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RESUMEN 

El desarrollo de la investigación se realizó bajo metodología de investigación 

del tipo descriptivo,  no experimental y transversal. El cual tuvo como objetivo 

general: Determinar las características que existe en la Gestión de Calidad bajo el 

enfoque de Neuromarketing en las mypes del Sector Comercial, Rubro Boticas, del 

distrito de Pichanaki, 2018. El cual obtuvo los siguientes resultados: En el perfil de los 

representantes: El 35,71% de ellos están entre las edades de 41 a 50 años, el 57,14% 

son de sexo Masculino y el 50% es de Formación Técnica. Con respecto a las 

características de las MYPES: Su presencia es del 42,86% y de 7 a más años, en un 

50% tiene de 1 a 4 colaboradores y que un 64,29% tiene diseñada su estructura 

organizacional. Con respecto a las características de la gestion de calidad: El 64,29% 

ha definido su misión, visión y valores de su empresa; el 57,14% no gestiona su 

negocio bajo la filosofía de la mejora continua; el 57,14% de empresarios afirman que 

administran usando herramientas de gestión administrativa y que el 64,29% de mypes 

sigue un plan de negocios. Nivel de uso del neuromarketing: El 71,43% si considera 

satisfacer el mercado objetivo, el 78,57% Motiva al consumidor a través del producto, el 

86,29% conoce los alcances, 64,29% de ellos implemento alguna estrategia, 64,29% no lo 

aplico por desconocimiento, 64,29% si las implementaría, el 85,71% afirma que tiene mucha 

importancia, el 84,71% si cree que es beneficioso y con un 42,86% considera que el 

desconocimiento y el costo son las principales barreras de implementación. Concluyendo que 

la caracterización es acertada y respecto al neuromarketing desconocimiento, pero con 

un interés por implementarse. 

Palabras clave: Gestión de Calidad, Neuromarketing 

 



ABSTRACT 

The development of the research was carried out under descriptive, non-

experimental and transversal research methodology. The general objective was to 

determine the characteristics that exist in Quality Management under the 

Neuromarketing approach in the mypes of the Commercial Sector, Rubro Boticas, in 

the district of Pichanaki, 2018. Which obtained the following results: In the profile of 

the representatives: 35.71% of them are between the ages of 41 and 50, 57.14% are 

male and 50% are Technical Training. Regarding the characteristics of the MYPES: 

Their presence is 42.86% and from 7 to more years, 50% have 1 to 4 employees and 

64.29% have designed their organizational structure. Regarding the characteristics of 

quality management: 64.29% have defined their mission, vision and values of their 

company; 57.14% do not manage their business under the philosophy of continuous 

improvement; 57.14% of entrepreneurs state that they administer using administrative 

management tools and that 64.29% of mypes follow a business plan. Level of use of 

neuromarketing: 71.43% if it considers satisfying the target market, 78.57% Motivates 

the consumer through the product, 86.29% knows the scopes, 64.29% of them 

implement some strategy, 64.29% do not apply it because of ignorance, 64.29% if they 

would implement them, 85.71% say it is very important, 84.71% if they believe it is 

beneficial and 42.86% believe that ignorance and cost are the main barriers to 

implementation. Concluding that the characterization is correct and with respect to the 

neuromarketing ignorance, but with an interest to be implemented. 

Keywords: Quality Management, Neuromarketing 

 

 



I. INTRODUCCIÓN 

Nuestro país es considerado como el mayor generador de iniciativas 

emprendedoras a nivel mundial, también es el primer país en mortalidad de las micro 

y pequeñas empresas (MYPES), ya que un estudio reveló que el 50%, fracasan durante 

su primer año de vida por diversos factores que termina llevándolos a la informalidad, 

lo cual representa una baja rentabilidad. Por otro lado, las MYPES dedicadas al sector 

servicios rubro boticas y/o farmacias son regulados por la Dirección General de 

Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID), quienes se encargan de las 

supervisiones a las empresas en este rubro de todo el país, en sus inspecciones 

realizadas a dichos establecimientos, encontraron que estas empresas no contaban con 

las condiciones técnicas que debe contar un establecimiento farmacéutico (Ravelo, 

2010).  

