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RESUMEN

El reciente trabajo de Investigacion, de modo cuantitativo con proyecto No experimental —
Caracteristico, tuvo como objetivo general de describir las principales caracteristicas de la
gestion bajo el enfoque del neuromarketing en las micro y pequefias empresas del rubro
restaurantes de la ciudad de Trujillo, 2017- caso :”restaurante paulita”. La muestra consto de
30 micro y pequefias empresas del rubro en exposicion. Para la recaudacion de datos, se
requirié de un cuestionario de 20 preguntas. Obteniendo los siguientes resultados: Que el
67% de los encuestados a veces realiza una buena gestion; El 43% expreso que no cuentan
con estrategias de Neuromarketing, EI 57% de los encuestados expresaron que la publicidad
influye en su nivel de venta. Y el 60% expresa que su restaurante si transmite emociones
positivas. Se concluyé que el neuromarketing es una técnica importante y deberia ser

aplicada el Distrito de Trujillo.

Palabras claves: Gestion y Neuromarketing

ABSTRACT

Vi



The recent research work, quantitatively with a Non-experimental - Characteristic project,
had the general objective of describing the main characteristics of management under the
focus of neuromarketing in micro and small businesses in the restaurant category of the city
of Trujillo, 2017- case: "paulita restaurant”. The sample consisted of 30 micro and small
companies of the item in exhibition. For the collection of data, a questionnaire of 20
questions was required. Obtaining the following results: That 67% of respondents sometimes
perform a good management; 43% express that they do not have Neuromarketing strategies,
57% of respondents said that advertising influences their sales level. And 60% say their
restaurant does convey positive emotions. It was concluded that neuromarketing is an

important technique and the Trujillo District should be applied.

Keywords: Management and Neuromarketing
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l. INTRODUCCION

Este proyecto, titulado: Gestidn bajo el Enfoque del Neuromarketing en las Micro y
Pequefias Empresas del Rubro Restaurantes de la Ciudad de Trujillo, 2017- Caso
:”Restaurante Paulita”. Tiene por finalidad describir la gestion bajo el enfoque en el
rubro de restaurantes sector servicio en las Mypes del distrito de Trujillo, 2017.

A nivel mundial uno de los problemas en los restaurantes segin el portal nonadic
chica (2015) (Apara, 2015) sefiala que los chilenos no estan acostumbrados a
ser amables en ciertos ambientes. En el &mbito laboral el chileno no acostumbra
relacionarse con el cliente de manera cercana y amistosa, chile requiere de
algunos cambios para poder ser un buen destino turistico y ser capaz de
competir con otros paises de Latino América, pues hay largas esperas para
obtener la cuenta, no hay menus vegetarianos ya que chile no se caracteriza por

brindar comida vegetariana.

A nivel Nacional en Peru segun el portal web andina (2015), (Romani, 2017) El
gerente general de la sociedad Peruana de Gastronomia (Apega), Mariano
Valderrama expreso que en importante que la cocina nacional mejore su
calidad de servicios, pues entre el 80 y el 85% de micro empresas tienen
problemas de gestion y se tienen que crear centros de emprendimiento y de

innovacidn para que den ese gran salto.

En Trujillo una de las Problematicas es segun el portal (Andina, 2015) la gerente de
la salud de la municipalidad de Trujillo expreso que cuatro restaurantes fueron
clausurados por poner en peligro la salud y seguridad de los comensales., estos
operativo fueron realizados por la subgerencia de defensa civil y la gerencia de

la salud.



Muchos de los restaurantes en la actualidad desconocen cdmo implementar una
técnica de marketing, ante tanta competencia las empresas de este rubro no solo deben
buscar incrementar sus ventas si no la fidelizacion de sus clientes para eso es necesario
conocer los gustos del consumidor y asi ejecutar técnicas correctas para atraer y
fidelizar al cliente, por el neuromarketing es una nueva herramienta requerida y

utilizada para conocer al cliente.

El actual trabajo de Investigacion se derivd de la linea de averiguacién de la
Universidad Catolica los angeles de Chimbote, de la escuela profesional de
Administracion. El presente proyecto se muestra el Marco General para el progreso de

los propdsitos de investigacion y su ejecucion.

Por ello se formuld la siguiente Problematica General:

¢Cudles son las Principales Caracteristicas de la Gestion bajo el enfoque
neuromarketing en las Micro y Pequefias empresas del rubro Restaurantes del Distrito

de Trujillo, 20177

Y para esta Problematica General se establecié problemas especificos.

¢Cudles son las principales caracteristicas de las Micro y pequefias empresas del

rubro restaurantes del Distrito de Trujillo, 2017?

¢Cuales son las principales caracteristicas de la gestion en las micro y pequefas

empresas del rubro restaurante del Distrito Trujillo, 2017?

¢Cudles son las principales caracteristicas del Neuromarketing en las micro y pequefias

empresas del rubro restaurante del Distrito Trujillo, 2017?



Como resultado del enunciado se planted el siguiente objetivo general:

Describir las principales Caracteristicas de la Gestion Bajo el Enfoque del
Neuromarketing en las Micro y Pequefias empresas del Rubro Restaurantes del distrito

de Trujillo, 2017.

para lograr el objetivo general se establecié los siguientes objetivos especificos:

- Describir las Principales Caracteristicas de las Micro y Pequefias empresas del rubro
Restaurantes del Distrito de Trujillo 2017.

- Describir las Principales Caracteristicas de la gestion en las Micro y Pequefas
empresas del rubro restaurantes del Distrito de Trujillo 2017.

- Describir las Principales Caracteristicas del neuromarketing en las Micro y Pequefias

empresas del rubro restaurantes del Distrito de Trujillo 2017.

El siguiente Proyecto investigacion se justifica puesto que asentira alcanzar aspectos
teoricos de la Gestion bajo el Enfoque del Neuromarketing y seran aplicadas en las
Micro y Pequefias empresas para su desarrollo. Asimismo, Se argumenta porque
permitira conocer en un nivel descriptivo las Principales Caracteristicas de las Micro
y Pequefias Empresas que emplean la capacitacion en el contorno de estudio las cuales

continuaran creando puestos de trabajo en el mercado que beneficiaran a la humanidad.

Se Justifica ya que permitiran a los gerentes o duefios aplicar la gestion bajo el enfoque
del Neuromarketing en sus Micro y Pequefias Empresas para ser competitivos y de
éxitos en los mercados. Este proyecto sera ejecutado en el distrito de Truijillo,
especificando de este modo ya que la ciudad de Trujillo es muy extensa, es por eso

que se ejecuto en el distrito de Trujillo.



Del mismo modo se justifica, Porque contribuird a la sociedad empresarial y a los
negociantes otorgando literaturas sobre los beneficios de la Gestion bajo el Enfoque
del Neuromarketing en sus micro y pequefias empresas, puesto que, en el proceso de
evaluacion e implementacion de las propuestas de mejora, implicando la ventaja de
desconocidos saberes, La administracion de técnicas y herramientas modernas de
administracion a través de la aprendizaje que posteriormente de la interposicién podran

emplear en sus micro y pequefias empresas de manera libre.

También se expresa en cuanto a la practica de muestreo que se aplic a 321 mypes,
obteniendo un muestreo de 114, sin embargo, debido al costo elevado y por el tiempo
corto, he sacado una muestra aleatoria y estratificada y representativa de 30 Mypes del

rubro restaurante

Posteriormente, Se justifica porque esta investigacion servira de base para futuras
investigaciones sobre la Gestion bajo el Enfoque del Neuromarketing en las micro y

pequefias empresas.

Esta averiguacion no tiene ninguna marca negativa en la sociedad, ya que, por el
contrario, sera de beneficio, estando factible su ejecucion en beneficios de las micro y
pequefias empresas bajo los principios éticos de confiabilidad y respeto a la persona

humana.



