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RESUMEN

En la investigacion la problemética es ¢Cuales son las principales caracteristicas de
Gestion En las Micros y Pequefias empresas del rubro educacién Inicial bajo El
Enfoque del Neuromarketing En la ciudad de Trujillo 2018 IE Inicial Seymour
Papert Distrito Del Porvenir Trujillo? tuvo como objetivo general. Determinar las
principales caracteristicas de la “Gestién en las micros y pequefias empresas del
rubro educacion inicial bajo el enfoque del neuromarketing en la ciudad de Trujillo
2018 | E SEYMOUR PAPERT Distrito del Porvenir Trujillo”, el disefio fue no
experimental porque no se manipulo ninguna variable, solo se observo en su
contexto, el 65% de los representantes tienen entre 18 a 30 afios, el 65 % de los
encuestados son de género masculino, el 65% tienen un grado de instruccion de
superior no universitaria y el 35% superior universitaria, el 50% de las empresas
tienen de 7 a mas afios de permanencia, el 40% tiene de 11 trabajadores a mas, el
80% tiene disefiada su estructura organizacional, el 80% tienen ya establecido su
mision, vision y valores como toda organizacion, el 95% de las empresas gestiona
maneja una filosofia o principio mejora continua, el 85% administra usando
herramientas de gestion, el 85% maneja su plan de negocios, el 75% considera que si
satisface las necesidades del mercado, el 65% indica que al consumidor lo que le
motiva a consumir el producto o servicio, el 85% conoce de neuromarketing, el 85%

ha implementado en alguna ocasion alguna estrategia del neuromarketing.

Palabras claves: gestion. Calidad y neuromarketing



ABSTRACT

In the investigation, the problem is: What are the main characteristics of
Management In the Micros and Small Businesses of the Initial Education heading
under the Neuromarketing Approach In the city of Trujillo 2018 IE Initial Seymour
Papert District of Porvenir Trujillo? It had as a general objective. To determine the
main characteristics of the “Management in micro and small businesses of the initial
education sector under the focus of neuromarketing in the city of Trujillo 2018 IE
SEYMOUR PAPERT district of the Trujillo Porvenir”, the design was non-
experimental because no variable was manipulated, It was only observed in context,
65% of the representatives are between 18 and 30 years old, 65% of the respondents
are male, 65% have a degree of non-university higher education and 35% higher
university, 50% of companies have 7 or more years of permanence, 40% have 11 or
more workers, 80% have their organizational structure designed, 80% have already
established their mission, vision and values as any organization, 95% of companies
manage a philosophy or principle of continuous improvement, 85% manage using
management tools, 85% manage their business plan, 75% consider that if they satisfy
With the needs of the market, 65% indicate that to the consumer what motivates
them to consume the product or service, 85% knows about neuromarketing, 85%

have once implemented some neuromarketing strategy.

Keywords: management. Quality and neuromarketing
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. INTRODUCCION

El neuromarketing hoy en dia se ha hecho tendencia por el gran
impacto que tiene y sobre todo porque es aplicable para todo tipo de
empresa, producto o servicio en este caso nos enfocaremos en el tema de
la educacion en los centros escolares.

El neuromarketing educativo nos conducira a ver con mejor claridad qué
tipo de mensaje debemos generar para que los padres de familia nos elijan
como su centro de estudios, y que sea nuestra organizacion entre muchas
ser un eficiente comunicador, asi mismo, definir qué medios tomar de
comunicacion elegiremos para poder llegar a ellos, que imagen debe
prevalecer en ellos para que seamos una buena opcion.

Es por eso que radica la importancia del proyecto de investigacion ya
que es la base en la formacion de una persona siendo la educacién el
indicio a todo para los grados académicos que toda persona va
adquiriendo.

El disefio que se utilizé en esta investigacion fue no experimental ya que
no se manipulo ninguna variable solo se basé en el observacion para luego
ser analizados, el disefio de la investigacion se refiere a la manera préactica
y concreta de responder las preguntas de investigacion para alcanzar los

objetivos.



Como sabemos hoy en dia el mundo ha ido innovando y esto ha
provocado que las empresas mejoren el sistema educativo es por ello que
el neuromarketing en las instituciones educativas ha ido cambiando en la
imagen, en infraestructura, en publicidad, en ofrecer educacion de primera,
en crear un vinculo emocional con la familia para que se sienta parte de la
institucion de la marca y como llegar principalmente a las personas para
generar en ellas fidelidad absoluta con el centro educativo.

Teniendo presente la importancia de ésta investigacion para la
sociedad en tener una gestion de calidad en la educacién es por ello el
titulo de la investigacion Gestion En las Micros y Pequefias empresas del
rubro educacion Inicial bajo EI Enfoque del Neuromarketing En la ciudad
de Trujillo 2018 IE Inicial Seymour Papert Distrito Del Porvenir Trujillo.

Para Cisneros, E. A. (2013). Las personas estan definidas por los
sentimientos y emociones de todo esto podemos decir que basandonos en
esto podemaos lograr a que se asocie al consumo del producto que esta ligado
el punto de satisfaccion del cliente. Algunos cientificos descubrieron
que el ser humano a través de los afios ha incrementado capas los cuales
ayudan a identificar en el orden que se han venido dando.

Segun Paul Mclean, (1967) nos indica que las estructuras estan en tres
niveles que estas interconectadas biolégicamente cada una a retenido: sus
propios tipos particulares de inteligencia, subjetividad, sentido y espacio,

movilidad y otras funciones.



El sistema limbico es sistema neuronal donde se encuentran nuestras
emociones se desarrollan es donde se constituye la racionalidad es donde se
da el inicio del neuromarketing se centra en la mente del consumidor. El sistema
reptil es una de las partes mas importantes de nuestro cerebro se caracteriza por
desarrollarse ahi la inteligencia bésica.

Al conocer esta funcion el cerebro lleva a la coordinacion de nuestro
cuerpo para cumplir la orden que fue emitida se dice que las conductas
reptiles son inconsistentes y automaticas, también en la supervivencia, el
cambio fisiologico en conclusidn es muy resistente al cambio.

Esto se ve reflejado en las personas que acttan asi en la manera de como
sobrevivir ante los cambios que ha sufrido la humanidad a través de los afios
Cuando nuestro cerebro logra reconocer esta funcion llega al punto de
coordinar todos nuestros érganos para que se haga dicha orden. Cuando
caminas, aunque parezca muy simple como dando a reflejar nada de
cansancio es porque en nuestro cerebro esta programado como algo ya de
rutina es por eso que nuestro cerebro al recepcionarla lo emiti como algo
automatico.

Para el marketing emocional el principal factor importante es la
produccion del Neuroeconomia es por esto que el cerebro limbico se encarga
de los sentimientos ya sean grandes o pequefios es por esto el trabajo muy
importante que realizan el sistema limbico y el neo cértex estos son

aquellos que tiene el control de nuestras emociones.



Segun los cientificos indican que contamos con una mente emocional
que a diferencia de la racional esta es mas veloz porque se asocia mas con
la l6gica asociativa la que nos permite el aprendizaje en las diferentes
actividades para el logro de nuestros objetivos.

La ciencia dice que en el hemisferio izquierdo se desarrolla la
inteligencia racional la cual de emite de forma logica y siguiendo una
secuencia; en el hemisferio derecho se da la inteligencia asociativa que es
la encargada de dar decisiones al comprar es la qu trasmite las sensaciones.
Lo que se busca en estos hemisferios es trabajar conjuntamente, los sentimientos
son muy influyentes a la hora en que una persona va a tomar una decision es por
eso que a la hora que disefiar un producto marca no solo se preocupan en que
estos sean Utiles y tractivos sino también en darle una experiencia al cliente
y al no clientes porque existen muchas marcas que no ofertan otros productos
si no que ya se han ganado la fidelidad de sus clientes y ofrecen una filosofia
de vida con sus productos produciendo una conexion emocional con su

comprador y producto.

De acuerdo con la Informacion Proporcionada por la Gerencia
Regional de Produccion existen en la actualidad un promedio de 70000 mil
micros empresas de las cuales el 60% es aun informales esto quiere decir
que aun hay un poco de rechazo a la formalizacion, es por ello que se
plante6 reconocer a estos micro empresarios como potenciales
emprendedores para que den inicio a otros empresarios a formalizar para

gozar de los beneficios que demanda estar formalizado.