 En ese Sentido, la gestión de calidad en las MYPES en la actualidad es 

considerada un elemento imprescindible desarrollo de las MYPES, puesto que se 

enfrentan principalmente a un mercado competitivo, siendo esto una amenaza latente 

de quiebre y la informalidad, todo esto por el desconocimiento de las normas ISO 

9001:2008 el cual los hace vulnerables ante la competencia (Rodriguez, 2016).  

Una gestión de calidad para que las boticas puedan tener un crecimiento debe 

emplear el neuromarketing que son técnicas y estrategias que utilizan en el diseño de 

productos y servicios, comunicación, publicidad, precios y puntos de venta (Ariely y 

Berns, 2010).  

El neuromarketing se ha convertido en una herramienta muy útil al momento de 

ingresar a un mercado competitivo, pues este enfoque promete crecimiento en las 



MYPES de nuestro país generando resultados esperados para las personas que 

invierten en las MYPES (Alvarez, Mazzitelli y Tristezza, 2010). 

En tal sentido se planteo el siguiente problema de investigación: ¿Cuales son las 

características de la Gestión de Calidad bajo el enfoque de Neuromarketing en las 

mypes del Sector Comercial, Rubro Boticas, del Distrito de Pichanaki, 2018? 

Y como objetivo general: Determinar las características de la Gestión de Calidad 

bajo el enfoque de Neuromarketing en las mypes del Sector Comercial, Rubro Boticas, 

del Distrito de Pichanaki, 2018. 

Objetivos Específicos 

 Determinar el perfil de los representantes legales de las MYPES bajo el 

enfoque de Neuromarketing del Sector Comercial, Rubro Boticas, del 

Distrito de Pichanaki, 2018 

 Determinar las características de las MYPES bajo el enfoque de 

Neuromarketing en las mypes del Sector Comercial, Rubro Boticas, del 

Distrito de Pichanaki, 2018. 

 Determinar las características de la gestion de calidad de las MYPES bajo 

el enfoque de Neuromarketing en las mypes del Sector Comercial, Rubro 

Boticas, del Distrito de Pichanaki, 2018. 

 Determinar el nivel de uso del neuromarketing en las MYPES bajo el 

enfoque de Neuromarketing en las mypes del Sector Comercial, Rubro 

Boticas, del Distrito de Pichanaki, 2018. 

Es importante aplicar procedimientos sobre sistemas de valor para la gestión y 

el neuromarketing, es allí donde surge el entusiasmo de esta investigación respecto a 

lo peligroso. Reconocer los patrones y descifrar su actividad actual, para recomendar 



una organización con administración de calidad y que se centre en un plan de 

promoción clave. Teniendo en cuenta que el marketing es indispensable para la 

consecución de sus asociaciones, lo que se refleja en una forma básica de tratar el 

negocio que le da al cliente la necesidad más destacada. Esto acentúa la introducción 

del cliente y la coordinación de los ejercicios de promoción para lograr los objetivos 

de ejecución de las partes de los equipos del negocio.  

Se defiende, a la luz del hecho y justifica de que el investigador tendrá la 

oportunidad de dirigir la investigación aplicando la técnica lógica, con información 

genuina a través de una revisión y el manejo de la información con pruebas objetivas.  

Analizar, conocer y disponer de datos sobre las insuficiencias y desafíos en la 

terrible naturaleza del valor que la junta y la promoción, a la luz de los cuales se 

propondrán actualizaciones con modelos, técnicas o procedimientos, así como planes 

para superar las carencias que exhiben las partes de las mypes.  

El informe de investigación también se defiende a la luz del hecho de que servirá 

como punto de referencia para futuras investigaciones. Identificado con los tipos del 

área de negocio, y su rubro. 