1. REVISION DE LA LITERATURA

2.1.Antecedentes

Internacional

(PORRO RODRIGUEZ. MARIELA & POVEDA PLUAS, 2016). En su estudio
titulado: “IMPACTO DEL NEUROMARKETING EN EL CONSUMO
GASTRONOMICO DEL CANTON SAMBORONDON . De igual manera obtuvo como
enunciado del Problema: El impacto que mantiene en el consumo gastronémico que
hay en el cantébn Samborondon Y obtuvo como objetivo general: Analizar las
diferentes estrategias mercadologicas utilizadas para el consumo gastronomico del
Canton Samborondon. Y como Objetivos especificos; Estructurar una investigacion
tedrica referente a la definicion del Neuromarketing y sus usos; Evaluar el nivel de
consumo de los platos gastronomicos mas consumibles por los turistas en el Canton
Samborondon; Elaborar estrategias en base al neuromarketing para aumentar el
consumo gastronémico en el Cantén Samborondon. La indagacién fue de tipo
cuantitativo y a su vez cualitativo, De nivel descriptivo y de disefio no experimental,
La técnica aplicada fue la encuesta y el instrumento un cuestionario estructurado con
10 cuestiones relacionada a la investigacion, el cual fue aplicado a una poblacion de
384 personas. Logrando como primordiales resultados. que el 78% de los encuestados
aprueba un plato por el sabor que tiene y a su vez, califica la gastronomia de
Samborondon como excelente, Sin embargo, hace falta explorar dicho punto a favor.
Concluyo que: que el sabor es indispensable para que los consumidores puedan aceptar
los platos gastrondmico, lo que resume que el neuromarketing debe ser basada en esta

caracteristica.



(Zerén, 2015). En su Investigacion Titulada: “INFLUENCIA DE LOS ESTIMULOS
QUE INCIDEN EN CLIENTES DURANTE EXPERIENCIAS DE OCIOS EN EL ANO
2014 CASO DE ESTUDIO: CINES UNIDOS EN LA CIUDAD DE CARACAS”. Este
proyecto obtuvo como enunciado del problema: ;Qué principios del Neuromarketing
identificar que sean mas resaltantes en la percepcién de la poblacion objeto de estudio
durante su experiencia de ocio? Obtuvo un objetivo general: Analizar la influencia de
los estimulos que inciden en clientes de Cines Unidos durante experiencias de ocio en
el afio 2014, en la ciudad de caracas. Y asi que como objetivos especificos; Determinar
el grado de Interés, recreacion, motivacion y percepcion que la poblacion objeto de
estudio manifiesta en su experiencia de ocio; Caracterizar el comportamiento y la
valoracion de los visitantes en establecimientos que ejecuten técnicas de
neuromarketing en sus espacios; Identificar los principios del neuromarketing mas
sobresalientes percibidos por la poblacidn objeto de estudio durante su experiencia de
ocio; Estimar el nivel de influencia de los estimulos que incurren en los clientes de
Cines Unidos durante sus experiencias de ocio. La indagacion fue de ideal cuantitativo,
De Nivel Descriptivo y de Disefio no Experimental, La técnica usada, fue la encuesta
y el instrumento el cuestionario distribuido con 21 items relacionadas a la
investigacion, el cual fue aplicado a una poblacién de 59 personas. Obteniendo como
principal resultado. Que las dimensiones frecuentes en su variable, ahi esta la
animacion que es la mas relevante, siendo esta la que explica los estimulos (82%),
también la motivacion resulto importante en la experiencia de ocio (85%), sim
embargo, es seguida por la recreacion (83%) al igual que la percepcion (79%), Lo que
permite que estas dimensiones definan su variable. Concluyo que: se logr6 determinar
el nivel de influencia de los estimulos durante la experiencia de ocio en los clientes, y

permite a los gerentes las opciones que tienen para plantearse estrategias.



(Oscar Eduardo & Acero, 2016) En su investigacion titulada: “EL
NEUROMARKETING COMO HERRAMIENTA  ADMINISTRATIVA  EN
COLOMBIA . La cual obtuvo como enunciado del problema: ;Qué tan importante es
el Neuromarketing como Herramienta Administrativa en Colombia? Obtuvo como
objetivo general: Realizar un andlisis del Neuromarketing como herramienta
administrativa en Colombia. Y como 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. La investigacion fue
de tipo cualitativo, nivel descriptivo y de disefio no experimental, se conceptuaron
referentes tedricos y conceptuales ademas de la observacion, respeto al tema de
investigacion. Obteniendo como principal resultado. Que las investigaciones parecidas
y centradas en los efectos positivos y/o negativos del neuromarketing son escasos y en
su mayoria de limitado acceso, Pero mediante este proceso se busca generar una linea
de investigacion que pueda escudrifiar con respecto a la aplicacion teorica o practica
de esta disciplina. Se concluyé que: EI neuromarketing es un campo reciente
desarrollado en Latinoamérica y en especifico en Colombia, ya que con respecto al
nivel formativo de los profesionales y empresarios de MiPymes ignoran las ventajas y

limitaciones de este estudio del Mercado y de los Consumidores.



Nacional

(Flores Ayala, 2017). En su investigacion Titulada: “NEUROMARKETING
SENSORIAL Y EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DEL CENTRO
COMERCIAL REAL PLAZA DE HUANUCO - 2016”. La cual obtuvo como
Enunciado del Problema: ¢De qué manera influye el Neuromarketing Sensorial en el
comportamiento del consumidor del Centro Comercial Real Plaza de Huanuco 2016?
Obtuvo como Objetivo General: Determinar de qué manera influye el neuromarketing
Sensorial en el comportamiento del consumidor del centro comercial Real Plaza de
Huanuco 2016. Y como Objetivos Especificos; Identificar de qué manera Influye el
Neuromarketing Visual en el Comportamiento del Consumidor del Centro Comercial
Real Plaza de Huanuco 2016; Analizar de qué manera influye el neuromarketing
Auditivo en el comportamiento del consumidor del Centro Comercial Real Plaza de
Huanuco 2016, Analizar de manera influye el Neuromarketing olfativo en el
comportamiento del consumidor del Centro Comercial Real Plaza de Huanuco 2016.
La investigacion fue de tipo cuantitativo y a la misma vez cualitativo, nivel descriptivo
y de disefio no experimental transaccional, La técnica fue la encuesta y el instrumento
un cuestionario estructurado con 21 preguntas relacionadas a la investigacion, el cual
fue aplicado a una poblacion de 383 personas mayores de 18 afios. Obteniendo como
principales resultados. Respecto al comportamiento del cliente al momento de decidir
sus compras el 38% de los encuestados respondieron que son por sus emociones, el
31% por la motivacion, el 30% por sus habitos de consumo, mientras el 1% son otros
motivos. Por lo cual se concluy6 que: Las emociones juegan un papel decisivo en las
decisiones de los consumidores huanuquefios, Y actlen de manera subconsciente, lo

cual genera mas servicios o productos en su compra.