A nivel nacional la Mypes repercuten el desarrollo nacional del pais en lo

econdmico y social, por lo tanto, se define que constituyen méas del 98% de
todas las empresas del Per( y que en efecto cera un 75 % de empleo de la
Poblacion Econdmicamente Activa y genera un 45 % del PBI.
En Trujillo donde se ejecutd la presente investigacion existen micro y
pequefias empresas dedicadas al rubro de educacion inicial ,en €l se hallé
un gran apogeo de empresarios por este tipo de negocio, pese a ello se
desconoce si éstas Mypes orientan sus esfuerzos en la gestion de atencion
ya que en la actualmente no se cuenta con informacién institucional que
mida el indicador de gestion con el uso del neuromaketing , de la misma
manera , la presencia de numerosas Mypes reunidas en un similar sector
ocasiona que los empresarios busquen beneficios de corto plazo
descuidando sus esfuerzos en la gestion asumiendo que ello origina
rentabilidad en las empresas, por ello se les debe brindar un servicio
competitivo de calidad. Por lo que se planted el siguiente problema de
investigacion:

¢Cuales son las principales caracteristicas de Gestion En las Micros y
Pequefias empresas del rubro educacion Inicial bajo ElI Enfoque del
Neuromarketing En la ciudad de Trujillo 2018 IE Inicial SEYMOUR

PAPERT Distrito Del Porvenir Trujillo?



Para resolver y dar respuesta a este problema de investigacion, se planted
el siguiente objetivo general: Determinar las principales caracteristicas de
la “Gestidn en las micros y pequefias empresas del rubro educacion inicial
bajo el enfoque del neuromarketing en la ciudad de Trujillo 2018 | E
SEYMOUR PAPERT Distrito del Porvenir Trujillo”

Y para lograr el objetivo general se ha planteado los siguientes objetivos
especificos:

— Determinar las principales caracteristicas de los representantes de las

micro y pequefias empresas en el rubro educacion inicial en la ciudad

de Trujillo, 2018.
— Determinar las principales caracteristicas de las micro y pequefias
empresas rubro educacion inicial en la ciudad de Trujillo, 2018.

— Determinar las principales caracteristicas de gestion bajo el enfoque del
neuromarketing en las micro y pequefias empresas del rubro educacion
inicial en la ciudad de Trujillo, 2018.

La presente investigacion se justifica porque nos permitira determinar
las principales caracteristicas de los representantes de las MYPE empresas
del rubro educacion inicial. Asi mismo, se justifica porque reconocera a
nivel exploratorio las principales caracteristicas de las MYPE que aplican

el enfoque del neuromarketing en el ambiente del estudio.



Se justifica porque nos permitirdA conocer las principales
caracteristicas de las MYPE que aplican la gestion de calidad vy
neuromarketing para su crecimiento y desarrollo. Ademas, se justifica
porque nos permitira elaborar un caso de Gestion en el rubro educacion
inicial bajo el enfoque del neuromarketing, lo que permitira a los gerentes
mejorar la gestion para ser mas efectivos en el mercado.

También se justifica porque beneficiard a la comunidad empresarial y
a los emprendedores proporcionandoles conocimientos sobre los
beneficios de la aplicacion de la gestion bajo el enfoque del
neuromarketing de igual manera, se justifica porque la presente
investigacion ofrecerd a los empresarios, a los estudiantes, a la sociedad la
base para elaborar futuras investigaciones.

Esta en investigacion se justifica con la finalidad que nos permitira
conocer las caracteristicas en IE Inicial SEYMOUR PAPERT Distrito del
Porvenir Trujillo en el rubro educacion inicial bajo en el enfoque del
neuromarketing que estara hecho bajo observaciones e investigaciones.

También se justifica porque nos ayudara a conocer si en la | E Inicial
SEYMOUR PAPERT Distrito del Porvenir Trujillo se aplica el
neuromarketing para identificar si los clientes se identifican con la |L.E
sobre la impresién emocional que genera el servicio, marca, etc.

El trabajo de investigacion cuenta con seis partes fundamentales: la

primera, acerca de la introduccion de la investigacion, la segunda conocida



como la revision de la literatura, la tercera mostrando la hipdtesis
planteada, la cuarta se refiere a la metodologia aplicada en la
investigacion, la quinta acerca de los resultados y finalmente la sexta que

se refiere a los resultados de toda la investigacion.

II.REVISION DE LITERATURA

2.1 Antecedentes

Para Campos E. (2017) en su tesis titulada “Gestion de Calidad
y el financiamiento de las Micro y Pequefias empresas del sector servicios,
rubro pollerias de la ciudad de Casa Grande, afio 2016. Se planted la
siguiente problematica: ¢Cuales son las principales caracteristicas de la
gestion de calidad y el financiamiento de las micro y pequefias empresas del
sector servicios — rubro pollerias de la ciudad Casa Grande, 2016 y tuvo como
objetivos general: Describir las principales caracteristicas de la Gestion de
Calidad y el Financiamiento de las micro y pequefias empresas del sector
servicio — rubro pollerias de la ciudad de Casa Grande, afio 2016.Ademas de
plantear también objetivos  especificos: Describir las principales
caracteristicas de las mypes del sector servicio — rubro pollerias de la ciudad
Casa Grande, afio 2016 ; segundo describir las principales caracteristicas de
las mypes del sector servicio — rubro pollerias de la ciudad de Casa Grande,
afio 2016. Su investigacion fue de disefio no experimental, transversal,
descriptivo en la cual se utilizd una poblacion de 6 micro y pequefias
empresas, a quienes se les aplico un cuestionario de 20 preguntas,
obteniéndose los siguientes resultados; respecto a los representantes el 66.7%

son de género masculino y el 33.3% de género femenino, el 35%



estan dentro de los 31 a 50 afios de edad, son el 100% casados y con estudios
secundarios. El 66.7% de las micro y pequefias empresas estan en el rubro de
4 afios a mas, el 100% cuenta con equipo de trabajo de 1 a 5 personas. Respecto
a la gestion de calidad el 100% no conoce la gestion de calidad, también el
100% no aplica estrategias de gestion de calidad y el 85% de los encuestados
cree que si satisface las necesidades de sus clientes., el 70% de lo encuestados
manifestaron que si escucharon hablar del neuromarketing.

A la conclusién que se llego fue que los representantes de las Mypes
del sector servicio- rubro pollerias de la ciudad Casa Grande , afio 2016, la
mayoria son de género masculino y en su totalidad son adultos que estan
dentro de los 31 a 50 afios de edad, casados y con estudios de nivel
secundario. También llego a la conclusion que la mayoria viene funcionando
mas de 4 afios asi mismo cuentan de 1 a 5 personas en su empresa, por lo
tanto la investigacion concluye en su totalidad las Mypes no tienen
conocimiento sobre gestion de calidad.

Los representantes de las Mypes no recurren a realizar un
financiamiento financiero porque desconocen sobre las ventajas que este

tipo de herramientas financieras son para su empresa.

Para Rosa y Yesenia (2015) en su tesis titulada Neuromarketing y su
influencia en la decision de compra de los clientes de la empresa TELCORP
SA.C. Distribuidora d claro empresas del distrito de Trujillo
2014. Para continuar con su investigacion tuvo como objetivo general:
Determinar la influencia que tiene el neuromarketing en la decision de
compra de los clientes de la empresa TELCOPR S.A.C distribuidora de
Claro Empresas del distrito de Trujillo, 2014 La Metodologia descriptiva-
no experimental, su poblacion fue 12 consultores corporativos, tomando

como muestra a las 12 personas. En sus resultados el 58% de los



encuestados son de género masculino y el 42 % son de género femenino,
el 81% de los encuestados indicaron que la publicidad que pueda
transmitir la publicidad la empresa va depender adquirir el producto o
servicios, el 48% de los encuestados manifiestan que los mensajes
publicitarios son lo que mas captan su atencion y un 43 % cuando son
novedosos, el 83% estan de acuerdo en que los medios de publicidad son
los que influyen més en ellos a la hora de comprar un producto.

Se concluye que el cliente puede ser influenciado por una empresa en
su decision de compra siempre y cuando esta conozca los comportamiento
y las necesidades de las personas; también se lleg6 a la conclusién que el
48% de los clientes asocia el producto al prestigio que este puede mostrar
ante la competencia, claro esta que se debe a lo ganado por la publicidad
del mismo producto, el 71% de los clientes suelen asignarles sentimientos

a los productos creando una conexién entre cliente y producto.



