GESTION DE LA CALIDAD BAJO EL ENFOQUE DEL NEUROMARKETING,
SECTOR SERVICIOS, RUBRO POLLERIAS, DEL DISTRITO DE PICHANAKI,
PROVINCIA DE CHANCHAMAYO, ANO 2018

QUALITY MANAGEMENT UNDER THE APPROACH OF NEUTROMARKETING,
SERVICES SECTOR, POLLERIA, DISTRICT OF PICHANAKI, PROVINCE OF
CHANCHAMAYO, 2018.

FRANK ELVIS LAVADO ROJAS

Licenciado en Administracion

Correo electrénico: frankelvis0310@gmail.com



mailto:franklavado@hotmail.com

Declaracion jurada de autoria y autorizacion para la publicacion del articulo

cientifico

Dr.
Editor en Jefe de la Revista Cientifica In Crescendo Educacion y Humanidades de la
Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote

Presente.-

Referencia: Solicitud de evaluacién de un articulo para su posible publicacion en la

revista In Crescendo

Frank Elvis Lavado Rojas autor del articulo titulado: Gestion de la calidad bajo el
enfoque del neuromarketing, sector servicios, rubro pollerias, del distrito de Pichanaki,
provincia de Chanchamayo, afio 2018, sometemos dicho articulo a consideracion de la

Revista Cientifica In Crescendo para su posible publicacion.

GESTION DE LA CALIDAD BAJO EL ENFOQUE DEL NEUROMARKETING,

SECTOR SERVICIOS, RUBRO POLLERIAS, DEL DISTRITO DE PICHANAKI,

PROVINCIA DE CHANCHAMAYO, ANO 2018

Declaracién

1. Si el articulo fuese aprobado para su publicacion en la Revista Cientifica In

Crescendo, cedo mis derechos patrimoniales y autorizo a la Universidad



Catolica Los Angeles de Chimbote la publicacion y divulgacion del documento
en las condiciones, procedimientos y medios que disponga.

Certifico que he contribuido directamente al contenido intelectual de este
manuscrito, a la génesis y analisis de sus datos. Soy responsable de él y acepto
que mi nombre figure en la lista de autores.

Garantizo que el articulo es un documento original y no ha sido publicado, total
ni parcialmente, en otra revista cientifica, salvo en forma de resumen o tesis
No he incurrido en fraude cientifico, plagio o vicios de autoria.

Me comprometo a no presentar este articulo a otra revista para su publicacion,
hasta recibir la decision editorial de la Revista Cientifica In Crescendo sobre

su publicacion.

Nombre : Frank Elvis Lavado Rojas
Firma

Cadigo participacion : 3011121051

DNI : 41049841

Direccion : Provincia de Chanchamayo
Teléfono : 954009995

Direccion electronica : frankelvis0310@gmail.com

Fecha : Febrero 2019


mailto:frankelvis0310@gmail.com

RESUMEN

La presente investigacion titulada “gestion de calidad bajo el enfoque del
Neuromarketing en las Mypes del sector servicios, rubro pollerias, distrito de
Pichanaki, provincia de Chanchamyo, afio 2018” tiene como objetivo general
determinar las caracteristicas de la gestion de calidad. Para cual se empled la
metodologia descriptiva, cuantitativa, no experimental de corte transversal, la
poblacién y muestra se conformd por 8 microempresarios. Obteniendo el siguiente
resultado con respecto al perfil de microempresario determinando que el 62,50% son
varones, el 62,50% tienen de 1 a 3 afios, el 87,50% no son casados, el 37,50% cuenta
con estudios técnicos, el 50% son propietario, el 62,50% cuentan con 5 a 8 trabajadores
y sus edades fluctGan entre 18 y 26 afios, teniendo de 1 a 5 afios de presencia en el
mercado con promedio de 16 clientes por dia formalizados en un 62,50% como
persona natural y afiliado al régimen RUS, teniendo el 87,5% con licencia de
funcionamiento. En las caracteristicas de las microempresas el 87,50% afirman tener
disefiada su estructura y en un 100%, pudiendo determinar que gestionan bajo la
filosofia de mejora continua, usando herramientas de gestion en un 100%, un 87,50%
siguen un plan de mejora. En el nivel de uso del neuromarketing el 62,50% compra
productos por deseo o satisfaccion, se determina también que 5 empresarios tienen
conocimiento de los alcances del neuromarketing, el 62,50% de ellos implemento
estrategias en investigacion de mercado y el 100% afirma que les gustaria implementar
el neuromarketing, afirmando que tienen mucha importancia y que resulta beneficioso,
el 50% considera que la barrera para utilizar neuromarketing es el desconocimiento.

