENO EXCELENTE

1. Claridad X

2. Objetividad X

3. Actualidad X

4. Organizacion X

5. Suficiencia X

6. Intencionalidad X

7. Consistencia X

8. Coherencia X

9. Metodologia X

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 16 dias
del mes de febrero del dos mil veinte.

=, %
(A Al Agwm. Jowe Marth Lass Sanches

ARG MG, DS COLEN T EETRS

Matr. : José Martin Lazo Sanchez
DNI : 02778943

Especialidad : Administracién

E-mail : milazo@hotmail.com
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CESAR VALLEJO

“Viabilidad de mercado para la creacion de un servicio de auto spa en

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

la Sullana, 2020”

Indicadores

Criterios

Deficiente

0-20

Regular
21 -40

Buena
41 - 60

Muy Buena
61 - 80

Excelente
81 - 100

OBSERVACIONES

ASPECTOS DE VALIDACION

6

11

16

21

26 | 31

36

41

46

51

56

61 | 66 |71 | 76

81

86 | 91 | 96

10

15

20

25

30 | 35

40

45

50

55

60

65 | 70 | 75 | 80

85

90 | 95 | 100

1.Claridad

Esta formulado
con un lenguaje
apropiado

80

2.0Dbjetividad

Esta expresado
en conductas
observables

86

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

80

4.0rganizacién

Existe
organizacion
I6gica entre sus
items

una

86

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos

necesarios  en
cantidad y

calidad.

80




Adecuado para
valorar las
6.Intencionaldiad | dimensiones del 86
tema de la
investigacion

Basado en
aspectos
7.Consistencia | tedricos - 80
cientificos de la
investigacion

Tiene relaciéon

_ entre las
8.Coherencia variables e )
indicadores

La estrategia
responde a la
elaboracion de la
investigacion

9.Metodologia 80

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del

Instrumento que se esta validando. Debera colocar la puntuacion que considere.

Piura, 16 de febrero del 2020.

Mgtr. : José Martin Lazo Sanchez
i o DNI £ 02778943
R (A= Especialidad  : Administracion

NEG. UNIC. DF COLER. W =309

,,\\ ~Aie. Adm. Jose Martlh Laze Sanchez

E-mail : milazo@hotmail.com




' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, Freddy William Castillo Palacios, docente de la Facultad de Ciencias
Empresariales y Escuela Profesional de Administracion de la Universidad César
Vallejo (Sede Piura), asesor del Trabajo de Investigacion titulado: “Viabilidad de
mercado para la creacién de un servicio de auto spa en Sullana, 2020, del autor
Hernandez Borrero John Steve, constato que la investigacion tiene un indice de
similitud de 26% verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin,

el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias
detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender, el trabajo de
investigaciéon cumple con todas las normas para el uso de citas y referencias

establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier
falsedad, ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de informacién
aportada, por lo cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas

vigentes de la Universidad César Vallejo.

Piura, 24 de febrero del 2020.

Freddy William Castillo Palacios
DNI: 02842237

LI L e L LR ]

B Froday W. Coatitic Princies
ks, WAL D CullG. IF A3

ORCID: 0000-0001-5815-6559