 

2. MATERIAL Y MÉTODOS 

Para el trabajo de investigación se utilizará el tipo de investigación no 

experimental Descriptivo. 

La población estuvo constituida por 74 boticas y para la muestra se contó 

con 14 boticas debidamente formalizadas tomándola. 

El instrumento que se empleó cuestionario con 19 ítems planteados para 

medir las dimensiones y lograr los objetivos 



3. RESULTADOS  

3.1 Resultados 

Los resultados que se presenta a continuación es el resultado del 

planteamiento y aplicación de la investigación, realizado en el sector comercial, 

rubro boticas, del distrito de pichanaki 2018. Conteniendo las tablas de los 

resultados obtenidos de la muestra de estudio, teniendo como variables Gestión 

de la Calidad y Neuromarketing. 

Las tablas a continuación son el reflejo del recojo de información a partir 

de la aplicación del instrumento de evaluación: 

Tabla 1: Edad del microempresario realizado en el sector comercial, rubro 

boticas, distrito de Pichanaki 2018. 

Edad del microempresario 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido De 21 a 30 años 4 28,6 28,6 28,6 

De 31 a 40 años 4 28,6 28,6 57,1 

De 41 a 50 años 5 35,7 35,7 92,9 

De 51 a mas 1 7,1 7,1 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

Interpretación: 

En la tabla Nº 2 se observa a 4 microempresarios que se encuentran en el 

rango de edades de 21 a 30 años, del mismo modo 4 de ellos se encuentran en 

edades de 31 a 40, 5 de ellos siendo la mayoría afirma estar en rango de 41 a 50 

y por último solo 1 de ellos supera los 51 años en el rango de edades que se 



encuentran los representantes de las boticas. Se tuvo un total de 14 

microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

Gráfico 1: Edad del microempresario realizado en el sector comercial, 

rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018. 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 1 observamos al 28,57% de microempresarios que se 

encuentran en el rango de edades de 21 a 30 años, del mismo modo el 28,57% 



de ellos se encuentran en edades de 31 a 40, el 35,71% de ellos siendo la mayoría 

afirma estar en rango de 41 a 50 y por último solo el 7,14% superan los 51 años 

en el rango de edades que se encuentran los representantes de las boticas. 

 

Tabla 2: Sexo del microempresario realizado en el sector comercial, rubro 

boticas, distrito de Pichanaki 2018. 

Sexo del microempresario 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Masculino 8 57,1 57,1 57,1 

Femenino 6 42,9 42,9 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 3 se observa a 8 microempresarios representantes de sus 

ferreterías que son de sexo Masculino, del mismo modo 6 de ellos son de sexo 

Femenino como resultado del sexo de los representantes de las boticas. Se tuvo 

un total de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra 

de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 



Gráfico 2: sexo del microempresario realizado en el sector comercial, rubro 

boticas, distrito de Pichanaki 2018. 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el Grafico Nº 2 se observa a un 57,14% de microempresarios 

representantes de sus ferreterías que son de sexo Masculino, del mismo modo el 

42,86% restante de ellos son de sexo Femenino como resultado del sexo de los 

representantes de las boticas.  

 

 



Tabla 3: Grado de instrucción del microempresario realizado en el sector 

comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki. 

Grado de instrucción del microempresario 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Estudio Básico 2 14,3 14,3 14,3 

Técnico 7 50,0 50,0 64,3 

Universitario 5 35,7 35,7 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 4 se observa a 2 microempresarios tienes estudios Básicos, 

del mismo modo 7 de ellos tienen estudios técnicos y finalmente 5 afirman tener 

estudios universitarios como representantes de las mypes del sector de boticas. 

Se tuvo un total de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la 

muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 



Gráfico 3: Grado de instrucción del microempresario realizado en el sector 

comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 3, se observa que el 14,29% de microempresarios tienen 

estudios Básicos, del mismo modo el 50% tienen estudios técnicos y finalmente 

el 35,71% afirman tener estudios universitarios como representantes de las 

mypes del sector de boticas. 