(SALAZAR VILLALVA, 2018). En su investigacion titulada: “GESTION DE
CALIDAD BAJO EL ENFOQUE DEL NEUROMARKETING EN LAS MYPES DE
SECTOR SERVICIOS, RUBRO RESTAURANT, DISTRITO DE SATIPO, PROVINCIA
DE SATIPO, ANO 2018”. Su enunciado del Problema fue: ;Los eventos de
insatisfaccion que percibe el cliente pueden identificarse y analizarse con acciones de
Neuromarketing en las Mypes del sector servicios, rubro restaurant, Distrito y
Provincia de Sapito, Afio 20187 Obtuvo como Objetivo General: Determinar el nivel
de aplicacion de herramientas de gestion de calidad y estrategias de Neuromarketing
en las Mypes del sector servicios, rubro restaurant del distrito y provincia de Satipo,
afio 2018. Y como Objetivos Especificos; Determinar la existencia de falencias
respecto a la gestion que realizan los propietarios de las Mypes del sector servicios,
Rubro Restaurant del Distrito y Provincia de Satipo, afio 2018 y proponer mejores
practicas; Dar a conocer la importancia de aplicacion de estrategias de Neuromarketing
para posicionar y sostener el negocio en el mercado, para las Mypes del sector
servicios, rubro restaurant del distrito y provincia de Satipo, afio 2018; Realizar
recomendaciones para la aplicacion de mejoras sostenibles en la gestion de las Mypes
del sector servicios, rubro restaurant del distrito y provincia de Satipo, afio 2018. La
investigacion fue de tipo cuantitativo, De nivel Descriptivo y de disefio no
experimental, La técnica fue la encuesta y el instrumento un cuestionario estructurado
con 19 preguntas relacionadas a la investigacion, el cual fue aplicado a una poblacion
de 15 propietario y/o de Mypes. Obteniendo como principal resultado. De acuerdo a
los encuestados, el 26,7% implementa estrategias de Neuromarketing; pero el 73,3%
no lo ejecuta, ademas un 33,3% de estas mypes del sector estudiado, le gustaria
implementar esta técnica; pero el 66,7% no. Por lo cual se concluy6 que: Las mypes

del Sector Servicios, Rubro Restaurant del Distrito de Satipo, son decisiones



empresariales que se enfocan en el cliente y buscan su satisfaccion, por lo tanto, sus

actividades estan asentadas en mejoras continuas.

(Sagon Flores, 2017). En su investigacion Titulada: “ESTRATEGIAS DE
NEUROMARKETING Y SU INFLUENCIA EN EL COMPORTAMIENTO DE
CONSUMO ONLINE DE LOS JOVENES UNIVERSITARIO DE LA FACULTAD DE
COMUNICACIONES UPN CAJAMARCA”. La cual obtuvo como enunciado del
Problema: ;Qué influencia tienen las estrategias de Neuromarketing en el
comportamiento de consumo online de los jovenes universitarios de la facultad de
Comunicaciones de la UPN Cajamarca? Obtuvo como objetivo general: Describir las
técnicas de Neuromarketing y destacar la importancia y la influencia que tienen en la
toma de decisiones de los consumidores. Y como objetivos especificos; Describir y
explicar como el Neuromarketing influye en los procesos cerebrales; Identificar que
redes sociales usan con mayor frecuencia los jovenes universitarios; Identificar el
comportamiento de consumo online de los jovenes universitarios. La investigacion fue
de tipo cuantitativo, Nivel descriptivo y de disefio no experimental, La técnica fue la
encuesta y el instrumento el cuestionario y se encuentra estructurado con 15 preguntas
relacionadas a la investigacion, el cual fue aplicado a una poblacion de 56 estudiantes,
Obteniendo como principal resultado. Tal como indican, Los estudiantes se enteran de
la presencia de las paginas sociales de sus marcas predilectas expresa con un 37% que
navegando en la red (37%) o por medio de la publicidad (36%). Sin dejar de lado la
importancia de las sugerencias de un amigo (27%). Por lo cual se concluy6 que: El
Neuromarketing asiente mejorar las técnicas y recursos publicitarios, no solo en el
espacio fisico, también en la web. Ayudando a comprender la unién entre la mente y

conducta de consumo.
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Local

(AGUILAR & PAREDES INFANTAS, 2014) En su investigacion titulada:
“INFLUENCIA DEL NEUROMARKETING EN LOS NIVELES DE COMPRA DEL
CONSUMIDOR DEL CENTRO COMERCIAL REAL PLAZA EN LA CIUDAD DE
TRUJILLO EN EL ANO 2014”". La cual obtuvo como enunciado del problema: ;Como
influye el Neuromarketing en los niveles de compra del consumidor del Centro
Comercial Real Plaza en la ciudad de Trujillo en el afio 2014? Obtuvo como Objetivo
General: Determinar la influencia del Neuromarketing en los niveles de compra del
consumidor del Centro Comercial Real Plaza en la Ciudad de Trujillo. Y como
objetivos especificos; Analizar el Neuromarketing en el comportamiento del
consumidor a la hora de realizar la compra de un producto; Reconocer de qué manera
los medios de comunicacion, visuales y auditivos afectan de forma directa, en la
transmisién de mensajes en la mente del consumidor; Determinar como repercute el
Neuromarketing en el posicionamiento de una marca. La investigacion fue de tipo
cuantitativo, nivel descriptivo y de disefio no experimental, La técnica fue la encuesta
y su instrumento el cuestionario y se encuentra estructurado con 10 preguntas
relacionadas a la investigacion el cual fue aplicado a una poblacion de 210 personas
clientes, obteniendo como principal resultado. EI 38% de los encuestados expresan que
siempre los colores, aromas y sonidos influyen en gran manera al momento de tomar
la decision de compra, mientras el 31% casi siempre, 15% a veces, 12% casi nunca y
el 4% nunca influye en la decision de compra. Por lo cual se concluyo que: El
Neuromarketing influye positivamente en los niveles de compra del consumidor, Lo

que evidencio cuando los clientes compraron en mayor cantidad.
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(Agusti  Kcomt, 2014) En su proyecto de Investigacion Titulada:
“NEUROMARKETING COMO HERRAMIENTA DE GESTION PARA EL DISENO
DE ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO DE MARCAS. 2013”. La cual obtuvo
como enunciado del problema: ¢(En qué forma el Neuromarketing como herramienta
de gestion favorece el disefio de estrategia de posicionamiento de marca en el Per(?
Obtuvo como objetivo general: Determinar en qué forma el Neuromarketing como
herramienta de gestion favorece el disefio de una estrategia de posicionamiento de
marca en el Perd. Y como objetivos especificos; Analiza el enfoque del
Neuromarketing y su influencia en el disefio de una estrategia de posicionamiento;
Determinar los elementos del proceso del posicionamiento de marca de las empresas
en el Pery; Establecer los elementos que posibilitan una estrategia de posicionamiento
de marca desde las perspectivas de Neuromarketing por parte de las empresas
peruanas. La investigacion fue de tipo cuantitativo a su vez cualitativo, nivel
descriptivo a su vez correlacional y de disefio no experimental, La técnica fue la
entrevista y su técnica consta de 15 preguntas relacionada a la investigacion el cual fue
aplicado a una poblacion de 17 docentes especialistas, Obteniendo como principal
resultado: El uso de nuestros sentidos como herramientas para realizar el
posicionamiento de una marca, pues se sabe que podemos recordar el 5% de lo que
vemos, el 2% de lo que oimos, 1% de lo que palpamos, 15% de lo que gustamos y por
altimo el 35% de lo que olemos. Por lo cual se concluyo que: ElI Nuevo Enfoque del
Neuromarketing es una alternativa valida y comprobada para el desarrollo de

estrategias de posicionamiento.
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(Bruchelli & Cabrera Soles, 2017) En su proyecto Titulado: “APLICACION DEL
MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN EL PROCESO DE DECISION DE
COMPRA DE LOS CLIENTES DEL GRUPO HE Y ASOCIADOS S.A.C. KALLMA
CAFE BAR, TRUJILLO 2017”. La cual obtuvo como Enunciado del Problema; ¢De
qué manera influye la aplicacion del marketing digital en el proceso de decision de
compra de los clientes del Grupo He y asociados S.A.C. Kalma café bar, Trujillo 2017?
Obtuvo como objetivo general: Determinar la influencia que tiene la aplicacion del
marketing digital en el proceso de decision de compra de los clientes del grupo He y
asociados S.A.C. “Kallma café bar”, Trujillo 2017. Y como objetivos especificos:
Describir el comportamiento de los clientes frente a las estrategias de marketing digital
que realiza la empresa; Identificar las etapas del proceso de decisién de compra de los
clientes; Disefiar y aplicar nuevas estrategias de marketing digital para mejorar el
proceso de decision de compra de los clientes café bar. La investigacion de tipo
cuantitativo, nivel descriptivo y de disefio no experimental, la técnica fue la encuesta
y su instrumento el cuestionario consta de 13 preguntas relacionadas a la investigacion
el cual fue aplicada a una poblacion de 217 personas, Obteniendo como principal
resultado. Respecto a la influencia del marketing digital en la decision de compra, el
38% expresa que bastantes veces, el 31% casi siempre, el 21% siempre, el 12% a veces
y el 6% nunca. Por lo cual concluyo que: La aplicacion de estrategias de Marketing

digital influyo de manera positiva en el proceso de decision de compra.
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2.2.Bases Tedricas