Palabras Claves: Gestion de Calidad, Neuromarketing y Mypes



ABSTRACT

The present research entitled "quality management under the Neuromarketing
approach in the Mypes of the service sector, poultry sector, Pichanaki district,
Chanchamyo province, year 2018" has as general objective to determine the
characteristics of quality management. For which the descriptive, quantitative, non-
experimental methodology of cross-section was used, the population and sample was
conformed by 8 microentrepreneurs. Obtaining the following result with respect to the
profile of microentrepreneur determining that 62.50% are men, 62.50% have from 1
to 3 years, 87.50% are not married, 37.50% have technical studies, 50% are owners,
62.50% have 5 to 8 workers and their ages range between 18 and 26 years, having 1
to 5 years of market presence with an average of 16 customers per day formalized in
62.50% as a natural person and affiliated to the RUS regime, having 87.5% with
operating license. With regard to the characteristics of microenterprises, 87.50% state
that they have designed their structure and 100% that they can determine that they
manage under the philosophy of continuous improvement, using management tools in
100%, 87.50% follow an improvement plan. In the level of use of neuromarketing
62.50% buy products by desire or satisfaction, it is also determined that 5
entrepreneurs have knowledge of the scope of neuromarketing, 62.50% of them
implement strategies in market research and 100% say they would like to implement
neuromarketing, stating that they are very important and beneficial, 50% consider that
the barrier to using neuromarketing is ignorance.

Keywords: Quality Management, Neuromarketing and Mypes



l. INTRODUCCION

La situacion econdémica actual espera que los empresarios crezcan con una
administracion de gran calidad y reciban técnicas (Neuromarketing), para garantizar
que los compradores distingan lo mas razonablemente posible con la organizacién y
produzcan una personalidad que se transmita progresivamente a nuevos clientes
potenciales. La posibilidad de cada estrategia que se pone en marcha es la de producir
un punto de vista separado entre el reto y ganar una ventaja que se mantiene después
de algun tiempo, y esa es la razon por la que se han hecho innumerables especulaciones
y nuevas recomendaciones para conocer al comprador y acercarlo mas a la
organizacion.

La administracion de la calidad surge como un control que reacciona a la
necesidad de lograr la cercania ideal entre las organizaciones y sus clientes, de manera
que exista una mejor correspondencia y una relacion poderosa gque se refleje en el
desarrollo de los beneficios, la realizacion y el bienestar de unos y otros.

Por otra parte, de sus fuentes, la publicidad tenia introducciones distintivas en
busca de rentabilidad: Produccién, tratos, hasta que por fin se demostr6 que una de las
partes mas importantes para conocer y vencer es el cliente. A partir de ese momento,
el cliente es la razén de ser de la promocion, por lo tanto es basico conocerlo, quién
es, en definitiva, quien considera, que comienza sus respuestas a las actualizaciones
divulgativas que lo engloban; de esta forma serd concebible hacer exhibir
metodologias que generen beneficios, a la vez que satisfagan los deseos y necesidades
del comprador.

Durante el tiempo que se pasa conociendo al cliente desde lo esencial, se

encuentra que a pesar de tener una estructura comparable, las mentes masculina y



femenina presentan principales contrastes que hacen que sus practicas y puntos de vista
sean profundamente extraordinarios, abriendo los 0jos a una seccién que, los sistemas
de exhibicion generalmente utilizados, han rechazado desde hace mucho tiempo, la
"division sexual”.

Este es el lugar donde Neuromarketing aparece, el instrumento que trabaja
conectado a la cadera con las neurociencias, para reconocer y descomponer lo que el
comprador piensa en la dimensién subliminal, evaluando el movimiento cerebral que
se produce por las mejoras obtenidas de una marca o articulo. A causa de sus avances,
Neuromarketing crea procedimientos de aplicacién, basicos en la comunicacion del
comprador con su condicion, desde las diversas reacciones hasta las mejoras en las
personas, permitiendo que la publicidad tenga la reaccion total de los deseos y
conducta genuinos de cada uno.