 

 



Tabla 4: Cuantos años tiene presencia en el mercado realizado en el sector 

comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Cuántos años tiene presencia en el mercado 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido De 1 a 3 años 3 21,4 21,4 21,4 

De 4 a 6 años 5 35,7 35,7 57,1 

De 7 a mas años 6 42,9 42,9 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 5, se observa que 3 microempresarios afirman que su mype 

está en el rango de 1 a 3 años en presencia en el mercado, del mismo modo 5 de 

ellos afirman que su mype está en el rango de 4 a 6 años y finalmente 6 afirman 

tener más de 7 años con presencia en el mercado de boticas. Se tuvo un total de 

14 microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 



 

Gráfico 4: Cuantos años tiene presencia en el mercado realizado en el sector 

comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 4, se observa que el 21,43% de microempresarios afirman 

que su mype está en el rango de 1 a 3 años en presencia en el mercado, del mismo 

modo el 35,71%  afirman que su mype está en el rango de 4 a 6 años y finalmente 

el 42,86% afirman tener más de 7 años con presencia en el mercado de boticas. 

 



Tabla 5: Con cuantos colaboradores cuenta la microempresa, realizado en 

el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Con cuantos colaboradores cuenta su empresa 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido De 1 a 4 7 50,0 50,0 50,0 

De 5 a 8 6 42,9 42,9 92,9 

De 9 a mas 1 7,1 7,1 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 6, se observa que 7 microempresarios afirman que su mype 

cuentan con colaboradores en el rango de 1 a 4, del mismo modo 6 de ellos 

afirman que su mype cuentan con colaboradores en el rango de 5 a 8, y 

finalmente solo 1 de ellos afirma tener más de 9 colaboradores en su mype. Se 

tuvo un total de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la 

muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 



 

Gráfico 5: Con cuantos colaboradores cuenta la microempresa, realizado 

en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 5, se observa que un 50% de microempresarios afirman 

que su mype cuentan con colaboradores en el rango de 1 a 4, del mismo modo 

el 42,86% de ellos afirman que su mype cuentan con colaboradores en el rango 

de 5 a 8, y finalmente solo el 7,14% de ellos afirma tener más de 9 colaboradores 

en su mype. 



 

Tabla 6: Tiene diseñada su estructura organizacional, realizado en el sector 

comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Tiene diseñada su estructura organizacional 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 9 64,3 64,3 64,3 

NO 5 35,7 35,7 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 7, se observa que 9 de los microempresarios si tienen 

diseñada su estructura organizacional y 5 de ellos afirma que no tienen diseñada 

su estructura organizacional es sus mypes. Se tuvo un total de 14 microempresas 

los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 



 

Gráfico 6: Tiene diseñada su estructura organizacional, realizado en el 

sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 6, se observa que el 64,29% de los microempresarios si 

tienen diseñada su estructura organizacional mientras que el 35,71% de ellos 

afirma que no tienen diseñada su estructura organizacional es sus mypes. 

 

 



 

Tabla 7: Ha definido la misión, visión y valores de su empresa, tabulación 

realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Ha definido la misión, visión y valores de su empresa 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 9 64,3 64,3 64,3 

NO 5 35,7 35,7 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 8, se observa que 9 de los microempresarios han definido 

su visión, misión y valores de su empresa y 5 de ellos afirman que no han 

definido su visión, misión y valores de sus mypes. Se tuvo un total de 14 

microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 

 



Gráfico 7: Ha definido la misión, visión y valores de su empresa, tabulación 

realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 7, se observa que el 64,29% de los microempresarios si 

han definido su visión, misión y valores de su empresa y que el 35,71% restante 

de ellos afirman que no han definido su visión, misión y valores de sus mypes 

en el sector boticas. 