Las Mypes

Segun la (INEI, 2019). El Instituto Nacional de Estadisticas e informética informa
que la produccion Nacional en enero creci6 en un 1,58%, teniendo como registro 114
meses de crecimiento continuo. Esto se basé en la evolucién favorable de los sectores
productivos, con excepcién de minera, manufactura y pesca; descantando entre estas
el comercio, transporte, alojamientos, Telecomunicaciones, servicios que se

prestaron a una empresa y que en general reportan el 72% del resultado.

En enero del 2019, el sector posada y restaurantes reconocio un aumento de 4, 43%,

basado en el avance del restaurante en 4,49% y del alojamiento en 4,05%.

La diligencia de restaurantes registro este incremento 4,49%, por el avance de sus

cuatro dispositivos.

El grupo restaurantes registro un aumento de 4,44%, impulsado por el aumento de la
actividad de las pollerias, comidas rapidas, restaurantes, chifas, comidas criollas,
carnes y parrillas por grandes promociones y descuentos de veranos, alianzas
comerciales, servicios delivery y redes sociales. Entonces conocemos la gran
importancia de las mypes para el desarrollo sostenible de nuestro pais ya brinda

trabajo y apoyo a muchas personas emprendedoras.
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Retos que enfrentan las pequefias empresas:

Segun: (Nufio de Leon, 2012)

% La globalizacion y su nueva economia causa competencias.

+ Desarrollo de nuevas tecnologias.

% Unaumento de presion en productividad y calidad.

% Un menor programa de ayuda a mypes.

%+ Controles exagerados y tasas impositivas.

% Falta de leyes que promuevan la inversion Privada en el sector industrial.

% Crear profesionales capaces que formen empresas emergentes y confiables en

competencias.

Algunos riesgos son:

v Riesgo de Propiedad

v Riesgo de responsabilidad

v Riesgo del Personal

v Riesgos econémicos Yy financieros
v" Riesgos de Mercado.

v Tener una adecuada administracion.

v" Riesgo a la incertidumbre.
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Gestion

Segun (Marco & Loguzzo, 2016). En general la administracion estd compuesta por
una cantidad de aportes, dentro de estas es posible observar una diversidad de
enfoques con respecto a su objeto de estudios, como resultados de su complejidad.
Las variables més reveladoras en el estudio de la administracion para la organizacion

son las siguientes:

e LaEstructura Organizacional: Explica acerca de los elementos que componen
el sistema y las relaciones personales. Mintzberg expresa que la esencia de la
organizacion estd ejecutada por la division de trabajo y coordinacion
(Mintzberg, 19919).

e La Tareas: Engloba a toda la actividad realizada por un integrante de la
organizacion, cumpliendo su funcion en la organizacion.

e Las Personas: Son la base de la organizacion, pues la organizacion son las
personas y son los medios para conseguir las metas y objetivos planteados
por la empresa.

e La Tecnologia: Se refiere a todo el conjunto de elementos tecnoldgicos
requerida por la organizacion, la empresa debe de estar adaptada a estos
cambios tecnoldgicas ya que expresan ventaja competitiva.

e EIl Ambiente: Es el medio en el que labora la organizacion y también donde

construye relaciones de compensacion dinamica.
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A continuacion, las funciones de la Administracion:

Brech y Urwick (1984) las definié como: Investigacion, Prevision, Planeacion,
Coordinacion, Organizacion, Administracion de personal, direccion y control.
Mientras O” Donnell (1985). Como: Planeacion, Organizacion, designacion de

personal, direccién y control.

Detallaremos cada una de las funciones que expresan el ciclo de las etapas.

v Planeacion: Aqui en esta funcidn se establecen los elementos y criterios
generales, aqui se determinan las bases que guiaran la futura accion,
Basicamente consiste en decretar los objetivos que se desean alcanzar.

v Organizacion: Se refiere a la accién de organizar una organizacion, En
resumen, consiste en la conformacion de la organizacion para el
seguimiento de los objetivos. También hace referencia a buscar la mejor
manera de dividir las responsabilidades, agrupar y coordinar los trabajos
de manera eficiente.

v Direccién: Esta funcién se realiza previo a la organizacion y planeacion,
implica mucho tomar desiciones, orientar y guiar a los colaboradores.

v" Control: Bueno su nombre lo dice, implica el control a todas las areas

especificas de la empresa, para su buen manejo y orden.
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Principios de la Gestion para la calidad:

Segun (Lepeley, 2018)

>

>

>

>

La calidad es importante para todas las areas en la Organizacion.

El cliente es lo mas importante.

La proteccion de los colaboradores es crucial para los resultados de
calidad que se buscan.

La colaboracion y trabajo en equipo son indispensables en la
organizacion.

Una buena comunicacion efectiva es importante para mejorar la
eficiencia en el equipo.

Los antecedentes y hechos pasados son importantes, no son los
supuestos.

Lo primordial es encontrar soluciones.

Beneficios de la Gestion de Calidad:

Disminucion de reclamos por los clientes y consumidores.
Aumento y retencion de clientes.

Eficiencia en uso de recursos.

Reduccion de costos.

Beneficios en el clima laboral.

Mejor compromiso para cumplir con la mision de la organizacion.
Ampliacion de Productividad.

Prestigio para la organizacion.
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El Neuromarketing

Segun (Braidot, 2011). EI Neuromarketing es una disciplina avanzada y evalua los
procesos cerebrales que explican la conducta y toma de decisiones en el campo del

Marketing Tradicional, que puede ser: Productos y servicios.

El Neuromarketing responde a ciertas preguntas, algunos ejemplos son:

% ¢Qué estimulos debe de obtener un comercial para lograr un alto grado de
impacto?

% ¢Cudl debe de ser el nivel de repeticion en los medios de comunicacion para
gue una campana sea exitosa?

% ¢Cudl es la mejor estrategia con respecto al precio?

% ¢Que tipo de entrenamiento debe de tener una fuerza de ventas para que

mejore su competitividad?

Entonces el neuromarketing es una técnica que facilita la comprension de las
necesidades de los clientes, Informa los diferentes estimulos que percibe el cerebro

ante algunos spots publicitarios.
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Niveles del Cerebro

En el cerebro del ser humano se perciben tres niveles que funcionan de manera

interconectada entre si, que son:

a. Cerebro Reptiliano: Esta es la zona mas antigua y se localiza en la parte baja
y trasera del crneo, también basa sus reacciones en lo que les es conocido
tampoco es innovador.

b. Sistema Limbico: Aqui implican mucho las emociones y expresiones que
estas reflejan, tiene un funcionamiento no consciente.

c. Cortex o cerebro pensante: Aqui el cerebro esta dividido en dos hemisferios,
Tiene las funciones cognitivas mas elevadas como el razonamiento abstracto

y el lenguaje.