Debido a las Pollerias de la region de Pichanaki, que es la que esta especialmente
intrigada por este examen, la administracion de la calidad bajo el enfoque de
Neuromarketing, sera considerada con un cierto objetivo en mente de producir una
idea razonable de como actuar en todo momento, son béasicas para que la organizacion,
asi mismo, decida la verdad en el uso de los métodos de Neuromarketing para saber
cuén ideal es la circunstancia actual para los individuos que buscan crear técnicas
publicitarias que mas tarde sean exitosas en el area.

Las Pollerias son organizaciones que, por su volumen financiero, no pueden
soportar el costo de gran parte del tiempo de hacer negocios para atraer a los clientes,
ya que juegan su predeterminacion monetaria en el dia a dia. Como lo indica el nivel

de cumplimiento que adquieren los clientes, el control de sus mesas se incrementara



hasta que casi no sea importante realizar actividades comerciales para atraer a los
clientes.

En la region de Pichanaki, existen Pollerias muy destacadas, que completan la
administracion de la calidad, sin embargo estan inconscientes de las estrategias
actuales de exhibicion, por ejemplo, Neuromarketing, para dar un gran beneficio al
cliente dentro de su condicion.

De este modo, se presenta la pregunta de examen de acompafiamiento, lo que
nos permitira concentrarnos en la explicacién de acompafiamiento. ¢Cual es la
influencia de la gestion de calidad con enfoque del Neuromarketing en la Mypes del
sector servicios, rubro pollerias, del distrito de Pichanaki, provincia de Chanchamayo,
afio 2018?

Para tal de planteo el siguiente objetivo general: Determinar las caracteristicas
de gestion de calidad bajo el enfoque del Neuromarketing en las Mypes del sector
servicios, rubro pollerias, distrito de Pichanaki, provincia de Chanchamayo, afio 2018.
Y sus respectivos objetivos espcificos:

e Determinar el perfil del microempresario en la gestion de calidad bajo el
enfoque del Neuromarketing en las Mypes del sector servicios, rubro
pollerias del distrito de Pichanaki, provincia de Chanchamayo, 2018.

e Determinar las caracteristicas de las microempresas en la gestion de
calidad bajo el enfoque del Neuromarketing en las Mypes del sector
servicios, rubro pollerias del distrito de Pichanaki, provincia de

Chanchamayo, 2018.



e Determinar el nivel de uso del neuromarketing en la gestion de calidad
bajo el enfoque del Neuromarketing en las Mypes del sector servicios,
rubro librerias del distrito de Pichanaki, provincia de Chanchamayo, 2018.

En un mundo cambiante, por ejemplo, el presente pide un publico en general que
pueda reaccionar rapida y adecuadamente a los cambios en su condicién y que se ajuste
no s6lo a perdurar, sino también a aumentar su satisfaccion personal y a estar
preparado para las nuevas dificultades. EI mercado globalizado y las progresiones de
los ciclos financieros han producido una situacién de inestabilidad y de riesgo
constante para las organizaciones, lo que las ha obligado a construir diversas
metodologias de diversa indole para abstenerse de aumentar las tasas de mortalidad de
las empresas, lo que en la actualidad es una maravilla estresante y que atrae a la luz de
una preocupacion legitima de algunos especialistas.

La investigacion se apoya en el hecho de que servira para decidir el impacto del
valor de la junta bajo la forma de Neuromarketing para tratar el beneficio del cliente
en las Mypes del area de administracion, clasificacién Pollerias.

En la perspectiva social, permitira crear informacion y vision a los propietarios
y socios de las Mypes sobre la importancia de una administracién de calidad decente
bajo el enfoque de Neuromarketing para la mejora de su rentabilidad, salario y
desarrollo para ayudar a sus familias.

En cuanto a los resultados concretos, la idea de valor que los ejecutivos y
Neuromarketing pueden afiadir para reforzar estos términos, asi como una fuente de
perspectiva para los futuros analistas que intentan profundizar en el tema del valor del

consejo bajo el enfoque de Neuromarketing en las Mypes.