 



Tabla 8: Gestiona su negocio bajo la filosofía de la mejora continua, 

aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Gestiona su negocio bajo la filosofía de la mejora continua 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 6 42,9 42,9 42,9 

NO 8 57,1 57,1 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 9, se observa que 6 de los microempresarios si gestiona su 

negocio bajo la filosofía de la mejora continua y 8 de ellos afirman que no 

gestiona su negocio bajo la filosofía de la mejora continua de sus mypes. Se tuvo 

un total de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra 

de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 



Gráfico 8: Gestiona su negocio bajo la filosofía de la mejora continua, 

aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, p distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En grafico Nº 8, se observa que el 42,86% de los microempresarios si 

gestiona su negocio bajo la filosofía de la mejora continua y el 57,14% de ellos 

afirman que no gestiona su negocio bajo la filosofía de la mejora continua de sus 

mypes. 

 



Tabla 9: Se administra usando herramientas de gestión administrativa, 

aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

Se administra usando herramientas de gestión administrativa 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 8 57,1 57,1 57,1 

NO 6 42,9 42,9 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 10, se observa que 8 de los microempresarios si se 

administra usando herramientas de gestión administrativa y 6 de ellos afirman 

que no se administra usando herramientas de gestión administrativa. Se tuvo un 

total de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de 

estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 



Gráfico 9: Se administra usando herramientas de gestión administrativa, 

aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 9, se observa que el 57,14% de los microempresarios si se 

administra usando herramientas de gestión administrativa y el 42,86% de ellos 

afirman que no se administra usando herramientas de gestión administrativa en 

el sector boticas. 

 



Tabla 10: Su empresa sigue un plan de negocios, aplicada realizado en el 

sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Su empresa sigue un Plan de negocios 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 9 64,3 64,3 64,3 

NO 5 35,7 35,7 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 11, se observa que 9 de los microempresarios si sigue un 

plan de negocios en sus mypes y 5 de ellos afirman que no sigue un plan de 

negocios en sus mypes en el sector comercial boticas. Se tuvo un total de 14 

microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 

 

 



Gráfico 10: Su empresa sigue un plan de negocios, aplicada realizado en el 

sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 10, se observa que el 64,29% de los microempresarios si 

sigue un plan de negocios en sus mypes y el 35,71% de ellos afirman que no 

sigue un plan de negocios en sus mypes en el sector comercial boticas. 

 

 



Tabla 11: Considera que la empresa satisface la necesidad del mercado 

objetivo, aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

Considera que la empresa satisface la necesidad del mercado 

objetivo 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 10 71,4 71,4 71,4 

NO 4 28,6 28,6 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 12, se observa que 10 de los microempresarios si considera 

que la empresa satisface la necesidad del mercado objetivo en sus mypes y 4 de 

ellos afirman que no considera que la empresa satisface la necesidad del mercado 

objetivo en sus mypes en el sector comercial boticas. Se tuvo un total de 14 

microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 



Gráfico 11: Considera que la empresa satisface la necesidad del mercado 

objetivo, aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 11, se observa que el 71,43% de los microempresarios si 

considera que la empresa satisface la necesidad del mercado objetivo en sus 

mypes y solo 28,57% de ellos afirman que no considera que la empresa satisface 

la necesidad del mercado objetivo en sus mypes en el sector comercial boticas. 

 

 



Tabla 12: Que motiva al consumidor a la compra del producto o servicio, 

aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

Qué motiva al consumidor a la compra del producto o servicio 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Motivacionales/racionales – 

necesidades (Atributos del 

producto) 

11 78,6 78,6 78,6 

Motivacionales/psicológicas 

– deseo (Satisfacción) 

3 21,4 21,4 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 13, se observa que 11 de los microempresarios considera 

que motivacionales/racionales – necesidades (atributos del producto) es lo que 

motiva al consumidor a la compra en sus mypes y 3 de ellos afirman que lo 

motiva al consumidor a la compra son los elementos 

motivacionales/psicológicos – deseo (satisfacción) en sus mypes en el sector 

comercial boticas. Se tuvo un total de 14 microempresas los mismos que 

representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 



Gráfico 12: Que motiva al consumidor a la compra del producto o servicio, 

aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

Interpretación: 

En la tabla Nº 13, se observa que el 78,57% de los microempresarios 

considera que motivacionales/racionales – necesidades (atributos del producto) 

es lo que motiva al consumidor a la compra en sus mypes y solo el 21,43% de 

ellos afirman que lo motiva al consumidor a la compra son los elementos 

motivacionales/psicológicos – deseo (satisfacción) en sus mypes en el sector 

comercial boticas. 