Tipos de Neuromarketing

Para la aplicacion del neuromarketing, existen tres tipos que son:

o Visual: Como su propio nombre lo expresa se trata de todo lo que percibimos
a traves del sentido de la vista con todas las imagenes que lleguen al cerebro
y es uno de los mejores sentidos para la aplicacion del Neuromarketing.

o Auditivo: Se trata basicamente en todo lo que escuchamos, ya sean melodias,
ritmos o timbres, entre otros. Este sentido es muy influyente para atraer al
cliente.

o Kinestésico: Aqui esta involucrados los otros sentidos como son el tacto, el
gusto y el olfato. Y tiene que ver mucho con el aroma y el sabor que son

importantes para los restaurantes.
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Materiales y Métodos para la medicion de audiencia

Estas técnicas nacieron con fines terapéuticos, ya luego su aplicacion a la
investigacion de mercado y audiencia es de interés politico y comercial, Segln

(GOmez y Patifio & Bandrés Goldaraz, 2014)
Existen Tres tipos de bloques que se clasifican en:

1. Tecnologia de Neuro imagen: Resonancia magnética funcional y
electroencefalografia

2. Biosensores: Electromiograma, Electrocardiograma, volumen de pulso
sanguineo, respiracion, conductividad en la piel y la temperatura

3. Otras Tecnologias: Reconocimiento facial de emociones, Eye tracking,

Realidad aumentada otros.
Ventajas del Neuromarketing
Segun (Huespe, Rotellini, Squarzon, & Tartarelli, 2014)

En general el neuromarketing ha revolucionado y ha sido de mucha utilidad en la
comunidad cientifica y en los centros de estudios que van de la mano con el
marketing y la comunicacion, ya que permite conocer la respuesta a ciertos estimulos
y tiene un efecto que alcanza a todos los individuos, es ahi en donde se enfoca su
éxito y resonancias, esto hace que esta nueva disciplina genera debates y

controversias en lo que a su especialidad requiere.
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Avreas de aplicacion del Neuromarketing

Eficacia de los Anuncios: Mide la efectividad de la publicidad.

Evaluacion de los Contenidos Multimedia: En base a las respuestas
emocionales que expresan los espectadores.

Juegos: Para hacer participar al publico. Con el fin de encontrar
caracteristicas interesantes.

Disefio del Embalaje y lugar de la Publicidad: Busca encontrar lo adecuado
para que atraiga al cliente.

Politica: Tiene mucho que ver con el agrado, los pensamientos y la
adrenalina, estos son utilizados en épocas electorales.

Pretest para anuncios en la Television: Para saber si el anuncio les gusta o no
a los espectadores.

Medicion de Asociaciones de Marca: Se basa en la velocidad de respuestas

de nuestro cerebro al percibir un anuncio.
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1.  HIPOTESIS

En este trabajo no se elaboran hipétesis, por ser un trabajo descriptivo y
cuantitativo.

Segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014). No en
todas las investigaciones cuantitativas se plantean hipdtesis. El hecho que
formulemos o no hip6tesis depende de un factor esencial:

El alcance inicial del estudio. Las investigaciones cuantitativas que formulan
hipotesis son aquellas cuyo planteamiento define que su alcance sera correlacional

0 explicativos, pero que intentan pronosticar una cifra o hecho.

IV. METODOLOGIA

4.1.Disefo de la Investigacion
El Prototipo de esta Investigacion serd Aplicada y Cuantitativa, Sera estudiosa

por qué se hace para las culturas sociales.

También es Cuantitativa, puesto que cuenta con una distribucion que se puede

medir ya que se van a utilizar herramientas de medicion.

Nivel Descriptivo, Pues se busca especificar las participaciones, caracteristicas y

los complementos importantes de personas, grupos y comunidades.

Por ello, la investigacion se fundamenta en describir las variables gestion y

neuromarketing en las micro y pequefias empresas del rubro Restaurantes.

El disefio es No Experimental, pues no se manipularan las variables. Lo que
concebimos en la investigacion no experimental es no perder de vista los
fendbmenos tal como se presentan, el disefio tiene como propdsito describir las

variables.
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Gestion - Neuromarketing

M O

En Donde:
M = Simboliza la Muestra

O = Lo que se observa

4.2.Poblacién y Muestra

Poblacién

La poblacion esta accedida por 321 Micro y pequefias empresas del rubro

restaurantes del distrito de Trujillo.

Muestra

La muestra fue No Probabilistica de manera aleatoria y estratificada simple, y

sera aplicado a 30 personas duefios o0 administradores del restaurante.
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4.3.Definicion y Operalizacion de Variables e Indicadores
GESTION BAJO EL ENFOQUE DEL NEUROMARKETING EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL RUBRO RESTAURANTES DE LA CIUDAD DE TRUJILLO, 2017- CASO
:”RESTAURANTE PAULITA”

SuUB Escala de
VARIABLE DIMENSIONES DIMENSIONES Indicadores Items cuestionario | Medicion
Planeacion Realiza una buena planificacién 1.- ; Usted realiza una buena Gestion en su empresa?
constantemente 2.- ;Cuenta con una previa planeacion de actividades en su empresa? 1.  Nunca
3.-¢cree usted que cuenta con una adecuada organizacion en su Sehahecho |2 Aveces
Organizacion N empresa? un |3 Siempre
Cuenta con una organizacién Cuestionario
adecuada en la empresa 4.- ; La empresa cuenta con una alguna estrategia de neuromarketing? | de
GESTION 30 preguntas
GESTION BAJO EL Direccién 5.- ¢ tiene establecida una mision y vision en su empresa?
ENFOQUE DEL Tiene una direccion determinada en | 6.-;para usted es importante tener metas y objetivos trazados en su Direccionadas
NEUROMARKETING toda circunstancia empresa? alos
7.- ¢ Cree usted que al aplicar un control mejorara los resultados en su Duefio o
Control . empresa? _ _ gerentes
Aplica un control constantemente en | 8.- ; Valora la supervision de actividades para el desarrollo de su De las
su empresa empresa? Mypes.
Define los Colores adecuados para su | 9-- ¢cree usted que los colores transmiten emociones?
restaurant
10.- ¢ cree usted que la masica y un ambiente agradable son importantes
Aplica una buena masica y ambienta | Para garantizar el retorno del cliente?
. adecuado
Estimulos

NEUROMARKETING

Audiovisuales

Aplica publicidad televisiva
constantemente.

11.- ¢ Cree usted que el aplicar el método publicitario televisivo es
importante ?

Valora las emociones que causa su
restaurant en los clientes.

12.- ;Cree usted que el restaurant transmite emociones positivas a sus
clientes?

13.-¢Las promociones que usted ofrece causan emociones en sus
clientes?

Estimulos
publicitarios

cuenta con anuncios publicitarios
constantemente

14.- ¢ Los anuncios publicitarios influyen a un consumo mas emocional
que racional en los clientes?

Comunica su publicidad a través de
medios de comunicacién
oportunamente

15.- ¢ Considera que los medios de comunicacion son importantes para
publicitar a su empresa?

Realiza promociones en su restaurant
contantemente

16.-; Aplica periédicamente promociones publicitarias?

influye la creatividad para lograr el
posicionamiento en el mercado

17.- ;Cree usted que la creatividad de su local le genera posicionamiento
en el mercado?

Influye la publicidad para aumentar
sus ventas

18.-;Considera usted que la publicidad influye en su nivel de ventas?

implementa estrategias de
posicionamiento

19.- ¢ Considera al neuromarketing como una ventaja competitiva para
Su empresa?

20.- ;Le gustaria implementar estrategias de neuromarketing en su
empresa?
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4.4 Técnicas e Instrumentos de Recoleccidon de Datos

Técnica la Encuesta

Para recoger la informacion de los restaurantes en el distrito Trujillo, sobre las

variables gestion y neuromarketing, Se aplicé como técnica la encuestas.
Instrumento el cuestionario

Como Instrumento aplicaremos un cuestionario, se elaboraron 20 preguntas
que seran respondidas por los duefios o representantes de los restaurantes en

distrito de Trujillo.
4.5.Plan de Analisis

Para este proyecto el plan de anélisis de datos, su técnica sera descriptiva, y se
elaboraran tablas de distribucion y graficos estadisticas para cada variable. Se
utilizo el formato de Excel, sirvieron para hacer su grafico, también se utilizo

el formato de Word.