2. MATERIAL Y METODOS

Para el trabajo de investigacion se utilizara el tipo de investigacion no
experimental Descriptivo.

La poblacion estuvo constituida por 3 librerias y para la muestra se
contd con el total de la poblacion de librerias debidamente formalizadas
tomandola como muestra universal.

El instrumento que se empled cuestionario con 28 items planteados

para medir las dimensiones y lograr los objetivos



3. RESULTADOQOS
3.1 Resultados
Tabla 1: Sexo del microempresario

Sexo del microempresario

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Masculino 5 62,5 62,5 62,5
Femenino 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 1, podemos observar que 5 de los
microempresarios son de sexo masculino mientras que 3 de ellos son de sexo femenino
definiendo el sexo de los encuestados. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un
100% del total de la muestra.

Gréfico 1: Sexo del microempresario



5 62,50%

4

2
=
@
3
Qo
@
o
27 25,00%
17 |1 2,50%'
0 T
Masculino Femenino 3,00

Sexo del microempresario

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a al Grafico N° 1, podemos observar que el 62,50% de
los microempresarios son de sexo masculino mientras que un 37,50% de ellos son de
sexo femenino definiendo asi el sexo de los encuestados. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 2: Cuantos afios tiene presencia en el mercado

Cuantos afios tiene presencia en el mercado

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De 1 a 3 afios 5 62,5 62,5 62,5

De 4 a 6 afos 2 25,0 25,0 87,5



De 7 a ,as afios 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 2, podemos observar que 5 de los
microempresarios afirman que su mype tiene entre 1 a 3 afios de presencia en mercado
mientras que 2 de ellos afirman tener de entre 4 a 6 afios y solo 1 afirma tener mas de

7 afios de presencia en el mercado. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100%

del total de la muestra.

Gréfico 2: Cuantos afios tiene presencia en el mercado



5-—

Recuento

2

I
De 1 a3 afos De 4 a6 afos De 7 a as afos

Cuantos afios tiene presencia en el mercado

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 2, podemos observar que el 62,50% de los
microempresarios afirman que su mype tiene entre 1 a 3 afios de presencia en mercado
mientras que un 25% de ellos afirman tener de entre 4 a 6 afios y solo el 12,50% afirma
tener mas de 7 afios de presencia en el mercado. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.



Tabla 3: Estado civil de los representantes

Estado Civil
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido soltero 7 87,5 87,5 87,5
conviviente 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 3, podemos observar que 7 de los
microempresarios afirman ser solteros de acuerdo a su estado civil mientras que solo
1 de ellos afirma ser conviviente. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100%
del total de la muestra.

Gréfico 3: Estado civil de los representantes
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 3, podemos observar que el 87,50% de los
microempresarios afirman ser solteros de acuerdo a su estado civil mientras que solo
el 12,50% de ellos afirma ser conviviente. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un

100% del total de la muestra.

Tabla 4: Grado de instruccion del microempresario

Grado de instruccion del microempresario

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado




Valido Estudio Basico 3 37,5 37,5 37,5

Técnico 3 37,5 37,5 75,0
Universitario 2 25,0 25,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 4, podemos observar que 3 de los
microempresarios afirman tener estudios bésicos mientras que otros 3 afirma tener
estudios técnicos y solo 2 de ellos afirman tener el grado de instruccion universitaria.

Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 4: Grado de instruccién del microempresario
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 4, podemos observar que 3 de los
microempresarios afirman tener estudios basicos mientras que otros 3 afirma tener
estudios técnicos y solo 2 de ellos afirman tener el grado de instruccion universitaria.

Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.