Para Richard Méarquez Santana (2018) en su investigacion
titulada Gestion de Calidad bajo el enfoque del neuromarketing del sector
servicios, rubro restaurantes turisticos, del distrito de Pichanaki 2018 el
objetivo general de la investigacion fue determinar la importancia del
neuromarketing como herramienta administrativa en gestion de calidad en
las Mypes del sector servicios, rubro restaurantes turisticos del distrito de
Pichanaki, del 100 % de los encuestados, el 75% de los encuestados tienen
entre 31 a 40 afios , del total de la poblacion encuestada el 75% son de
sexo masculino y el 25% del sexo femenino, también 50% son
universitarios y el 25% son técnicos y nivel basico, respecto a su vision,
mision y valores de la Mypes el 100% si cuenta, el 75% tiene 8 afios de
funcionamiento como empresa, el 50% de las Mype que cuentan es de 1 a
5 trabajadores y de 5 a 10 trabajadores y de 10 a méas, ambos obteniendo el
25%, el 100% de los encuestados asumen que si cuentan con disefio
organizacional, el 100 % de las Mypes cuentan con misién, vision y
valores, también el 100% de los representantes legales si conocen sobre
gestion de calidad, el 100% de los representantes legales si utilizan
herramientas de gestion de calidad, el 100% de los representantes legales
de las Mypes si siguen un plan de negocio, el 100% indica que si satisface
las necesidades de sus consumidores, del 100% de los encuestados el 75%
indica que la decision de compra de productos esta en la calidad y el 25%
en el deseo de satisfaccion, el 50% indico que si conoce sobre el

neuromarketing mientras que el otro 50% no.



Después de la recoleccion de datos se concluye que las
principales caracteristicas de los representantes de Pichanaki que el 75% son
adulto y un 75% son de sexo masculino, con nivel de estudio el 50%
universitario, y las mypes tienen el mercado funcionando mas de 10 afios
con un promedio de 5 afios a mas, el 100% de las empresas cuentan con
una mision, vision y valores.

Para Lidia Roxana Cjuno Suni, (2016) en su investigacion
titulada Gestion de calidad con el uso del neuromarketing en las micro y
pequefias empresas del sector servicio, rubro boticas de casco urbano.
Chimbote, 2016 el objetivo de esta investigacion fue determinar las
caracteristicas de la gestion de calidad con el uso del neuromarketing en las
micro y pequefias empresas del sector servicio rubro boticas Casco Urbano.
Chimbote, 2017. El disefio de la investigacion fue no experimental -
transversal porque no se manipulo la variable de gestién de calidad con el uso
del neuromarketing, la poblacion estuvo conformada por 12 Mypes del sector
servicios rubro boticas de casco urbano Chimbote. El objetivo general de la
investigacion fue determinar las caracteristicas de la Gestion de Calidad con
el uso del neuromarketing en las micro y pequefias empresas del sector
servicio rubro boticas de Casco Urbano. Chimbote, 2016. Los resultados nos
muestran que el 58% tienen edades entre 31 a 50 afios, el 50% de la Mypes
cuentan con tiempo de permanencia de 3 afios en el rubro. El 83.3% de los

representantes son de género femenino.



Solo el 8.3% cuenta con 7 afios de permanencia en el rubro, el
91.7% cuenta con 11 trabajores en su empresa, de las 12 empresas
encuestadas el 100% tuvo objetivo de creacion el generar ganancias, el
58.3% conoce la técnica moderna gestion de calidad como el marketing, el
100% cree que la gestion de calidad contribuye a un mejor rendimiento en
su negocio, ademas el 100% cree que satisface las necesidades de sus
clientes, del 100% de los encuestados el 50 % asegura que lo que motiva al
consumidor en la decision de compra es el servicio que da el producto y/o
servicio, el 75% de las encuestas aplicadas en la empresas indican que si
siguen un plan de mejora continua , el 51% considera que debe implementar
el neuromarketing como una herramienta administrativa en su empresa
porque le permitiria permanecer en el mercado. El 50% de los encuestados de
las micro y pequefias empresas representantes indicaron que el tiempo de
desemperio es de 0 a 3 afios. Con respecto al nimero de trabajadores el 97.7%
cuentan en su mayoria con cinco trabajadores, el 100% afirma que la gestion
de calidad contribuye al rendimiento de la empresa, el 50% de los
encuestados si escucharon hablar sobre neuromarketing, el 75% de los
encuestados indica que su empresa si sigue un plan de negocios, el 50 % de
los encuestados indicaron que lo que motiva al consumidor en la compra de
algun producto son las marcas que ofrece el establecimiento, el 58,3%
considera que implementar el neuromarketing como una herramienta

administrativa si le ayudaria a prevalecer en el mercado.



En la presente investigacion se obtuvo que la mayoria de los
representantes tienen entre 31 a 51 afios de edad, en su mayoria son de género
masculino, el grado de instruccion académica es de superior universitaria,
en su mayoria laboran de 1 a 5 trabajadores los mismo que son familiares.
Se obtuvo también que la mayoria conoce sobre el marketing como una
de las técnicas de gestion, la mitad conoce sobre el neuromarketing, también
la publicidad y las ofertas influyen mucho al momento de atraer a los
clientes.

Segun Selva Libertad Diaz Vasquez, (2016). Calidad De La
Gestion Educativa En ElI Marco Del Proceso De La Acreditacion, En Las
Instituciones Educativas Estatales Nivel Secundaria, Zona Urbana Distrito
De Iquitos 2016. Se plante6 como problematica lo siguiente ¢ cual es el nivel
de calidad de la gestion educativa, en el marco del proceso de la acreditacion,
en las instituciones educativas estatales nivel educativo, zona urbana distrito
de lquitos 20167, este estudio tuvo como objetivo general conocer el nivel
de calidad de la gestion educativa en el marco del proceso de la acreditacion
y como objetivos especificos los siguientes: Describir el nivel de calidad de
la gestion educativa en la direccion educativa en las instituciones educativas
estatales, nivel secundario, zona urbana distrito de lquitos 2016, segundo
Describir el nivel de calidad de la gestién educativa en el soporte al
desempefio docente en las instituciones educativas estatales, nivel

secundaria zona urbana distrito de Iquitos 2016?.



Tercero Describir el nivel de calidad de la gestion educativa en
el trabajo conjunto con las familias y la comunidad en las instituciones
educativas estatales, nivel secundaria zona urbana distrito de lquitos 2016.
La metodologia empleada en esta investigacion es basicamente cuantitativa
y longitudinal que permiten comprender la complejidad de los problemas
estudiados determinando las variables relacionadas con él, intenta deducir
relaciones causa efecto.

El nivel de calidad en cuanto a la direccion institucional, el
76,5% es regular, el 11,8% es malo y el 11,8% es bueno, en cuanto a la
infraestructura y recursos para el aprendizaje el 58,8% es regular, el 11,8%
es malo y el 29,4% es bueno, en cuanto al nivel en gestion educativa el
47,1% de los directivos dicen que es regular, el 58, 8% de los directivos dicen
que a gestion es regular y el 70,6% cuenta con una estructura organizacional
disefiada.

Para Olébarri Fernandez, E., & Monge Benito, S. (2011). p. 26
UU el 85%de las decisiones que se toma a diario con inconsistentes,
muchas veces los consumidores adquieren el producto en el mercado que
no estan dentro de su prioridad, pero debido a las diferentes estrategias que
las compafiias disefian con el fin de darle valor al producto

Segun Carmen Maria carrillo Gonzales, ( 2017) en su
investigacion titulada el Neuromarketing como instrumento para la
eficacia de la publicidad en televisién, Colombia 2017 el objetivo de la
investigacion es conocer a profundidad el perfil de los consumidores para
poder crear una pieza publicitaria audiovisual acorde a las necesidades y
los objetivos especificos son : Describir los estudios realizados en
Neuromarketing relacionados con las reacciones de los consumidores,

Revisar el comportamiento de los consumidores con la percepcion de los



cddigos linguisticos audiovisuales utilizados en la creatividad publicitaria,
Revisar los modelos teoricos de eficacia publicitaria con mayor aceptacion.
La metodologia utilizada fue un modelo hipotético — deductivo o también
llamado método cientifico. En conclusién el Neuromarketing permite
acceder a la “caja negra” de consumidor, es una herramienta que puede
funcionar como complemento a las técnicas tradicionales, permitiendo
penetrar en los niveles méas profundos de conocimiento del consumidor
para establecer patrones de comportamiento, y permitir asi mejorar la
eficacia de las campafias, optimizando a su vez los recursos econémicos
invertidos.

Segun alexia de la Morena Gomez, ( 2015) en su tesis para optar
el grado de doctor titulada Neuromarketing y nuevas estrategias de la
mercadotecnia: analisis de la eficiencia publicitaria en la diferenciacion
de género y la influencia del Marketing sensorial y experiencial en la
decision de compra, Madrid 2015; dentro de los objetivos esta aumentar la
eficiencia en la elaboracion del disefio y mensaje publicitario relacionado con
la decisiones de compra, El presente trabajo de Neuromarketing tiene como
objetivo investigar la reaccion de los consumidores y sus patrones de
comportamiento en el entorno publicitario, cuyo estudio esta enfocado a la
medicién de las reacciones del espectador: cerebrales, corporales vy
emocionales, durante la visualizacion de diversos spots publicitarios de
distintas marcas, productos y sectores del mercado econémico y de consumo,
la metodologia de investigacion incluye técnicas de observacion, cualitativas
y cuantitativas para la obtencion de datos y la elaboracion de conclusiones

sobre el mercado.