26



4.6.Matriz de Consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA
Problema Objetivos Variables Poblacion y Métodos Técnica e Marco
muestra Instrumento Metodoldgico
Problema General Flores Ayala (2017).
¢Cudles son las Principales . Disefio de la investigacion Lﬂzgi?orzgr;itg Elgeuizm;?ll/:t?ﬂgadén:
Caracteristicas de la Gesticn | OPJetivo General Poblacion. ’ Conjunto de | Sensorial yg el

bajo el enfoque
neuromarketing en las Micro
y Pequefias empresas del
rubro  Restaurantes  del
Distrito de Trujillo, 2017?

Problemas Especificos

¢Cudles son las Principales
Caracteristicas de las Micro y
pequefias empresas del rubro
restaurante del distrito de
Trujillo, 2017?

¢Cudles son las principales
caracteristicas de la gestion
en las Micro y pequefias
empresas del rubro
restaurante  del  Distrito
Trujillo, 2017?

¢Cudles son las Principales
Caracteristicas del
Neuromarketing en las Micro
y pequefias empresas del
rubro restaurante del distrito
Trujillo, 20177

Describir las principales Caracteristicas de la
Gestién Bajo el Enfoque del Neuromarketing
en las Micro y Pequefias empresas del Rubro
Restaurantes del distrito de Trujillo, 2017.

Obijetivos Especificos

Describir las Principales Caracteristicas de
las Micro y Pequefias empresas del rubro
Restaurantes del Distrito de Trujillo 2017.

Describir las Principales Caracteristicas de la
gestion en las Micro y Pequefias empresas
del rubro restaurantes del Distrito de Trujillo
2017.

Describir las Principales Caracteristicas del
neuromarketing en las Micro y Pequefias
empresas del rubro restaurantes del Distrito
de Trujillo 2017.

Gestion
Neuromarketing

y

Se utiliz6 una poblacién
de 321 micro y pequefias
empresas  del  rubro
restaurantes, de Trujillo
2017.

Muestra.

Se utilizd una muestra
dirigida a 30 Micro y
pequefias empresas del,
rubro restaurantes, del
distrito de Trujillo 2017.

El disefio de la investigacion
fue no experimental-
transversal y descriptivo.

Fue no experimental, porque
se va a estudiar conforme a la
realidad sin sufrir
modificaciones.

Fue transversal, porque se va
a estudiar en un espacio de
tiempo determinado donde se
tiene un inicio y un fin.

Fue  descriptivo, porque
describe la realidad de los
fendmenos sin  modificar
variables.

preguntas respecto
de las variables a
medir y este debe
ser congruente con
el planteamiento

del problema e
hipotesis.
Técnica
Encuesta
Método que es
capaz de dar
respuestas a

problemas tanto en
términos
descriptivos  como
de relacién de
variables.

Comportamiento  del
consumidor del Centro
Comercial Real Plaza
del Centro Comercial
Real Plaza de Huanuco
-2016".

Aguilar 'y Paredes
Infanta (2014). En su
proyecto: Influencia del
Neuromarketing en los
niveles de compra del
consumidor del Centro
Comercial Real Plaza
en la Ciudad de Trujillo
en el afio 2014.
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4.7.Principios Eticos
Esta averiguacion, no tiene marca negativa en la sociedad, ya que por el contrario
la favorecera, estando factible su ejecucidn en beneficio de las Mypes, bajo las

nociones éticas de Confiabilidad y respeto a la persona humana.

Principios de Confidencialidad: Solo se publicara la informacion que desee se

publique el duefio de la Mype quien proporciona la informacion.
Principios de Confiabilidad: Los datos que se presentan son reales

Principio de Respeto a la Persona Humana: Se respetara las ideas, creencias de
las personas para la elaboracion del trabajo de investigacion, siempre buscando el

bien comun.

Proteccion a la persona: El investigador es el fin y no el medio, es por eso que
requiere de proteccion, para lo cual se mide el riesgo en lo que incurra y el beneficio

a obtener.

Beneficia y no Maleficia: El bienestar de los investigadores se tiene que asegurar,
la conducta del investigador tiene que considerar las siguientes reglas generales: no

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

Justicia: El investigador tiene que tener una prudencia moderada y tomar las
medidas requeridas para asegurarse que sus sesgos y limitaciones de conocimientos
y capacidades, no den lugar o toleren practicas injustas. El investigador esta forzoso
a tratar por igual a todos los que participen en la investigacion tanto en sus procesos

y procedimientos.
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V. RESULTADOS

5.1.Resultados

Tabla 1

Caracteristicas de la gestion de las micro y pequefias empresas del rubro
restaurantes, del distrito Trujillo 2017

Caracteristicas de la gestion n %
1. ¢Usted realiza una buena
su empresa
Nunca 1 3.00
A veces 20 67.00
Siempre 9 30.00
Total 30 100.00

2. ¢Cuenta usted con una
planeacion de actividades
en su empresa?

Nunca 20 33.00
A veces 0 0.00
Siempre 10 67.00
Total 30 100.00

3. ¢Cree usted que cuenta con una adecuada
organizacion en su empresa?

Nunca 6 20.00
Aveces 5 17.00
Siempre 19 63.00
Total 30 100.00

4. ¢Laempresa cuenta con alguna estrategia de
Neuromarketing?

Nunca 13 43.00
Aveces 11 37.00
Siempre 6 20.00
Total 18 100.00
5. ¢Tiene establecida una mision y visién en su empresa?
Nunca 9 30.00
A veces 16 53.00
Siempre 5 17.00
Total 18 100.00
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Continuacion tabla 1 n %
6. ¢Para usted es importante tener
objetivos y objetivos trazados en
empresa?
Nunca 4 13.00
A veces 21 70.00
Siempre 5 17.00
Total 30 100.00
7. Cree usted que al aplicar un
control mejorara los resultados
en su empresa?
Nunca 20 67.00
A veces 8 27.00
Siempre 2 7.00
Total 30 100.00
8. ¢Valora la supervision de actividades para el desarrollo
de su empresa?
Nunca 20 67.00
Aveces 8 27.00
Siempre 2 7.00
Total 30 100.00
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Tabla 2

Caracteristicas del Neuromarketing en las micro y pequefias
empresas del rubro restaurante, del distrito Trujillo 2017

El Neuromarketing n %
9. ¢Cree usted que los colores
Transmiten emociones?
Nunca 25 83.00
A veces 0 0.00
Siempre 5 17.00
Total 30 100.00
10. ¢ Cree usted que la musicay u
ambiente agradable son
importantes para garantizar ¢
retorno del cliente?
Nunca 5 17.00
A veces 24 80.00
Siempre 1 3.00
Total 30 100.00
11. ¢cree usted que el aplicar el método publicitario
televisivo es importante?
Nunca 3 10.00
Aveces 10 33.00
Siempre 17 57.00
Total 30 100.00
12. ¢ cree usted que el restaurante transmite emociones
positivas a sus clientes?
Nunca 4 13.00
Aveces 8 27.00
Siempre 18 60.00
Total 30 100.00
13. ¢ Las promociones que usted ofrece causan emociones
en sus clientes?
Nunca 4 13.00
A veces 26 87.00
Siempre 0 0.00
Total 30 100.00
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Continuacion n %
14. ¢ Los anuncios publicitarios influyen a un consumo
mas emocional que racional en los clientes?
Nunca 0 0.00
A veces 26 87.00
Siempre 4 13.00
Total 30 100.00
15. ¢Considera que los medios de comunicacion son
importantes para publicitar su empresa?
Nunca 1 3.00
A veces 25 87.00
Siempre 4 13.00
Total 30 100.00
16. ¢ Aplica periddicamente promociones publicitarias?
Nunca 8 27.00
Aveces 17 23.00
Siempre 15 50.00
Total 30 100.00
17. Cree usted que la creatividad de su local le genera
posicionamiento en el mercado?
Nunca 5 17.00
Aveces 10 33.00
Siempre 15 50.00
Total 18 100.00
18. ¢ Considera usted que la publicidad influye en su nivel de
ventas?
Nunca 4 13.00
A veces 9 30.00
Siempre 17 57.00
Total 30 100.00
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Continuacion

19. ¢ Considera al neuromarketing como una ventaja
Competitiva para su empresa?