Tabla 5: Cargo del representante legal

Cargo del representante legal

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido  Propietario 4 50,0 50,0 50,0
Administrador 4 50,0 50,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 5, podemos observar que 4 de los
microempresarios afirman ser propietarios mientras que los otros 4 afirma ser los
administradores en el cargo que tiene el representante legal. Teniendo 8 mypes
encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 5: Cargo del representante legal
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 5, podemos observar que el 50% de los
microempresarios afirman ser propietarios mientras que los otros 50% afirma ser los
administradores en el cargo que tienen los representantes legales. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 6: Con cuantos colaboradores cuenta su empresa

Con cuantos colaboradores cuenta su empresa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado




Vélido Dela4 1 12,5 12,5 12,5

De5a8 5 62,5 62,5 75,0
De 7 a mas 2 25,0 25,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 6, podemos observar que 1 de los
microempresarios afirma tener de 1 a 4 colaboradores en su mypes, 5 de ellos afirman
teneder de 5 a 8 trabajadores y mientras que los otros 2 afirman tener de 7 a méas
colaboradores en su mype. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total

de la muestra.

Gréfico 6: Con cuantos colaboradores cuenta su empresa
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 6, podemos observar que el 12,50% de los
microempresarios afirma tener de 1 a 4 colaboradores en su mypes, un 62,50% de ellos
afirman teneder de 5 a 8 trabajadores y mientras que los otros 25% afirman tener de
7 amas colaboradores en su mype. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100%

del total de la muestra.



Tabla 7: Edad de los trabajadores

Edad de los trabajadores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido 18 a 26 afios 5 62,5 62,5 62,5
26 a 35 afios 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 7, podemos observar que 5 de los
microempresarios afirma tener de 18 a 26 afios en el rango de edades de los
trabajadores, 3 de ellos afirman tener de 26 a 35 afios en el rango de edades. Teniendo
8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 7: Edad de los trabajadores
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 7, podemos observar que el 62,50% de los
microempresarios afirma tener de 18 a 26 afios en el rango de edades de los
trabajadores mientras que el 37,50% de ellos afirman tener de 26 a 35 afios en el rango

de edades. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 8: Cuantos afios tiene presencia en el mercado

Cuantos afios tiene presencia en el mercado

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado




Valido De 1 a 5 afios 5 62,5 62,5 62,5

De 6 a 10 afios 2 25,0 25,0 87,5
De 11 a mas afios 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 8, podemos observar que 5 de los
microempresarios afirma tener de 1 a 5 afios de presencia en el mercado, 2 de ellos
afirman tener de 6 a 10 afios en el mercado y solo 1 de ellos méas de 11 afios. Teniendo

8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 8: Cuantos afios tiene presencia en el mercado
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 8, podemos observar que el 62,50% de los
microempresarios afirma tener de 1 a 5 afios de presencia en el mercado, el 25% de
ellos afirman tener de 6 a 10 afios en el mercado y solo un 12,50% de ellos mas de 11

afios. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.



Tabla 9: Promedio de clientes por dia

Promedio de clientes por dia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 16 a mas clientes 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento
Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 9, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma tener un promedio de 16 a mas clientes por dia. Teniendo 8

mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 9: Promedio de clientes por dia
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 9, podemos observar que el 100% de los

microempresarios afirma tener un promedio de 16 a mas clientes por dia. Teniendo 8

mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 10: Nivel de formalizacion

Nivel de formalizacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido  SUNAT 2 25,0 25,0 25,0
municipalidad 1 12,5 12,5 37,5
persona natural 5 62,5 62,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 10, podemos observar que 2 de los

microempresarios afirma estar registrado en la SUNAT, solo 1 microempresario

afirma estar formalizado con la municipalidad y 5 de ellos como persona natural en el

nivel de formalizacion como empresa. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un

100% del total de la muestra.
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Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 10, podemos observar que el 25% de los
microempresarios afirma estar registrado en la SUNAT, solo un 12,50%
microempresario afirma estar formalizado con la municipalidad y 62,50% de ellos
como persona natural en el nivel de formalizacion como empresa. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.



Tabla 11: Régimen tributario afiliado

Régimen tributario afiliado

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido RUS 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 11, podemos observar que 8 de los

microempresarios afirma estar dentro del régimen tributario RUS. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Grafico 11: Régimen tributario afiliado
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 11, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma estar dentro del régimen tributario RUS. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 12: Equipos anti-incendios

Equipos anti-incendios

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  si 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento




Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 12, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma contar con equipos anti-insendios. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 12: Equipos anti-incendios
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 12, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma contar con equipos anti-insendios. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.