En conclusion El estudio experimental sobre el analisis de la
eficiencia del disefio publicitario de spots televisivos. Diferencias entre
hombres y mujeres segun la influencia de las experiencias sensoriales y
emocionales en la conducta del consumidor, es el resultado y culminacion
de las implicaciones de los estudios de Neuromarketing y las necesidades
previstas para la evolucion de este campo.

Para oscar Eduardo soto Camargo, (2016) en su tesis titulada el
Neuromarketing como herramienta administrativa en Colombia, tiene
como problematica exponer la eficacia de esta nueva técnica llamada
Neuromarketing, producto de la evolucion de las neurociencias y el interés
de las empresas de potenciar sus estrategias de marketing, la justificacion
se centra en la importancia de analizar y comprender el Neuromarketing
como herramienta administrativa en Colombia que usan esta nueva técnica,
ya que dicha herramienta estd revolucionando el mundo empresarial,
proporcionando evolucion al marketing tradicional cambiando vy
transformando los paradigmas de la administracion cotidiana he aqui la
formulacién del problema ¢Que tan importante es el Neuromarketing como
herramienta administrativa en Colombia?, el objetivo general es realizar un
andlisis del Neuromarketing como herramienta administrativa en Colombia
y los objetivos especificos, Realizar una exhaustiva revision documental
sobre el Neuromarketing, Estructurar el estado de arte del Neuromarketing
y su desarrollo en Colombia, Determinar la importancia del

Neuromarketing como herramienta administrativa en Colombia.



Como conclusion principal podemos indicar que la aplicacién
del Neuromarketing va a representar, en el futuro cercano, una nueva forma
de conocer la relacion entre el pensamiento y el comportamiento de los
consumidores, que debe ayudar a las empresas a “enganchar” a sus
clientes. Esta situacion deberad producirse por cambios en las estrategias y

acciones de las empresas, no por la manipulacion de los consumidores



2.2 BASES TEORICAS DE LA INVESTIGACION

2.3 Definicion de las Mypes.
Para Valencia, J. R. (2010). Hoy en dia las micros y pequefias empresas han

generado una gran cantidad de trabajo, muchas de estas empresas tienen diferentes
actividades, como la industrial, la comercial y la de servicios, las Mypes se dirigen
automaticamente, cuentan con menos de 5 trabajadores, su capital viene del mismo
propietario, su mercado esta dirigido a nivel local o regional, sus utilidades se dan

su misma reinversion porque mayormente las mypes son conformadas por familias.

2.4 Caracteristicas y estructura empresarial de las Mypes

Las micros y pequefias empresas estan ubicadas segun las categorias que ya
estan establecidas en Ley N2 30056(2013) en su articulo N°5 en donde dice que las
Microempresas son aquellas en las cuales las ventas son anuales que estan sujetas a
150 UIT y la Pequefia empresa son aquellas que tienen ventas anuales superiores a

1700 UIT y hasta el monto méximo de 2300 (UIT).



También:

Sirven un mercado limitado o, dentro de uno més amplio que estan

dirigidos a numero reducido de clientes.

El tamafio de las empresas esta en funcion al programa de

produccion de cada una de ellas y a su nimero de empleados.

Fabrican sus principales productos en procesos sencillos de

fabricacion.

Sus recursos financieros son limitados.

Su personal es reducido

Las materias primas que utilizn son de su misma localidad.

El propietario coopera en su misma produccion y en la supervision.

El jefe mayormente es quien esa cargo de las ventas o bien la

supervisa.

Los sistemas que manejan de administracion y contabilidad son

simplemente sencillos

2.5 Ventajas

Una de las ventajas es la Descentralizacion y diversificacion del

trabajo

Tener la oportunidad de una relacion estrecha y mas humana
Tener una mejor adaptacion y ajuste al proceso del cambio.
La comunicacién es mas fluida y efectiva

Tener mas equilibrio entre libertad en accion y orden

Tener més contacto directo con los clientes



— Hay mas oportunidad que la creatividad individual se mas seguida al

igual que la iniciativa de las mismas

2.6 Importancia

Para Correa, E., Palazuelos, A., & Déniz, J. (2009). En la actualidad han
ido formando parte fundamental del desarrollo y crecimiento de los paises
porque es por ellos que se ha dado trabajo a muchos jévenes, son ellas
quienes han abierto un camino de crecimiento econdmico mejorando la vida

de la personas.

2.7 GESTION

271 Concepto

Segun Gallego, N. T. (2013). El Diccionario de la Real Academia
Espafiola, se entiende por Gestion es «la accién y efecto de gestionar o
administrar». Segin la norma iso 9000:2005 el sistema de gestion se define
a la Gestion como «las actividades coordinadas para dirigir y controlar una
organizacion». Sistema de Gestibn como «conjunto de elementos
mutuamente relacionados o que interactian para establecer la politica y los

objetivos y para lograr dichos objetivos».

La gestion en una organizacion se presenta en varios tipos de gestion
ya sea en gestion de calidad, financiera o ambiental, en concepto general lo
que busca una gestion esta enfocada a llegar a cumplir los resultados,

metas en una organizacion que estan ligadas con los objetivos de calidad



272 Otros conceptos

Segun Gallego, N. T. (2013). Los otros conceptos que han evolucionado
es calidad total el cual es denominado como uno de los primordiales
objetivos de toda organizacién empresarial sobre los productos o
servicios a sus clientes los cuales esta reflejados en una mejora constante de
los procesos a traves de una buena metodologia, cumplir con los requisitos a

traves de estrategias empresariales

Las practicas sobresalientes en una organizacion y que se ve reflejado
en sus logros, tener liderazgo, una mejora continua e innovacion. En
términos generales gestién de calidad son propias de un seguimiento para
comprobar la calidad en una organizacion empresarial sobre todo para
cumplir con los estandares de calidad que hoy en dia se va dando en todas
las empresas dependiendo de la actividad que se dedican que pueden
ofrecer a los clientes es un punto muy exigente y a la vez algo sumatorio

para la organizacion el cual la vuelve méas competitiva

Si retrocedemos unos afios atrds a donde se inici6 todo esto
encontraremos que se dio inicio en la era industrial es aqui en donde le dan
la importancia de realizar procesos de inspeccion de cada producto para
asegurarse que antes de salir al mercado este con condiciones para su
consumo el cual era algo positivo y a la ves desventajoso para la empresa

ya que les generaria un costo adicional por cada inspeccion.



273 Competitividad de las micro y pequeiias empresas (MYPES)
ante el tratado de libre comercio (TLC).

Para Choy Zevallos, E. E. (2013). Las Mypes por ser empresas
pequefas tienen que estar enfrentadas a muchos obstaculos para lograr el
desarrollo de ellas mismas, como poder ingresar al mercado, obtener los
recursos financieros, por lo tanto el Tratado de Libre Comercio es para las
Mypes una gran oportunidad ya que el crecimiento que se obtenga como
empresa dependera también de otros estados para alcanzar el objetivo

trazado.

274 Problemética de las MYPES

Para Ravelo, J. (2012). En el Pert ha tenido un crecimiento significativo
por muchas personas emprendedoras, pero no todas logran sobrevivir ante
los diferentes obstaculos que se presentan pues del 100% solo el 50% logra
salir adelante el otro 50% no lo logran antes del primer afio, pero porque se
da estos resultados pues se da porque muchas veces quienes las dirigen no
tienen conocimiento de la importancia de las herramientas de gestion o
también las herramientas gerenciales, ante la deficiencia de conceptos
importantes para el crecimiento de las empresas impiden su rentabilidad en
el mercado.

Barraza, B. J. S. (2006). A lo largo de todos estos las micros y
pequefias empresas han ido impregnando su rol en la economia de nuestro
pais pero porque se ha ido dando asi pues segln el ministerio de TrabajoO
y Promocion del Empleo este tipo de empresas estan aportando a un 40%
al producto bruto interno y el la oferta laboral a un 80% esto quiere decir
que las micro y pequefias empresas generan trabajo para la poblacion
peruana lamentablemente el sistema tributario que maneja el estado

peruano no es tan exitoso como deberia.



275 CALIDAD

Para Dessler, G. (2001), una buena gestién de calidad se da cuando en
las organizaciones se genera mayor utilidad a favor de ellos mismos, por
eso es recomendable tener un ambiente de éxito, cerrar todo tipo de brecha
que pueda generar algin problema, esto ayudara a que el clima laboral sea
el adecuado para que los trabajadores estén a gusto en el lugar donde
trabajan teniendo las facilidades y el confort para el desarrollo de sus

tareas.