 



Tabla 13: Conoce los alcances del neuromarketing, aplicada realizado en el 

sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Conoce los alcances del neuromarketing 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 5 35,7 35,7 35,7 

NO 9 64,3 64,3 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 14, se observa que 5 de los microempresarios si conoce los 

alcances del neuromarketing y 9 de ellos afirman que no conocen los alcances 

del neuromarketing en sus mypes del sector comercial boticas. Se tuvo un total 

de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de 

estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 

 



Gráfico 13: Conoce los alcances del neuromarketing, aplicada realizado en 

el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 13, se observa que el 35,71% de los microempresarios si 

conoce los alcances del neuromarketing y el 64,29% de ellos afirman que no 

conocen los alcances del neuromarketing en sus mypes del sector comercial 

boticas. 

 

 



Tabla 14: Ha implementado alguna estrategia de neuromarketing, aplicada 

realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Ha implementado alguna estrategia de neuromarketing 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 5 35,7 35,7 35,7 

NO 9 64,3 64,3 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 15, se observa que 5 de los microempresarios ha 

implementado alguna estrategia de neuromarketing y 9 de ellos afirman que no 

implementado alguna estrategia de neuromarketing en sus mypes del sector 

comercial boticas. Se tuvo un total de 14 microempresas los mismos que 

representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 



Gráfico 14: Ha implementado alguna estrategia de neuromarketing, 

aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 14, se observa que el 35,71% de los microempresarios ha 

implementado alguna estrategia de neuromarketing y el 64,29% de ellos afirman 

que no implementado alguna estrategia de neuromarketing en sus mypes del 

sector comercial boticas. 

 



Tabla 15: En que área implemento el neuromarketing, aplicada realizado 

en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

En qué área implemento el neuromarketing 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Investigación de mercado 3 21,4 21,4 21,4 

Diseño de producto 1 7,1 7,1 28,6 

Comportamiento de clientes 1 7,1 7,1 35,7 

No implemento (desconoce) 9 64,3 64,3 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 16, se observa que 9 de los microempresarios desconoce del 

neuromarketing y por ende su aplicación, solo 3 microempresario implementó 

el neuromarketing en el área de investigación de mercado, 1 de ellos afirma que 

implemento el neuromarketing en el diseño de productos y 1 implemento el 

neuromarketing en el comportamiento de clientes en el sector comercial boticas. 

Se tuvo un total de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la 

muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 



 

Gráfico 15: En que área implemento el neuromarketing, aplicada realizado 

en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 15, se observa que el 64,29% de los microempresarios 

desconoce del neuromarketing y por ende su aplicación, solo el 21,43% de 

microempresarios a implemento el neuromarketing en el área de investigación 

de mercado, el 7,14% implemento el neuromarketing en el diseño de producto y 

un 7,14% de ellos afirman que implementaron el neuromarketing en el 

comportamiento de clientes en el sector comercial boticas. 



 

Tabla 16: Le gustaría implementar el neuromarketing, aplicada realizado 

en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Si la respuesta fue negativa  ¿Le gustaría implementar el 

neuromarketing 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 9 64,3 64,3 64,3 

NO 5 35,7 35,7 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 17, se observa que 9 de los microempresarios si le gustaría 

implementar el neuromarketing y 5 microempresarios no desean implementar el 

neuromarketing en sus mypes del sector comercial boticas. Se tuvo un total de 

14 microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 

 

 



 

Gráfico 16: Le gustaría implementar el neuromarketing, aplicada realizado 

en el sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 16, se observa que el 64,29% de los microempresarios si 

le gustaría implementar el neuromarketing y un 35,71% de microempresarios no 

desean implementar el neuromarketing en sus mypes del sector comercial 

boticas. 