Tabla 13: Certificacion de defensa civil

Certificacion de defensa civil

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  si 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 13, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma contar con certificacién de defensa civil. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Grafico 13: Certificacion de defensa civil
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 13, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma contar con certificacion de defensa civil. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 14: Cuenta con licencia de funcionamiento

Cuenta con licencia de funcionamiento

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  si 7 87,5 87,5 87,5
no 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 14, podemos observar que 7 de los
microempresarios afirma contar con licencia de funcionamiento mientras de solo1 no

cuenta con licencia de funcionamiento. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un

100% del total de la muestra.



Gréfico 14: Cuenta con licencia de funcionamiento
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Fuente: Aplicacidn del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 14, podemos observar que el 87,50% de los
microempresarios afirma contar con licencia de funcionamiento mientras de solo
unl12,50% no cuenta con licencia de funcionamiento. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 15: Tiene disefiada su estructura organizacional



Tiene disefiada su estructura organizacional

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido SI 7 87,5 87,5 87,5
NO 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 15, podemos observar que 7 de los
microempresarios afirma tener disefiada su estructura organizacional mientras de solol
no tiene disefiada su estructura organizacional. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.

Grafico 15: Tiene disefiada su estructura organizacional
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 15, podemos observar que el 87,50% de los
microempresarios afirma tener disefiada su estructura organizacional mientras de solo
un 12,50% no tiene disefiada su estructura organizacional. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 16: Ha definido la mision, vision y valores de su empresa

Ha definido la mision, visién y valores de su empresa



Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido  SI 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 16, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma tener definida s mision, vision y valores de su empresa.

Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 16: Ha definido la mision, vision y valores de su empresa
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Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 16, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma tener definida s misién, visién y valores de su empresa.

Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 17: Gestiona su negocio bajo la filosofia de la mejora continua

Gestiona su negocio bajo la filosofia de la mejora continua

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido SI 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 17, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma que gestiona su negocio bajo la filosofia de la mejora

continua. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 17: Gestiona su negocio bajo la filosofia de la mejora continua
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 17, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma que gestiona su negocio bajo la filosofia de la mejora

continua. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 18: Se administra usando herramientas de gestién administrativa

Se administra usando herramientas de gestion administrativa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado




Véalido  SI 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 18, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma se administra usando herramientas de gestion administrativa.

Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 18: Se administra usando herramientas de gestion administrativa
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Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 18, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma se administra usando herramientas de gestion administrativa.

Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 19: Su empresa sigue un Plan de negocios

Su empresa sigue un Plan de negocios

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido SI 7 87,5 87,5 87,5
NO 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 19, podemos observar que 7 de los
microempresarios afirma que su empresa sigue un plan de negocios y solo 1 no sigue

un plan de mejora . Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la

muestra.

Gréfico 19: Su empresa sigue un Plan de negocios
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 19, podemos observar que el 87,50% de los
microempresarios afirma que su empresa sigue un plan de negocios y solo el 12,50%
no sigue un plan de mejora . Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del

total de la muestra.

Tabla 20: Considera que la empresa satisface la necesidad del mercado

objetivo



Considera que la empresa satisface la necesidad del mercado

objetivo
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Sl 7 87,5 87,5 87,5
NO 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 20, podemos observar que 7 de los
microempresarios afirma que su empresa satisface la necesidad del mercado objetivo

y solo 1 considera que no satisface la necesidad del mercado. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 20: Considera que la empresa satisface la necesidad del mercado

objetivo
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 20, podemos observar que el 87,50% de los
microempresarios afirma que su empresa satisface la necesidad del mercado objetivo
y solo un 12,50% considera que no satisface la necesidad del mercado. Teniendo 8

mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 21: Qué motiva al consumidor a la compra del producto o servicio

Qué motiva al consumidor ala compra del producto o servicio

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado




Vélido  Motivacionales/racionales — 3 37,5 37,5 37,5
necesidades (Atributos del
producto)
Motivacionales/psicolégicas 5 62,5 62,5 100,0
— deseo (Satisfaccion)

Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 21, podemos observar que 3 de los
microempresarios afirma que su empresa motiva al consumidor a la compra del
producto o servicio de acuerdo a la motivacion racionales — necesidades en cuanto a
los atributos del producto y 3 de ellos considera que se debe la motivacion a las
emociones psicoldgicas — deseo de satisfaccion. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 21: Qué motiva al consumidor a la compra del producto o

servicio
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 21, podemos observar que el 37,50% de los
microempresarios afirma que su empresa motiva al consumidor a la compra del
producto o servicio de acuerdo a la motivacién racionales — necesidades en cuanto a
los atributos del producto y 62,50% de ellos considera que se debe la motivacion a las
emociones psicologicas — deseo de satisfaccién. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 22: Conoce los alcances del neuromarketing



Conoce los alcances del neuromarketing

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido  SI 5 62,5 62,5 62,5
NO 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 22, podemos observar que 5 de los
microempresarios afirma que si conoce los alcances del neuromarketing y 3 de ellos

desconocen los alcances del neuromarketing. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo

un 100% del total de la muestra.

Grafico 22: Conoce los alcances del neuromarketing
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 22, podemos observar que 62,50% de los
microempresarios afirma que si conoce los alcances del neuromarketing y 37,50% de
ellos desconocen los alcances del neuromarketing. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 23: Ha implementado alguna estrategia de neuromarketing

Ha implementado alguna estrategia de neuromarketing

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado




Valido

Sl 3 37,5 37,5 37,5
NO 5 62,5 62,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 23, podemos observar que 3 de los

microempresarios afirma que ha implementado alguna estrategia de neuromarketing y

5 de ellos no han implementado ninguna estrategia. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 23: Ha implementado alguna estrategia de neuromarketing
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 23, podemos observar que el 37,50% de los
microempresarios afirma que ha implementado alguna estrategia de neuromarketing y
un 62,50% de ellos no han implementado ninguna estrategia. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 24: Si la respuesta fue afirmativa ¢en qué area implemento el

neuromarketing?

Si larespuesta fue afirmativa ¢en qué area implemento el neuromarketing?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Investigaciéon de mercado 5 62,5 62,5 62,5
Disefio de producto 2 25,0 25,0 87,5
Comportamiento de clientes 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacidn del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 24, podemos observar que 5 de los
microempresarios afirma que ha implementado el neuromarketing en investigacion de
mercado, 2 de ellos en disefio de producto y solo 1 de ellos implemento el
neuromarketing en comportamiento de clientes. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.



Gréfico 24: Si la respuesta fue afirmativa ¢en que area implemento el
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 24, podemos observar que el 62,50% de los
microempresarios afirma que ha implementado el neuromarketing en investigacion de
mercado, un 25% de ellos en disefio de producto y solo el 12,50% de ellos implemento
el neuromarketing en comportamiento de clientes. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.



Tabla 25: Si la respuesta fue negativa ¢Le gustaria implementar el

neuromarketing
Si larespuesta fue negativa ¢Le gustariaimplementar el

neuromarketing

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  SI 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 25, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma que le gustaria implementar el neuromarketing en sus

empresas. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 25: Si la respuesta fue negativa ¢Le gustaria implementar el

neuromarketing
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 25, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma que le gustaria implementar el neuromarketing en sus

empresas. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 26: Qué importancia le da al neuromarketing como elemento
influenciador en el comportamiento de la compra

Qué importancia le da al neuromarketing como elemento

influenciador en el comportamiento de la compra



Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido  Mucha 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 26, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma que el neuromarketing tiene mucha importancia como
elemento influenciador en el comportamiento de la compra. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Grafico 26: Qué importancia le da al neuromarketing como elemento

influenciador en el comportamiento de la compra
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo al grafico N° 26, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma que el neuromarketing tiene mucha importancia como
elemento influenciador en el comportamiento de la compra. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 27: Cree que el neuromarketing puede resultar beneficioso para su

mype



Cree que el neuromarketing puede resultar beneficioso para su

mype
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Sl 8 100,0 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 27, podemos observar que 8 de los
microempresarios afirma que el neuromarketing puede resultar beneficioso para su

empresa. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 27: Cree que el neuromarketing puede resultar beneficioso para

su mype
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 27, podemos observar que el 100% de los
microempresarios afirma que el neuromarketing puede resultar beneficioso para su

empresa. Teniendo 8 mypes encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.