276 Importancia de la gestion empresarial

Actualmente la realizacion de una buena gestién ha permitido que las
empresas optimicen mejor sus recursos, €s por eso que es muy importante
saber que la gestion es una herramienta importante para lograr el desarrollo
econdmico, es por ello que hoy en dia todos estan poniendo en practica los
sistemas de gestion de calidad logrando esto se podra satisfacer a los

trabajadores y a los mismos clientes.

277 Modelos para la gestion de la calidad

Segin Gallego, N. T. (2013). Los sistemas que se emplean para una
buena gestién de calidad en una empresa tienen antecedentes desde los afios
80 y poco han tenido aceptacion por los empresarios representantes de las
organizaciones juridicas y a través de la evolucion han ido adaptandose a los
cambios de la nueva globalizacion en base a los nuevos cambios tambien
surgen nuevas necesidades por parte de la poblacion. Una organizacion para
seguir paso a paso los procesos de gestion de calidad debe siempre detectar
que areas en la organizacion son mas fuertes que otras, tener siempre

presente en cada uno de sus trabajadores que conforman el equipo de



trabajo las referencias de calidad, politicas, objetivos, control siempre tener

metas a futuro

278 Definicion del neuromarketing

Para Enriquez, A. C. (2013), Se encarga de estudiar la conducta en la toma
de decisiones de los humanos a través del marketing que se por el disefio de
productos, los servicios, el posicionamiento de alguna marca. Es cierto que
a lo largo del tiempo nos hemos hecho preguntas de como el neuromarketing
puede lograr tener un impacto mediante los estimulos que provoca ver un
comercial y que ocasiona en nuestro cerebro para iniciar el proceso del

neuromarketing, que sea efectiva en las personas.

Al inicio el marketing se basé en sustentos como la psicologia, la
sociologia, la economia y la antropoldgica. Cuando se realizo los avances
sobre las neurociencias fue quien dio pie a la creacion de una nueva
disciplina a la cual conocemos hoy en dia como el neuromarketing el cual
empez6 a encaminarse en los afios noventa que es conocida como como la
época del cerebro es muy importante esta nueva disciplina pues nos ayuda
a entender mejor el estudio del mercado, las estrategias de los productos

como su (disefio, marca,packaging) precios y posicionamiento

279 Neuromarketing: ¢Que, como, cuando?

Para Lopez, M. (2015). En los afios 70 las emociones las investigaciones
relacionadas a los mecanismos a la toma de decisiones en los procesos
racionales, eran consideradas como trabas ya que provocaban el no tomar
las correctas decisiones, es por ello que los investigadores no dudaban en
definir que las emociones tienen una gran influencia a la hora de tomar
alguna decision, pero definian que también ellas mismasson mecanismos

cerebrales distintos a los de la razén en si. Por lo tanto eran



definidos como de cierta manera pequefios problemas que impedian tonar
una decision correcta.

Para Baptista, M. V., de Fatima Le6n, M., & Mora, C. (2010). La
evolucion de la ciencia, en cualquiera de sus vertientes, ha dado lugar a
diferentes campos del saber en los que se conjugan maltiples disciplinas.
En el &rea del neuromarketing convergen la neurociencia y el marketing para

explicar el comportamiento del consumidor.

2710 Neuromarketing: una mirada a la mente del consumidor

Para Andreis, A. (2012). El concepto de neuromarketing, en su uso en
las empresas se da en los estimulos en el comportamiento del cliente
cuando toma la decisién a la hora de comprar y en los habitos, se identifica

las zonas en el cerebro que intervienen al momento de adquirir el producto.

2711 Evolucion Del Marketing Al Neuromarketing

Segun esta investigacion el hombre a través de los afios siempre ha
estado en la manera de buscar subsistir a los cambios que ha tenido la
humanidad que quiere decir esto que siempre hemos buscado de alguna
manera generar de alguna manera alguna necesidad para la creacion de
bienes.

Para Castro, W. R. A., Montes, L. S. P., & Vera, G. R. (2015). El
hombre desde sus inicios ha estado en busca de la sobrevivencia esto
quiere decir que siempre ha tenido que satisfacer sus necesidades en cual
se da en las primeras evoluciones del hombre en la tierra como en el caso
de hominidos aquellos hombres eran muy independientes ellos mismo
cazaban, pescaban esto a lo largo de los afos trajo consigo a que los seres
humanos empezaran a dividir el trabajo, su forma de produccion que

facilito lograr satisfacer sus propias necesidades.



2712 Objetivo del neuromarketing

Para Vigo, A. G. (2014), tiene como objetivo principal conocer la mente
del consumidor, el porgue de sus deseos, que fue lo que motivo para adquirir
ese producto, es ahi donde el neuromarketing llega para conocer lo que
motiva a los consumidores para comprar algin bien o servicio. Logra
identificar que tan grande fue el impacto del mismo producto, comprender
su comportamiento al momento de comprar gracias al neuromarketing se

identifica las necesidades de los clientes.



2713 Como satisficieron esos deseos o necesidades?

Segun Malfitano, Cayuela, Omar (2007). Para resolver esta interrogante
las respuestas nos ensefian de como la humanidad ha ido creciendo para lograr
lo que hoy en dia se tienen; acé es donde se origind la mercadotecnia porque
es ahi donde se aprendio los primeros procesos importantes del marketing, la
historia muestra que en el proceso de intercambio se demostré que siempre
iban a ver en un lado los perdedores y en el otro lado los ganadores, también
es acad el punto donde se presenta la escasez gracias a ello aprendieron a
idearse de cdmo superar los inconvenientes presentados y los a futuro, se dio
también la division de trabajo con el objetivo de que el ser humano defina las
actividades especificas de produccion originando un excedente del bien o
producto el llamado también trueque el cual consiste en que ambas partes se
ponen de acuerdo para recibir ambos con el Gnico propoésito de satisfacer sus

necesidades.

2714 Cerebrando las necesidades

Segl]n Huespe, M. A., Rotellini, M., Squarzon, M. A., & Ezequiel, T. (2014).
Destaca la idea sea un poco desequilibrada produce en nuestro cerebro lo que
es la oferta y de la demanda EI punto de atencién de este proceso es el que
indica las necesidades y crea las posibilidades de satisfaccion de la misma

claro esta que en cada persona es diferente.



Nosotros los seres humanos son muy insatisfechos es por ello que
nuestro cerebro siempre estd en continuo desarrollo sobre nuevas
transacciones de intercambio de alguna necesidad para continuar con el

desarrollo de la misma y sobre busca satisfacerla.

2.8 EL NEUROMARKETING EN ACCION

Segln Huespe, M. A., Rotellini, M., Squarzon, M. A., & Ezequiel, T. (2014). El
obejtivo del estudio de la neurociencia es saber como el cerebro del ser
humano elabora las acciones que el entorno le emite, el neuromarketing es
un medio muy importante que nos ayuda a mejorar la comunicacién entre
nosotros, actualmente el neuromarketing ayuda a que nosotros tengamos
mejor fluidez de comunicacién, gracias a ello sabemos que emociones,
sensaciones tiene el ser humano al comprar un producto o servicio, el
propdsito es ir en busca de identificar la necesidades correctas y satisfactorias
reales para los clientes. Siempre se ha entendido que el marketing crea las
misma necesidades para las personas, sin embrago esto no tiene que ser
siempre asi porque el ser humano desde que nace tiene necesidades, el
marketing es darle a la humanidad para que ellos mismo descubran sus

propias necesidades.



Marco conceptual

GESTION

Se entiende por concepto de gestion tramitar alguna diligencia para
resolver algun asunto, también es lograr la buena administracion de una
empresa. Por lo tanto la finalidad de gestion es realizar el tramite oportuno
de alguna situacion, se busca mejorar la competitividad y el rendimiento de
un equipo, la gestion administrativa permite utilizar los recursos humanos,
materiales, los recursos financieros.

MYPES

Las Mypes estdn constituidas por personas naturales, tiene como
objetivo principal desarrollar las transformacion, produccion, extraccién de
la materia prima, comercializar bienes 0 como prestar servicios, pueden ser
cualquier persona natural como se indica, también pueden asociarse a el
mercado, tienen el beneficio de participar en ferias, cuentan con un sistema
que les es mas facil realizar sus exportaciones.

NEUROMARKETING

Neuromarketing es la neurociencia del marketing, tiene por finalidad
conocer los estimulos que impulsan a las personas a atrapar su atencion, trata
de saber cdmo se da el comportamiento de la actividad neuronal, por lo
tanto el neuromarketing estudia el comportamiento cerebral, este tipo de
investigacion permite de alguna manera saber cual serd la conducta del

individuo y saber qué es lo que impulso al momento de la compra



IV. HIPOTESIS
En el presente trabajo no se considera la hipétesis por el nivel

descriptivo segun lo sostiene Hernandez, Fernadndez y Baptista (2013)” esta
Investigacion es de tipo no experimental es la que se realiza sin manipular
Deliberadamente las variables; lo que se hace en este tipo de investigacion
es observar los fendmenos tal y como se dan en el contexto natural para
después analizarlos en un estudio no experimental no se construye

Ninguna situacion si no que se observan situaciones ya existentes.”