 



Tabla 17: Que importancia le da al neuromarketing como elemento 

influenciador en el comportamiento de la compra, aplicada realizado en el 

sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

Qué importancia le da al neuromarketing como elemento 

influenciador en el comportamiento de la compra 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Mucha 12 85,7 85,7 85,7 

Poca 2 14,3 14,3 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 18, se observa que 12 de los microempresarios le da mucha 

importancia al neuromarketing como elemento influenciador en el 

comportamiento de la compra y solo 2 microempresarios le dan poca 

importancia al neuromarketing como elemento influenciador en el 

comportamiento de la compra en sus mypes del sector comercial boticas. Se tuvo 

un total de 14 microempresas los mismos que representan el 100% de la muestra 

de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 



Gráfico 17: Que importancia le da al neuromarketing como elemento 

influenciador en el comportamiento de la compra, aplicada realizado en el 

sector comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En el grafico Nº 17, se observa que el 85,71% de los microempresarios le 

da mucha importancia al neuromarketing como elemento influenciador en el 

comportamiento de la compra y solo un 14,29% microempresarios le dan poca 

importancia al neuromarketing como elemento influenciador en el 

comportamiento de la compra en sus mypes del sector comercial boticas. 

 



Tabla 18: Cree que el neuromarketing puede resultar beneficioso para su 

mype, aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Cree que el neuromarketing puede resultar beneficioso para su 

mype 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido SI 12 85,7 85,7 85,7 

NO 2 14,3 14,3 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 19, se observa que 12 de los microempresarios si cree que  

el neuromarketing puede resultar beneficioso para su mype y solo 2 

microempresarios no cree que  el neuromarketing puede resultar beneficioso 

para su mype del sector comercial boticas. Se tuvo un total de 14 microempresas 

los mismos que representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 

 

 

 



Gráfico 18: Cree que el neuromarketing puede resultar beneficioso para su 

mype, aplicada realizado en el sector comercial, rubro boticas, distrito de 

Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 18, se observa que el 85,71% de los microempresarios si 

cree que  el neuromarketing puede resultar beneficioso para su mype y solo un 

14,29% de microempresarios no cree que  el neuromarketing puede resultar 

beneficioso para su mype del sector comercial boticas. 

 



Tabla 19: Cual considera ud. que es la principal barrera para que la 

empresa utilice el neuromarketing, aplicada realizado en el sector 

comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

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

neuromarketing 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Costo de la implementación 6 42,9 42,9 42,9 

Desconocimiento 6 42,9 42,9 85,7 

Desconfianza del resultado 2 14,3 14,3 100,0 

Total 14 100,0 100,0  

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

 

Interpretación: 

En la tabla Nº 20, se observa que 6 de los microempresarios considera en 

que el costo de la implementación es la principal barrera para que la empresa 

utilice el neuromarketing, 6 de ellos considera que es por desconocimiento y solo 

2 microempresarios considera que es la desconfianza del resultado la principal 

barrera para que la empresa utilice el neuromarketing en su mype del sector 

comercial boticas. Se tuvo un total de 14 microempresas los mismos que 

representan el 100% de la muestra de estudio. 

Para poder analizar los porcentajes del resultado se elaboró el siguiente 

gráfico. 

 



Gráfico 19: Cual considera ud. que es la principal barrera para que la 

empresa utilice el neuromarketing, aplicada realizado en el sector 

comercial, rubro boticas, distrito de Pichanaki 2018 

 

Fuente: Datos obtenidos de la muestra de estudio 

Interpretación: 

En el grafico Nº 19, se observa que el 42,86% de los microempresarios 

considera en que el costo de la implementación es la principal barrera para que 

la empresa utilice el neuromarketing, el 42,86% de ellos considera que es por 

desconocimiento y solo un 14,29% de microempresarios considera que es la 

desconfianza del resultado la principal barrera para que la empresa utilice el 

neuromarketing en su mype del sector comercial boticas. 