Nunca 20 67.00
Aveces 9 30.00
Siempre 1 3.00
Total 30 100.00
20. ¢ Le gustaria implementar estrategias de neuromarketing
en su empresa?
Nunca 25 83.00
A veces 0 0.00
Siempre 5 17.00
Total 18 100.00

Fuente: cuestionario aplicado a los representantes de las micro y pequefias
empresas del rubro restaurantes, del distrito de Trujillo 2017.

5.2.Andlisis de Resultados
Respecto a la gestion en las micro y pequefias del rubro

restaurantes, del distrito de Trujillo 2017

- EI63% de los encuestados expresa gue cuentan con una
adecuada organizacion. Esto enlaza la idea de Agustin Kcomt
(2014). Que detalla que el Neuromarketing como herramienta de
gestion en nuestros sentidos crea posicionamiento de marca, que
con un 5% recordamos lo que vemos y un 35% de lo que olemos.

- EIl 43% de los encuestados no cuentan con alguna estrategia del
Neuromarketing, Esto concuerda con soto Camargo y acero (2016)
lo cual expresa que el neuromarketing es un campo reciente
desarrollado en Latino américa, ya que, con respecto al nivel
formativo de los empresarios, desconocen ventajas y limitaciones

de este analisis de mercadeo.
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Respecto al Neuromarketing en las micro y pequefias empresas del

rubro restaurantes, del distrito de Trujillo 2017

- El 80% de los encuestados expresan que los ambientes son
importantes para garantiza el retorno del cliente, Esto concuerda
con Noriega Aguilar y Paredes infante (2014) expresa que el
neuromarketing influye en los niveles de compra a través de
técnicas y practicas que son Utiles para la organizacion.

- El 83% de los encuestados no aplica ninguna técnica del
Neuromarketing esto concuerda con Salazar Villalva (2018) que
obtuvo que 73% no aplica estrategias de Neuromarketing lo cual
se concluye que aplicar técnicas es importante y se debe enfocar al

servicio al cliente y siempre se deben tener mejoras continuas.
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VI.

CONCLUSIONES

Finalizada la Investigacion se llegé a las siguientes Conclusiones:

Que el 67% de los encuestados a veces realizan buena Gestion,
Demostrando en cierta manera que no toda en su mayoria las
micro y pequefias empresas no saben aplicar una buena gestion
en su organizacion, si la aplican no lo hacen de manera correcta.
Solo el 20% de los encuestados aplica una técnica de
Neuromarketing, demostrando asi que esta técnica no ha sido
implementada aun en el distrito de Trujillo en su totalidad.

El 87% de los encuestados expresa que los medios de
comunicacion son importantes para la publicidad, lo que
demuestra que son conscientes del poder y uso de los medios
de comunicacion en la actualidad.

El Neuromarketing es una técnica importante y es no tan

aplicada en el distrito de Truijillo.
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Aspectos Complementarios

Recomendaciones

Se recomienda a los representantes de las mypes capacitarse
para mejorar su gestion y asi logre mejor rentabilidad.

Se les recomienda a los representantes de las Mypes
informarse a través de los medios sociales acerca de esta nueva
técnica. Y asi conoceran de manera mas concreta las
necesidades y preferencias de sus clientes.

Se les recomienda a los representantes de las Mypes, contar
con medios publicitario (Facebook, twitter, Instagram, etc.)

Permitiran llegar a potenciales clientes.
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Anexos

Anexo N° 01

Cuestionario

INSTRUCIONES: POR FAVOR, MARQUE CON UNA "X" SU
RESPUESTA. SE LE PIDE VERACIDAD. GRACIAS POR SU

PARTICIPACION

A
Nunca
Veces

Siempre

DIMENCION 1
GESTION

1.- Usted realiza una buena gestion en su empresa

2.-¢Cuenta con una previa planeacion de
actividades en su empresa?

3.-¢cree usted que cuenta con una adecuada
organizacion en su empresa?

4.- ¢ La empresa cuenta con una alguna estrategia
de neuromarketing?

5.- ¢ tiene establecida una mision y visién en su
empresa?

6.- ¢para usted es importante tener metas y
objetivos trazados en su empresa?

7.- ¢, Cree usted gue al aplicar un control mejorara
los resultados en su empresa?

8.- ¢Valora la supervision de actividades para el
desarrollo de su empresa?

DIMENSION 2
NEUROMARKETING

9.- ;cree usted que los colores transmiten
emociones?

10.- ¢cree usted gue la masica y un ambiente
agradable son importantes para garantizar el
retorno del cliente?

11.- ¢ Cree usted que el aplicar el método
publicitario televisivo es importante ?

12.-;Cree usted que el restaurant transmite
emociones positivas a sus clientes?

13.- ¢Las promociones que usted ofrece causan
emociones en sus clientes?

14.- ¢ Los anuncios publicitarios influyen a un
consumo mas emocional que racional en los
clientes?

15.- ¢ Considera que los medios de comunicacion
son importantes para publicitar a su empresa?

16.-;Aplica periédicamente promociones
publicitarias?

17.-;Cree usted que la creatividad de su local le
genera posicionamiento en el mercado?

18.- ;Considera usted que la publicidad influye en
su nivel de ventas?

19.-;Considera al neuromarketing como una
ventaja competitiva para su empresa?

20.-¢Le gustaria implementar estrategias de
neuromarketing en su empresa?

TOTAL
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INSTRUCIONES: POR FAVOR, MARQUE CON UNA "X" SU
RESPUESTA. SE LE PIDE VERACIDAD. GRACIAS POR SU

PARTICIPACION Nunca Aveces Siempre
1.- Usted realiza una buena gestién en su
empresa 1 20 9
2.-¢Cuenta con una previa planeacion de
actividades en su empresa? 20 0 10
3.-¢cree usted que cuenta con una
adecuada organizacién en su empresa? 6 5 19
4.- ; La empresa cuenta con una alguna
estrategia de neuromarketing? 13 11 6
5.- ¢ tiene establecida una mision y vision
en su empresa? 9 16 5
6.- ¢para usted es importante tener metas y
objetivos trazados en su empresa? 4 21 5
7.- ¢ Cree usted que al aplicar un control
mejorara los resultados en su empresa? 20 8 2
DIMENCION 1 8.- ¢Valora la supervision de actividades
GESTION para el desarrollo de su empresa? 20 8 2
9.- ¢cree usted que los colores transmiten
emociones? 25 0 5
10.- ¢cree usted que la musica y un
ambiente agradable son importantes para
garantizar el retorno del cliente? 5 24 1
11.- ¢ Cree usted que el aplicar el método
publicitario televisivo es importante ? 3 10 17
12.-¢Cree usted que el restaurant transmite
emociones positivas a sus clientes? 4 8 18
13.- ¢Las promociones que usted ofrece
causan emociones en sus clientes? 4 26 0
14.- ;Los anuncios publicitarios influyen a
un consumo mas emocional que racional
en los clientes? 0 26 4
15.- ¢ Considera que los medios de
comunicacion son importantes para
publicitar a su empresa? 1 25 4
16.-¢Aplica periodicamente promociones
publicitarias? 8 7 15
17.-¢Cree usted que la creatividad de su
local le genera posicionamiento en el
mercado? 5 10 15
18.- ¢Considera usted que la publicidad
influye en su nivel de ventas? 4 9 17
19.-¢;Considera al neuromarketing como
una ventaja competitiva para su empresa? | 20 9 1
DIMENSION 2 20.-¢Le gustaria implementar estrategias
NEUROMARKETING | de neuromarketing en su empresa? 25 0 7

TOTAL
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Anexo 2. Gréficos
Tabla 1

La Caracteristica de la Gestion en las Micro y Pequefias Empresas del
Rubro Restaurantero, Distrito de Trujillo 2018

Grafico N° 01: Realiza Buena Gestién

70% 67%
60%
50%
40% 200
30%
20%
10% 3%

0% ]

Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 01

INTERPRETACION: Se observa que el 67% de los encuestados

a veces realizan una buena gestion.