Tabla 28: Cudl considera ud. que es la principal barrera para que la
empresa utilice el neuromarketing

Cual considera ud. que es la principal barrera para que la empresa utilice el

neuromarketing



Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Costo de la implementacion 2 25,0 25,0 25,0
Desconocimiento 4 50,0 50,0 75,0
Desconfianza del resultado 2 25,0 25,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 28, podemos observar que 2 de los
microempresarios considera que el costo de implementacién es la principal barrera
para que la empresa utilice neuromarketing, 4 de ellos considera que es por
desconocimiento y solo 2 considera que la desconfianza del resultado es la principal
barrera para que la empresa utilice el neuromarketing. Teniendo 8 mypes encuestados

haciendo un 100% del total de la muestra.

Gréfico 28: Cual considera ud. que es la principal barrera para que la

empresa utilice el neuromarketing
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Fuente: Aplicacion del instrumento

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N° 28, podemos observar que el 25% de los
microempresarios considera que el costo de implementacién es la principal barrera
para que la empresa utilice neuromarketing, el 50% de ellos considera que es por
desconocimiento y solo un 25% considera que la desconfianza del resultado es la
principal barrera para que la empresa utilice el neuromarketing. Teniendo 8 mypes

encuestados haciendo un 100% del total de la muestra.



4. CONCLUSIONES

Objetivo general.

Determinar las caracteristicas de gestion de calidad bajo el enfoque del
Neuromarketing en las Mypes del sector servicios, rubro pollerias, distrito de
Pichanaki, provincia de Chanchamyo, afio 2018.

Se pudo determinar que: En un gran porcentaje los representantes son adultos
con formacidn técnica que tienen definida y organizadas sus mypes en tan sentido
que se encuentren formalizadas por los los entes fiscalizadores y constituidas como
empresa con toal disponibilidad de implementar el neuromarketin como
herramienta de progreso en sus mypes.

Obijetivo especifico 1:

Determinar el perfil del microempresario en la gestién de calidad bajo el
enfoque del Neuromarketing en las Mypes del sector servicios, rubro pollerias del
distrito de Pichanaki, provincia de Chanchamayo, 2018.

Se pudo determinar que: El 62,50% de los microempresarios son varones, el
62,50% de las empresas tienen de 1 a 3 afos, el 87,50% no son casados, el 37,50%
cuenta con estudios Basicos y Técnicos respectivamente, el 50% esta dividido en
se Propietario y administrador de las mypes, el 62,50% cuentan con 5 a 8
trabajadores y sus edades fluctian entre 18 y 26 afios, teniendo de 1 a 5 afios de
presencia en el mercado con promedio de 16 clientes por dia formalizados en un
62,50% como persona natural y afiliado al régimen RUS, contando con equipos y
licencia anti-incendios en un 100%, teniendo el 87,5% con licencia de
funcionamiento.

Objetivo especifico 2:



Determinar las caracteristicas de las microempresas en la gestion de calidad
bajo el enfoque del Neuromarketing en las Mypes del sector servicios, rubro
pollerias del distrito de Pichanaki, provincia de Chanchamayo, 2018.

Se pudo determinar que: EL 87,50% afirman tener disefiada su estructura
organizacional y en un 100% definid su vision, mision y valores. Se puedo
determinar que Gestionan su negocio bajo la filosofia de mejora continua, usando
herramientas de gestién en un 100%, un 87,50% siguen un plan de mejora continua

y satisfacen la necesidad del mercado objetivo.

Objetivo especifico 3:

Determinar el nivel de uso del neuromarketing en la gestion de calidad bajo
el enfoque del Neuromarketing en las Mypes del sector servicios, rubro librerias
del distrito de Pichanaki, provincia de Chanchamayo, 2018.

Se pudo determinar que: ElI 62,50% compra productos por deseo o
satisfaccion, se determina también que 5 empresarios tienen conocimiento de los
alcances del neuromarketing, el 62,50% de ellos implemento estrategias en
investigacion de mercado y el 100% afirma que les gustaria implementar el
neuromarketing, afirmando que tienen mucha importancia y que resulta
beneficioso, el 50% considera que la barrera para utilizar neuromarketing es el

desconocimiento.
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