V. METODOLOGIA

4.1 Disefio de la Investigacion

El disefio de investigacion se refiere a la manera préactica y concreta
de responder las preguntas de investigacion para alcanzar los objetivos
sefialados.

El disefio que se utiliz6 en esta investigacion fue no experimental.

M ——— O

Donde:

M = Muestra
O = Observacién

4.2 Poblacion y muestra

La poblacién de estudio estuvo conformada por 20 micro y pequefias
empresas privadas y publicas inmersas en el rubro de educacion, ubicadas
en el distrito del Porvenir- Trujillo.

Muestra

Para nuestra investigacion no se considerd una muestra probabilistica
debido a que se trabajoé con toda la poblacién es decir con las 20 micro y
pequerias empresas privadas del rubro de educacion ubicadas en el distrito del
Porvenir — Trujillo.



4.3 Definicion y operacionalizacion de variables e indicadores

Variable

Definicion conceptual

Dimensiones

Escala de Medicion e
Indicadores

Perfil de los

representantes
de las Microy

Pequeiias

Empresas

Duefio es aquel propietario 0 accionista
mayoritario de las utilidades de la empresa

Gerente; es la persona quien dirige a la empresa
en otras palabras es el representante ante los
Organos administrativos.

1. Edad

Razon:

a) 18 a 30

b) 31 a 50

c) 51 a mas afos

2. Género

Nominal:
a) Masculino
b) Femenino

3. Grado de instruccién

Nominal:
a) Sin instruccion

b) Educacion basica

c) Superior no
universitaria

d) Superior universitaria




Caracteristicas
de las microy

pequefias

empresas

Son unidades econdémicas, constituidas por una
persona natural o juridica, bajo cualquier forma
de organizacion o gestion empresarial, que
tienen como objeto desarrollar actividades de
Extraccion,  transformacion,  produccion,
comercializacion de bienes o prestacion de
servicios.

4. Tiempo de permanencia de la empresa en el
Rubro.

Razon:

a) 0a3arfios

b) 4 a6 afos

c) 7 amas afos

5. Cuantos colaboradores cuenta su empresa

Razon:

a) 1ab5 trabajadores

b) 6 a 10 trabajadores

c) 11 a mas trabajadores

Nominal:

6. Tiene disefiada su estructura organizacional a) Si
b) No

. o c) Si
7. Ha definido la misién, vision y valores de la d) No

empresa




Variable

Definicion

Dimensién

Indicadores

Medicion

Gestion

Gestion es un de las

herramientas que permite
las organizaciones
ejecutar y controlar

8. La empresa gestiona bajo la filosofia de la
mejora continua

SI
No

Nominal

9. Se administra usando herramientas de gestion
administrativa

Si

No

A veces
Total

Nominal

d

10. Su empresa sigue un plan de negocios

Si

No

Tengo cierto conocimiento
Total

Nominal

plantear,

el

desarrollo de la mision de las

prestaciones de servicios.

11. Considera que la empresa satisface la
necesidad del mercado objetivo

Si

No

A veces
Total

Nominal

12. Que motiva al consumidor a la decision de
compra de su producto / servicio

Necesidad
Deseo

Otros

Nominal




Neuromarketing

El neuromarketing es
aquella ciencia que estudia
el comportamiento del
consumo del ser humano,
estudia la mente de las
personas.

a) Si Nominal
b) No

13. Conoce el neuromarketing
a) Si Nominal
b) No

14. ¢Ha implementado alguna vez la

estrategia del neuromarketing?

13. ¢{Qué importancia le da el neuromarketing

como elemento influenciado al comportamiento E)) II\D/IOuC(;ho Nominal

de compra?
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4.4 Técnicas e Instrumento de Recolecciéon de Datos

— Para la recoleccion de datos se utilizara.
— Técnica: Encuesta

— Instrumento: Cuestionario.

4.5 Plan de Andlisis

Los datos recolectados en la investigacion se analizaron haciendo uso de la
estadistica descriptiva, para la tabulacion de los datos se tuvo como soporte

tecnoldgico el programa Microsoft Excel.



4.6 Matriz de Consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema Objetivos Variables Poblacion y Métodos Técnica e
Muestra Instrumento
Objetivo general » Disefio de la investigacion
Poblacién. Instrumento

¢Cuales son las principales
caracteristicas de  Gestion

En las Micros y Pequefias

empresas  del rubro
educacion Inicial bajo El
Enfoque del

Neuromarketing En la
ciudad de Trujillo 2018 IE
Inicial SEYMOUR
PAPERT

del
Trujillo?

Distrito Porvenir

Gestion en las micros y pequefias empresas del rubro
educacién inicial bajo el enfoque del neuromarketing en
la ciudad de Trujillo 2018 | E SEYMOUR PAPERT
Distrito del Porvenir Trujillo

Objetivo Especifico

Determinar las principales caracteristicas de los
representantes de las micro y pequefias empresas en el
rubro educacion inicial en la ciudad de Trujillo, 2018.
Determinar las principales caracteristicas de las micro y
pequefias empresas rubro educacion inicial en la ciudad
de Trujillo, 2018.

Determinar las principales caracteristicas de gestion bajo
el enfoque del nueromrketing en las micro y pequefias
empresas del rubro educacion inicial en la ciudad de
Trujillo, 2018

Gestion bajo
enfoque

neuromarketing

e
de

Se utiliz6 una poblacion de
194 mypes del rubrg
educacion inicial, de I3
ciudad de Trujillo 2018

Muestra.

Se utilizé una muestra de
20 mypes del
educacién inicial de I3
ciudad de Trujillo 2018

rubrg

El disefio de investigacion se
refiere a la manera préactica 'y
concreta de responder
preguntas de

para alcanzar
Sefialados

El disefio que se utilizd en estal
no

investigacion fue

experimental.

lag
investigacion
los objetivos

Cuestionario

Técnica
Encuesta
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4.7 Principios éticos

Esta investigacion, no tiene un impacto negativo en la sociedad, al contrario
beneficiara, siendo viable su ejecucion en el beneficio de las mypes, bajo los

principios éticos y respeto a la persona humana.

Principio de confidencialidad: Esto quiere decir que solo se publicara la
informacion que desee publicar la MYPE

Principio de respeto a la persona humana: se respetard las ideas, creencias de
cada una de las personas para el desarrollo del trabajo de la investigacion

buscando el bien.

Proteccion a las personas: el que investiga es el fin y no el medio, es por ello
que se requiere la proteccion, para lo cual se mide el riesgo en lo que incurra

y el beneficio a obtener.
Beneficencia y no maleficencia: trata sobre los investigadores se tiene que

asegurar, la conducta de quien investiga tiene considerarlas reglas de no causar

dafio, disminuir los posibles efectos adversos y maximizar los beneficios.

Justicia: quien investiga debe de tener un juicio razonable y debe de tomar
medidas necesarias para asegurarse de que sus sesgos Y limitaciones de
conocimientos y capacidades, no den lugar o no toleren las practicas injustas.
El investigador esta obligado a tratar por igual a todos los que participen en la
investigacion.

Integridad cientifica: consiste en que el investigador se considera importante
cuando en funcion a las normas deontoldgicas de su profesion, se evaluan y

declaran dafios.



VI. RESULTADOS

5.1 Resultados
TABLA N9 1

Principales caracteristicas de los representantes de las Micro y pequefias empresas del rubro
educacion inicial ciudad de Trujillo 2018

Caracteristicas n %

Edad

De 18 -30 afios 13 65%
De 31 -50 afios 6 30%
De 51 a més afios 1 5%
Total 20 100.00
Genero

Masculino 13 65%
Femenino 7 35%
Total 20 100.00

Grado de instruccion

Sin instruccion 0 0%
Educacion bésica 0 0%
Superior no universitaria 7 65%
Superior universitaria 13 35%
Total 20 100.00
Tiempo de permanencia en el mercado

De 0 a 3 afios 4 20%
De 4 a 6 afios 6 30%
De 7 a més afios 10 50%
Total 20 100.00

(Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada)

TABLA N°02

Principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas rubro educacion inicial en la ciudad de
Trujillo, 2018.
Cuantos colaboradores cuenta su empresa

De 1 a 5 trabajadores 5 25%
De 6 a 10 trabajadores 7 35%
De 11 a mas trabajadores 8 40%

Total 20 100.00




Tiene disefiada su estructu a organizacional

Si 16 80%
No 4 20%
Total 20 100.00

Ha definido la misién, vision
v valores de |a empresa

Si 16 80%
No 4 20%
Total 20 100.00

(Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada)

TABLA N°03
Determinar las principales caracteristicas de gestion bajo el enfoque del neuromarketing en las micro
y pequefias empresas del rubro educacion inicial en la ciudad de Trujillo, 2018

La empresa gestiona bajo la filosofia de la mejora continua

Si 19 95%
No 1 5%
Total 20 100.00

Se administra usando herramientas de gestion
administrativa

Si 16 85%
No 3 15%
A veces 1 5%
Total 20 100.00
Su empresa sigue un plan de negocios

Si 17 85%
No 3 15%
Tengo cierto conocimiento 0 0%
Total 100.00

Considera que la empresa satisface la necesidad del
mercado objetivo

Si 15 75%
No 0 0%
A veces 5 25%

Total 20 100.00



Que motiva al consumidor a la decisién de compra de
su producto / servicio

Necesidad 13 65%
Deseo 6 30%
Otros 15%
Total 100.00
Conoce el neuromarketing

Si 17 85%
No 3 15%
Total 100.00
¢Ha implementado alguna estrategia del neuromarketing?

