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Presentación

Señores miembros del jurado:

Dando con el cumplimiento a las normas del Reglamento de elaboración y sustentación de Tesis

de la Escuela Académica de Marketing y Dirección de Empresas de la Universidad "César Vallejo",

para elaborar la tesis, presento el trabajo de investigación titulado Marketing de Servicios en el

Área del salón VIP MITSUI AUTOMOTRIZ S.A La Molina-2014.

La tesis desarrolla 7 capítulos comprendiendo los siguientes:

> CAPÍTULO I Introducción

Antecedentes, fundamentación científica, técnica y humanística, justificación, problema ,

objetivos

generales y específicos.

> CAPITULO II Marco metodológico

Variable, Operacionalizacion de variables, Metodología, tipo de estudio, Diseño,

población, muestra y muestreo, técnica e instrumento de recolección de datos, Métodos

de análisis de datos.

> CAPITULO III Resultados

Descripción del resultado de la variable" Marketing de servicios"

Descripción de las dimensiones Intangibilidad, heterogeneidad e inseparabilidad.

> CAPITULO IV Discusión

> CAPÍTULO V Conclusiones

> CAPITULO VI Recomendaciones

> CAPITULO Vil Referencias Bibliográficas

> Anexos
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Resumen

El presente estudio fue desarrollado en la Empresa Mitsui Automotriz S.A en el área del Salón

Vip, con el objetivo general de "Establecer el nivel de marketing de servicios en el área del salón

vip Mitsui Automotriz S. A La Molina 2014".Cuyo problema general fue ¿Cuál es el nivel de

Marketing de servicios en el área del salón vip Mitsui Automotriz S.A La Molina 2014? A la

variable Marketing de servicios Kotler establece la intangibilidad, inseparabilidad y

heterogeneidad

Se empleó la metodología de investigación descriptiva que busco especificar propiedades,

características y rasgos importantes de cualquier fenómeno para su analice. Describe tendencias

de un grupo o población.

El diseño de investigación que se manejo fue no experimental, que fue "observar fenómenos tal

como se dan en un contexto natural, para posteriormente analizarlos" y de corte transversal ya

que se recolectan datos en un solo momento, en un tiempo único. Su propósito es describir la

variable y analizar su incidencia e interrelación en un momento dado.

La población estuvo constituida por 100 clientes de la empresa Mitsui Automotriz S.A de la cual

se selección a 30 clientes entre hombres y mujeres.

Este tipo de muestreo fue no probabilístico, que muestra todas las unidades que compone la

población no tiene la misma posibilidad de ser seleccionada.

Se utilizó un piloto para medir el cuestionario con un instrumento lo cual fue analizado

estadísticamente con la escala de medición de alpha de crombach 0,962. Esta prueba se realizó

usando el estadígrafo denominado índice de confiabilidad de crombach, cuyo análisis se realizó

con programa estadístico SPSS. 21, siendo los resultados finales el Marketing de servicios como

regular.

Palabra clave: Marketing de servicios

xi



Abstract

The present study was developed ¡n the company Mitsui Automotriz SA in the VIP lounge area,

with the overall objective of "To establish the level of marketing Services in the VIP lounge area

Mitsui Automotive 2014 S. La Molina" general problem .Cuyo What was the level of marketing

Services in the VIP lounge area Mitsui Automotriz SA La Molina 2014? The Services variable Kotler

Marketing establishes intangibility, inseparability and heterogeneity Descriptive research

methodology to seek specific properties, characteristics and importantfeatures of any

phenomenon to analyze is used. Describes trends in a group or population.

The research design was not experimental operation, which was "observing phenomena as they

exist in a natural context, to further analyze" and cross-sectional data collected since at one time,

in one time. Its purpose is to describe the variable and analyze their impact and interaction at any

given time.

The population consisted of 100 customers of the company Mitsui Automotriz SA of which 30

clients choice between men and women.

This type of sampling was non probabilistic, showing all the units making up the population has an

equal chance of being selected.

A pilot was used to measure the questionnaire with an instrument which was analyzed

statistically with measurement scale Cronbach alpha 0.962. This test was performed using the

statistic called Cronbach reliability índex, whose analysis was performed using SPSS statistical

software. 21, with the final results Marketing as a regular Service.

Keyword: Marketing Services

xii