Grafico N° 02: Planeacién de Actividades

70% 67%
60%
50%
40% 33%
30%
20%
10%
0%

0%

Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 01
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INTERPRETACION: Se concluye que ElI 67% de
encuestados nunca cuentan con una previa planeacion
mientras que el 33% siempre cuentan con una previa

planeacion en su empresa.

Grafico N° 03: Planeacion de actividades

70% 63%
60%
50%
40%

30%

20% .
20% 17%

10%

0%
Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 01

INTERPRETACION: EIl 63% de los encuestados expresa que
cuenta con una adecuada organizacion, EI 20% no, cuentan con

una adecuada organizacion mientras el 17% a veces.

Grafico N° 04: Estrategias de Neuromarketing

50%

43%
40% 37%
30%
20%

20%
10%

0%

Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 01

42



INTERPRETACION: El 43% de los encuestados manifestaron
gue no cuentan con estrategias de Neuromarketing, EI 37% a veces

mientras el 20% si cuenta con estrategias.

Grafico N° 05: Mision y vision
60% 53%
50%

40%

30%
30%

20% 17%
10%

0%
Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 01

INTERPRETACION: El 53% de los encuestados expresa
que a veces su empresa tiene una mision y vision establecida,
El 30% no tiene visidén ni mision establecida mientras que el

17% si tiene una misién y vision establecida.
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Grafico N° 06: Metas y objetivos
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Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 01:

INTERPRETACION: El 70% de los encuestados expresa: que
a veces es importante tener metas y objetivos, Para el 17% si es

importante, mientras que para el 13% no es importante.

Grafico N° 07: Control para la mejora de resultados en la empresa
70% 67%
60%
50%
40%
30% 27%
20%
10% %

0% ]

Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 01
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INTERPRETACION: EI 67% de los encuestados considera que
aplicar un control no mejorara los resultados en su empresa, Para
el 27% considera que a veces el aplicar un control mejorara el
resultado de su empresa, mientras que el 7% si cree que aplicar

un plan mejorara sus resultados.

Grafico N° 08: Supervisién de actividades para el desarrollo de la
empresa
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40%
30% 21%

20%
10% 1%

0% ]

Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 1
INTERPRETACION: El 73% no valora la supervision de

actividades para el desarrollo de su empresa, Mientras el 27% a

veces valora la supervision de actividades.
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Tabla 2

Caracteristicas del Neuromarketing en las Micro y Pequefias

Empresas del rubo Restaurante, Distrito Trujillo 2017

Grafico N° 09: Colores del Restaurante
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Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 2

INTERPRETACION: EI 87% de los encuestados no cree que
los colores de su restaurante son agradables para sus clientes,
mientras que el 13% si cree que los colores son agradables para

sus clientes.
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Grafico N° 10: Musica y ambiente agradable
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Fuente: Tabla N° 2
INTEPRETACION: EI 80% de los encuestados expresa que a veces la

musica y ambiente agradable es importante para garantizar el retorno del
cliente, EI 17% expresa que no son importantes ni adecuados, mientras que

el 3% si considera que son importantes.

Grafico N° 11: Método publicitario televisivo
60% 57%
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33%
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20%
10%

N -
0%

Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 2

INTERPRETACION: El 57% de los encuestados expresaron
que, si es importante aplicar el método televisivo, el 33% a veces

mientras no el 10%.
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Grafico N° 12: Las emociones que transmite el restaurante
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Fuente: Tabla N° 2

INTERPRETACION: EI 60% de los encuestados expresa que su

restaurante si produce emociones positivas en sus clientes, el 27%

a veces mientras el 13% no.

Grafico N° 13: Las emociones que causan las promociones
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Fuente: Tabla N° 2
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INTERPRETACION: EIl 87% de los encuestados expresa que
a veces las promociones causan emocion en sus clientes

mientras el 13% no.

Gréficos N° 14: Los anuncios influyen més al consumo emocional
que racional
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Fuente: Tabla N° 2
INTERPRETACION: El 87% de los encuestados expresa que a

veces los anuncios influyen a los clientes a un consumo emocional,
mientras que el 13% expresa que los anuncios si influyen a un

consumo emocional.
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Grafico N° 15: Importancia de los medios de comunicacion para la
publicidad

APLICA NEUROMARKETING EN SU

EMPRESA
90% 83%
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10% 3% -
0% |
Nunca Aveces Siempre

Fuente: Tabla N° 2
INTERPRETACION: EI 87% expresa que los medios de

comunicacion a veces son importantes para publicitar su empresa,
para el 13% no son importantes, mientras que para el 3% no son

importantes.

Grafico N° 16: Aplicar periédicamente promociones publicitarias
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Fuente: Tabla N° 2
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INTERPRETACION: EI 50% de los encuestados expresa
que, si aplican promociones publicitarias, el 27% a veces

mientras el 23% nunca.

Grafico 17: La Creatividad en su Local
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Fuente: Tabla N° 2

INTERPRETACION: EI 50% de encuestados expresa que la
creatividad en su local le genera posicionamiento en el mercado, El
33% considera que a veces, mientras que el 17% no considera que la

creatividad le genere posicionamiento.
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Grafico N° 18: Influencia de la publicidad en el nivel de compra
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Fuente: Tabla N° 2

INTERPRETACION: EI 57% de los encuestados expresa que
la publicidad influye en su nivel de ventas, El 30% considera
que a veces la publicidad influye en sus ventas, mientras que

el 13% considera que la publicidad no influye en sus ventas.

Grafico N° 19: Neuromarketing como ventaja competitiva
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Fuente: Tabla N° 2
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INTERPRETACION: EI 67% de los encuestados expresa que no considera
al neuromarketing como una ventaja competitiva, el 30% considera que a
veces, mientras que el 3% si considera esta técnica como una ventaja

competitiva.

Grafico N° 20: Si le gustaria implementar estrategias de Neuromarketing

90% 83%
80%
70%
60%
50%
40%

30%
20% 17%
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Fuente: Tabla N° 2

INTERPRETACION: EI 83% de los encuestados expresa que no le gustaria
aplicar esta técnica del neuromarketing, mientras al 17% si le gustaria

implementarla.
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Anexo 3: Cronograma de Actividades

Actividades

Semanas

8

9

10

11

N -

[CoN

14

15

D

Socializacion del
SPA

Base teorica

Redaccion de
las Bases
Tedricas

Cronograma de la

Investigacion

Foro de tema de

Investigacion

Matriz de la
operacionalizacion de
las

Variables

Recoleccién de datos

Foro colaborativo:
Aplicacion del

Instrumento

Matriz de datos

Foro colaborativo:

Analisis de
Resultado

Matriz de datos

Presentacion de los
resultados de

Investigacion

Revision de informe

Resultados de la

Investigacion

Exposicion Final
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Anexo 4: Presupuestos

Concepto Costo Cant Valor
unitario idad Total
Pasajes 5 50 250.00
Impresiones 0.30 80 24.00
Copias 0.10 80 8.00
Lapicero 0.50 4 2.00
Impresion del informe 9 5 45
final
Anillado y empastado 30 1 30
TOTAL 359.00
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