No 3 15%
Total 100.00
¢Qué importancia le da al neuromarketing como elemento

No 3 15%
Total 100.00
¢ Cree usted que la publicidad, que transmite sentimientos y/o

No 14 70%
Total 20 100.00
¢Considera usted que implementar el neuromarketing como
herramienta administrativa en su empresa, le ayudara a permanecer

en el mercado?

Si 19 95 %
No 1 5%
Total 20 100.00
¢Utiliza herramientas digitales para la venta de sus productos?

Si 16 80%
No 4 20%
Total 20 100.00

(Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada)



5.2 Anélisis de los resultados

Tabla N901
El 30% de los encuestados tienen entre 31-50 afios el cual coinciden con Campos
E. (2017) con un el 35% de los encuestados tienen entre 31 y 51 afios, pero se
contrastan con Luna (2016) quien muestra que sus representantes tienen la
edad relativa entre 18-31 afios en un 47,8%. Esto demuestra que con el paso
del tiempo las personas jovenes han ido mejorando sus capacidades al servicio

de las empresas.

De acuerdo al sexo de los representantes legal en la encuesta realizada se observa
que del 100% de la muestra el 65% son varones y el 40% son mujeres, donde
contrasta con los resultados de Campos E. (2017), en el cual el 66.7 % de los
entrevsitados son de sexo masculino, algo similar con Rosa Yesenia (2015) donde
el 58% son de género masculino y el 42% de sexo femenino algo
equivalente a Campos E.(2017) que sefiala que el 33.3% son de género femenino.
Esto demuestra que la gran parte de los encuestados de las empresas estan

dirigidos por el sexo masculino.

El 65 % de los encuestados tienen grado superior no universitaria, estos resultados se

contrastan, con Richard Marquez Santana (2018) donde el 50% de los representantes

son universitarios y el 25% son técnicos universitarios. Podemos deducir que la

mayoria relativamente cuenta con grados de estudios superiores y tecnicos.

El 50% tienen de 7 afios a mas en el mercado, el cual se contrasta con Richard Marquez

Santana (2018) que estan representados con un 75% que equivalen a 8 afios de

estabilidad en el mercado, también se contrastan con Lidia Roxana Cjuno Suni, (2016)

el cual muestra que el Solo el 8.3% cuenta con 7 afios en el rubro. Esto nos



permite deducir que los duefios de las empresas tienen mas de 7 afios en actividad, esto

implica la mayor participacién en su rubro.

Tabla N°02
El 40% de las empresas cuenta con 11 trabajadores a mas, esto se contrasta con
Campos E. (2017) el cual muestra que el 100% cuenta con equipo de trabajo de 1 a 5
personas. Pero se contrastan con los resultados encontrados por Richard Méarquez
Santana (2018) donde el 50% de las Mype que cuentan es de 1 a 5 trabajadores y de
5 a 10 trabajadores y de 10 a mas. Esto demuestra que cuentan un promedio

moderado de trabajadores debido a que forman parte de Mypes.



El 80% de las empresas tiene un disefio de su estructura organizacional, donde se
contrasta con Richard Marquez Santana (2018) donde el 100% de los encuestados

asumen que si cuentan con disefio organizacional

El 80% tiene definido su mision, vision y valores, esto se contrasta con Richard
Marquez Santana (2018) donde el 100 % de las Mypes cuentan con misién, vision y
valores. Esto demuestra que la gran parte de las empresas encuestadas si tienen

establecidas la vision, mision y valores en la empresa.

Tabla N°03

El 75% de las personas encuestadas nos respondieron que, si tienen una estructura
organizacional, estos coinciden con Selva Libertad Diaz VVasquez, (2016) el cual nos
muestra que el 70,6% cuenta con una estructura organizacional disefiada. Esto nos

demuestra que las empresas cuentan con un disefio organizacional.

El 80 % de los encuestados manifestaron que el 80% si dirige su negocio a base de la
filosofia de la mejora continua, algo semejante se puede definir con Lidia Roxana
Cjuno Suni, (2016) donde muestra que el 75% de las encuestas aplicadas en la empresa
indican que si siguen un plan de mejora continua. Esto nos define que la gran parte

de las empresas manejan una filosofia de mejora continua.

El 80% de los encuestados manifestaron que, si administran usando herramientas de
gestion, algo semejante al de Richard Marquez Santana (2018) donde el 100% de los

representantes legales si utilizan herramientas de gestion de calidad. Esto demuestra



que las empresas hoy en dia estdn utilizando las herramientas de gestion
administrativas.

El 85% de los encuestados manifestaron que las empresas siguen un plan de
negocios, esto se contrasta con Richard Marquez Santana (2018) donde el 100% de
los representantes legales de las Mypes si siguen un plan de negocio, Lidia Roxana
Cjuno Suni, (2016) indica que el 75% de los encuestados indica que su empresa si
sigue un plan de negocios. Esto demuestra que la gran parte de las empresas si sigue
un plan de negocios.

El 75% de los encuestados considera que la empresa si satisface las necesidades del
mercado objetivo esto se contrasta con Lidia Roxana Cjuno Suni, (2016) de las
encuestas aplicadas el 100% de los encuestados cree que satisface las necesidades de
sus clientes, comparandolo con la encuesta aplicada por Campos E. (2017) indica
que el 85% de los encuestados cree que si satisface las necesidades de sus clientes.
Esto demuestra que en gran parte los encuestados consideran que la empresa
satisface las necesidades del mercado objetivo.

El 65% de los encuestados indicaron que la motivacién es lo que influye a la hora de
comprar de un producto o servicio es la necesidad y un 30% manifiesta que es el
deseo, el cual se ve contrastado con Rosa y Yesenia (2015) el cual nos muestra que el
71% de los clientes afirma que cuando la publicidad trasmite sentimientos y/o
emociones tiene mayor impacto en sus mentes es lo que los motiva a comprar. Esto
demuestra que existen dos partes en las que influyen en la decisién de compra

basados en la necesidad y en como lo transmite la publicidad.



El 85% de los encuestados conoce el neuromarketing esto se contrata con Richard
Marquez Santana (2018) quien muestra que el 50% indico que, si conoce sobre el
neuromarketing mientras que el otro 50% no, el cual es semejante a Lidia Roxana
Cjuno Suni, (2016) donde el 50% si escucharon hablar sobre neuromarketing, del
mismo modo hace mencion Campos E. (2017) el 70% de los encuestados manifestaron
que si escucharon hablar del neuromarketing. Entonces podemos concluir que la

mayoria de los encuestados si escucharon sobre el neuromarketing.

El 85% ha implementado alguna vez la estrategia del neuromarketing el cual no es
muy semejante a Lidia Roxana Cjuno Suni, (2016) donde el 51% manifiesta que
deberia implementarse el neuromarketing como una herramienta administrativa en su
empresa porque le permitira tener estabilidad en el mercado. Esto demuestra que no

todos aun estdn implementando la estrategia del neuromarketing.

El 85% de los encuestados definen que es de suma importancia el neuromarketing en
el comportamiento de compra, segun Selva Libertad Diaz Vasquez, (2016) la
importancia, el neuromarketing influye en la mente de las personas a la hora de
comprar estos se manifiestan por la publicidad del producto que llega a estudiar la

mente del consumidor motivandolo de alguna manera a comprar



VII.

CONCLUSIONES

Se concluye:

En su totalidad gran parte de los encuestados las empresas estan dirigidas o
existen un mayor personal de jovenes en la direccion, el mayor porcentaje son
de género masculino, los cuales tienen un grado de instruccidn universitario,
no universitario (técnicos).