 



4. CONCLUSIONES 

Tienen alguna información sobre la organización de la administración de 

la calidad. Pocos de ellos utilizan herramientas de gestión determinando que la 

gran mayoría de ellos no lo utilizan, caracterizan su misión, visión y 

estimaciones de su organización en general. Estos puntos de confinamiento de 

ellos con un objetivo específico en mente en la explotación de las puertas abiertas 

para la mejora incesante en la investigación y la junta de sus procedimientos 

como mype a través del neuromarketing.  

  

Con respecto a nuestro objetivo general: Determinar las características que 

existe en la Gestión de Calidad bajo el enfoque de Neuromarketing en las mypes 

del Sector Comercial, Rubro boticas, del distrito de Pichanaki 2018. Podemos 

afirmar las características son acertadas en el sentido que se conforman en su 

mayoría de porcentajes óptimos en cuanto a su gestión de la calidad, pero con 

respecto al neuromarketing encontramos desconocimiento, pero con un interés 

por implementarse en sus mypes para una mejora de la misma y su 

posicionamiento en el mercado. 

Con respecto a nuestro objetivo específico 01: Determinar el perfil de los 

representantes legales de las MYPES bajo el enfoque de Neuromarketing del 

Sector Comercial, Rubro boticas, del distrito de Pichanaki 2018. Podemos 

afirmar que el perfil de los representantes legales de las Mypes de acuerdo a 

nuestros resultados son las siguientes: el 35,71% de ellos están entre las edades 

de 41 a 50 años, el 57,14% son de sexo Masculino y su grado de instrucción del 



50% es de Formación Técnica en tal sentido se traduce como una adecuada 

formación para gestionar sus mypes.  

Con respecto a nuestro objetivo específico 02: Determinar las 

características de las MYPES bajo el enfoque de Neuromarketing en las mypes 

del Sector Comercial, Rubro boticas, del distrito de Pichanaki 2018. Podemos 

afirmar que las características de las mypes son las siguientes: Su presencia en 

el mercado con el 42,86% es de 7 a más años, en su mayoría con un 50% tiene 

de 1 a 4 colaboradores y que un 64,29% de ellos tiene diseñada su estructura 

organizacional porcentaje óptimo para integrarse y cumplir objetivos. 

Con respecto a nuestro objetivo específico 03: Determinar las 

características de la gestion de calidad de las MYPES bajo el enfoque de 

Neuromarketing en las mypes del Sector Comercial, Rubro boticas, del distrito 

de Pichanaki 2018. Podemos afirmar las características de financiamiento son 

las siguientes: El 64,29% ha definido su misión, visión y valores de su empresa; 

el 57,14% no gestiona su negocio bajo la filosofía de la mejora continua; el 

57,14% de empresarios afirman que administran usando herramientas de gestión 

administrativa y que el 64,29% de mypes sigue un plan de negocios. 

Con respecto a nuestro objetivo específico 04: Determinar las 

características de la rentabilidad de las MYPES bajo el enfoque de 

Neuromarketing en las mypes del Sector Comercial, Rubro boticas, del distrito 

de Pichanaki 2018. Podemos afirmar las características de la rentabilidad de 

acuerdo al neuromarketing lo siguiente: el 71,43% si considera satisfacer el 

mercado objetivo, el 78,57% Motiva al consumidor a través de los atributos del 



producto, el 86,29% conoce los alcances del neuromarketing, 64,29% de ellos 

implemento alguna estrategia del neuromarketing, 64,29% no lo aplico por 

desconocimiento, 64,29% si las implementaría, el 85,71% afirma que tiene 

mucha importancia al momento de comprar, el 84,71% si cree que el 

neuromarketing es beneficioso y con un 42,86% considera que el 

desconocimiento y el costo de implementación son las principales barreras de 

implementación del neuromarketing. 
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