Gran parte de las mypes llevan en el ambiente empresarial mas de 10 afios a mas,
del mismo modo cuentan con un promedio de 11 colaboradores que forman parte
de su organizacion juridica en el rango de edades entre los 18 -31 afios quienes
han ido mejorando sus capacidades al servicio de las empresas es por ello que en
la encuesta aplicada fueron ellos los que en gran mayoria tienen un posicionamiento
en el mercado la cual les da una estabilidad de reconocimiento de los
consumidores de bien o servicio que ellos demanden.

La mayoria de los encuestados conocen los términos de gestion
administrativa o gestion de calidad y neuromarketing, la mayoria de las
empresas cuentan como un disefio organizacional, sigue un plan de negocios
y trabajan bajo una filosofia de mejora continua, también podemos concluir
que lo que motiva al consumidor a la hora de comprar es el deseo o la necesidad
de adquirir el producto, muchos de los representantes han empleado en

alguna ocasion las herramientas del neuromarkting.



VIII.

RECOMENDACIONES

Por lo cual se recomienda que las empresas capaciten mas a sus empleados en
temas de direccion organizacional, gestion, herramientas administrativas,
nuevos alcances del neuromarketing ya que la mayoria de las mypes cuenta
con un personal joven en la direccion o en las diferentes areas
administrativas. También muchas de las micro empresas tienen la nocion e

importancia de esta herramienta en la mercadotecnia.

Se recomienda que las Mypes sigan innovando en temas de gestion,
administracion, en herramientas de mercadotecnia, que inviertan en las
capacitaciones de su personal. Por la mayoria de las Mypes tiene mas de 10
afios en el rubro esto quiere decir que muchas se enfocan en mejorar cada dia
la gestibn de su empresa con nuevas herramientas administrativas para
mejorar el servicio a los clientes es por ello que se recomienda seguir innovando

ante las nuevas actualizaciones del mercado.

Se recomienda aplicar cada cierto tiempo nuevos disefios organizacionales
donde ayuden a mejorar la gestion administrativa o saber con exactitud si el
personal administrativo conoce sobre los términos de gestion, de

neuromarketing y si realmente se esta desarrollado en la empresa.
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FIGURAS

X. ANEXOS

FIGURA N2 01

Edad
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INTERPRETACION:

De acuerdo a la encuesta aplicada del 100%, el 65% de los encuestados tienen entre
18-30 afios los resultados la edad de los encuestados, mientras que el 30% tienen
entre 31-50 y un 5% tienen de 51 afios a mas.
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FIGURA N2 02
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INTERPRETACION:

De acuerdo a la encuesta aplicada del 100%, el 65% de los encuestados son de
género masculino, el 35% son de género femenino, podemos deducir que mas del
50% son de género masculino.

FIGURA N2 03
Nivel de Instruccion
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INTERPRETACION:

De acuerdo a la encuesta aplicada del 100%, el 65% de los encuestados tienen
estudios de superior no universitaria y el el 35% con estudios universitarios
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FIGURA N2 04

¢Cuanto tiempo lleva de permanencia en el

Mercado?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados el 50% de los encuestados manifiestan que la empresa
lleva més 7 afios de permanencia en el mercado, mientras que el 30% tiene entre 4 a
6 afios de permanencia en el mercado.

FIGURA N2 05

éCuantos colaboradores cuenta su empresa?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados el 40% cuenta con 11 trabajadores a mas, mientras que
el 35% cuenta con 6 a 10 trabajadores y el 25% de 1 a 5 trabajadores.
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FIGURA N2 06

éTiene disefada su estructura organizacional?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados, el 80 % indica que si tiene un disefiada su estructura
organizacional, mientras que el 20% no.

FIGURA N2 07

Has definido la misién, vision y valores
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados el 80% de los encuestados respondié que tiene definida
la mision, vision y valores, mientras que el 20% no.
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FIGURA N2 08

¢La empresa gestiona bajo la filosofia de la
Mejora continua?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados el 95% de los encuestados indico que la empresa gestiona
bajo la mejora continua, mientras que el 5% no gestiona bajo la filosofia de mejora
continua.

FIGURA N2 09

ése administra usando herramientas de gestion
administrativa?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados, el 80% indico que si usa herramientas de gestion
administrativas, mientras que el 15% no y el 5 % a veces.
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FIGURA N2 10

éSu empresa sigue un plan de negocios?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados el 85% indico que la empresa sigue un plan de
negocios en su empresa y el 15% indico que no cuenta con un plan de negocios.

FIGURAN2 11

éConsidera que la empresa satisface la necesidad
del mercado objetivo?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados, el 75% indico que la empresa considera que si satisface la
necesidad del mercado objetivo, mientras que el 25% considera que a veces.
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FIGURA N212

¢Que motiva al consumidor a la decision de
Compra de su producto/ servicio?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados, el 65% indico que lo que motiva al consumidor en la
decision de compra de su producto o servicio es la necesidad, mientras que el 30%
indica que lo que motiva al consumidor es el deseo.

FIGURANZ 13

éConoce el neuromarketing?
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INTERPRETACION:
Del 100% de los encuestados el 85% indico que si conoce sobre neuromarketing,
mientras que el 15% indico que no.
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FIGURA N2 14

éHa implementado alguna vez la estrategia del
Neuromarketing?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados, el 85% indica que ha implementado alguna estrategia
del neuromarketing, mientras que el 15% indica que no.

FIGURA N2 15

¢Qué importancia le da el neuromarketing como elemento
influenciado el comportamiento de compra?
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INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados, el 85% indica que es de mucha importancia el
neuromarketing como influenciado en el comportamiento de la compra, mientras que
el 15% manifiesta que poca la influencia.
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FIGURA N2 16

éCree usted que la publicidad, que transmite
sentimientos y/o emociones, tiene mayor impacto en la
mente del cliente?

25

20
15
: I
O . | ——
Si No

Total

%]

INTERPRETACION:
Del 100% de los encuestados el 85% cree que la publicidad si transmite sentimiento
y/o emociones en la mente del cliente, mientras que el 15% manifiesta que no.

FIGURANE 17

¢Considera usted que implementar el neuromarketing
como herramienta administrativa en su empresa, le
ayudara a permanecer en el mercado?
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INTERPRETACION:
Del 100% de los encuestados el 80% considera que implementar el neuromarketing

como herramienta administrativa en su empresa, le ayudara a permanecer en el
mercado mientras que el 20 % indica que no.

70



¢ Utiliza herramientas digitales para la venta de sus
productos?
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INTERPRETACION

Del 100% de los encuestados el 80% indica que si utiliza herramientas digitales para
la venta de sus productos, mientras que el 20% indica que no utiliza herramientas
digitales.
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10. ANEXO:

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
ENCUESTA
Instrucciones:

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacién de las micro
y pequefias empresas para desarrollar el trabajo de investigacion titulado:”

Para obtener el titulo de licenciado en administracion. Se le agradece
anticipadamente la informacion que usted proporcione.

Generalidades

a) Datos del microempresario:
1. Edad del microempresario de la empresa

2. Genero
a) Masculino
b) Femenino

3. Nivel de instruccion
a) Estudios
b) basicos
c) técnicos
d) universitarios

b) De la microempresa

4. ¢Cuanto tiempo lleva de permanencia en el mercado?
a) De 0 a 3 afios
b) De 4 a 6 afios
c) De 7 amas

5. ¢Cuantos colaboradores cuenta su empresa?
a) De 1 a 5 trabajadores
b) De 6 a 10 trabajadores
c) De 11 a mas trabajadores



6. ¢tiene disefiada su estructura organizacional?
a) Si
b) No

C. De la gestion
7. ¢ha definido la misién, vision y valores de su empresa?

a) Si
b) No

7. ¢Gestiona su negocio bajo la filosofia de la mejora continua?
c) Si
d) No

8. ¢se administra usando herramientas de gestion administrativa?

a) Si
b) No

9. ¢su empresa sigue un plan de negocios?
a) Si
b) No
10. ¢ considera que la empresa satisface la necesidad del mercado objetivo?

a) Si
b) No

12. ¢ Qué motiva al consumidor a la decision de compra de su producto
/servicio?

a) Necesidad
b) Deseo
c) Otros



D) Neuromarketing
13. ¢ conoce el Neuromarketing?

a) Si
b) No
14. ¢ ha implementado alguna estrategia del neuromarketing?

c) Si
d) No

15. ¢ Qué importancia le da al neuromarketing como elemento
influenciado el comportamiento de compra?

a) Mucho
b) Poco

16. ¢ Cree usted que la publicidad, que transmite sentimientos y/o
emociones, tiene mayor impacto en la mente del cliente?

a) Si

b) No

c) A veces

17. ¢ Considera usted que implementar el neuromarketing como
herramienta administrativa en su empresa, le ayudara a permaneceren
el mercado?

a) Si

b) No

18. ¢ Utiliza herramientas digitales para la venta de sus productos?
a) Si
b) No
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