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Resumen

La presente investigacion es un estudio sobre la economia del comportamiento en el sector de
transportes de pasajeros interestatales, cuyo objetivo fue implementar una intervencion en el
cambio de comportamiento basado en una estrategia conductual emocional para la reduccion de
los accidentes de transito en la empresa Civa. Mediante la aplicacion de un método cualitativo y
cuasi experimental se evalué en dos fases a los conductores sometiendolos a una intervencion
para observar el cambio de comportamiento sobre las practicas de conduccion que aplicaban. Los
resultados muestran que dentro de la empresa CIVA existe un perfil de conductor con mas de 10
afios de experiencia y que tiene facil adaptacion a los cambios, ademas, se encuentra que del total

13

de conductores que mencionaron que el anuncio llamé “ mucho” su atenciéon, el 79% de
conductores asegura que nunca excederia los limites de velocidad; en cambio, frente al 42% que
menciond que su nivel de atencion al anuncio fue "suficiente" y "medianamente", solo el 54% en

promedio afirma que nunca excederia los limites de velocidad.

Palabras clave: economia conductual, estrategia emocional, marketing social, cambio de

comportamiento, conduccion insegura.

Clasificaciones JEL: R41, D71, Z13.



Abstract

This research is a study on behavioral economics in the interstate passenger transport sector,
whose objective was to implement an intervention in behavior change based on an emotional
behavioral strategy to reduce traffic accidents in the company Civa. Through the application of a
qualitative and quasi-experimental method, the drivers were evaluated in two phases, subjecting
them to an intervention to observe the change in behavior on the driving practices they applied.
The results show that within the CIVA company there is a driver profile with more than 10 years
of experience and that it is easy to adapt to changes, in addition, it is found that of the total
number of drivers who mentioned that the ad called their attention "a lot". 79% of drivers assure
that they would never exceed the speed limits; In contrast, compared to the 42% who mentioned
that their level of attention to the ad was "fair" and "average", only 54% on average say that they

would never exceed the speed limits.

Keywords: behavioral economics, emotional strategy, social marketing, behavior change, unsafe

driving.

JEL Classifications: R41, D71, Z13.



I

Introduccion

Las practicas de conduccion inseguras, las mas conocidas, exceso de velocidad y
conducir cansado o somnoliento son problemas que causan en promedio 3700 muertes diarias
alrededor del mundo (7Traumatismos Causados Por El Transito, 2021). El marketing social es
una de las técnicas de mercadotecnia que se utiliza con la finalidad de contribuir a este tipo de
causas en beneficio de la sociedad, es por esto que, en conjunto con la economia del
comportamiento se puedan lograr grandes proyectos sociales. Los accidentes de transito en su
mayoria son a causa de acciones humanas, por ende, el comportamiento humano es el factor
esencial a estudiar. En muchos paises se han implementado politicas publicas eficientes para
evitar estos accidentes, como la sensibilizacion y concientizacion en parte de la promocion; un
caso admirable es el de Suecia, que logré un minimo histérico de 223 muertes en el afio 2019. En
el Perd, en promedio, hay 9 muertes diarias a razon de lo mismo, lo que representa 12 veces mas
al afio que en Suecia; por lo cual, es de gran relevancia orientar politicas publicas que

disminuyan la tasa de mortalidad por esta razon.

Existen muchos estudios acerca de los factores que influyen en el comportamiento del
conductor y como éste percibe ciertos estimulos, sin embargo, alin no hay estudios acerca de
como una campana de marketing social puede influir en su intenciébn al cambio de
comportamiento para lograr mayor eficacia en este tipo de campafias. Sobre estos temas,
(Urdaneta, 2019,182-216) han realizado una investigacion sobre el comportamiento y actitud de

los conductores y como estos tienen mayor incidencia en los accidentes segun ciertos factores.

Lo que se pretende es afiadir conocimiento sobre como reducir accidentes de transito
mediante la intervencion en el cambio de comportamiento basado en la estrategia conductual
emocional de forma mas eficaz con respecto a las comunicaciones de marketing social. La
utilidad de la investigacion serd que los resultados aportaran conocimiento para futuras lineas de
investigacion en la hipotesis de que, si se disefia, propone e implementa una intervencion en el
cambio de comportamiento de los conductores de la empresa Civa, esto se vera reflejado en las
mejores tomas de decisiones por parte de ellos y su efecto multiplicador del mensaje y llamado a

la accion. La pregunta de investigacion es: ¢ Si se disefla, propone e implementa una intervencion



I1.

en el cambio de comportamiento basado en la estrategia conductual emocional, entonces se

reduciran los accidentes de transito en la empresa Civa, 20227

Marco teorico

2.1. Antecedentes:

Las decisiones que toman los seres humanos en su vida diaria no estd dada solo por
impulsos, sino que, son tomadas a base de factores que intervienen e influyen en las personas. En
el caso de que sean buenas decisiones estas conllevan a consecuencias positivas; caso contrario,
terminan en consecuencias negativas y hasta fatales. Los accidentes de transito estan justamente
asociados en su mayoria por malas decisiones de los conductores, los cuales terminan en el peor
de los casos en la muerte. Hay muchos factores que intervienen en la toma de decision del
conductor pero, los principales son el nivel de velocidad que decide utilizar y el estado fisico de
la persona al conducir; ambos son factores de los cuales el conductor es libre y consciente al

momento de decidir.

Hay muchos sesgos que dificultan la percepcion de la realidad en el proceso de toma de
decisiones, uno de ellos es el de elevada autoconfianza. En relacion a lo anterior, (Trogolo et al.,
2019) realizaron una investigacion cuyo objetivo fue examinar las propiedades psicométricas de
la aversion al riesgo en una muestra accidental de 447 conductores y obtuvieron como
resultados que los conductores con elevada auto-confianza percibirdn menor riesgo, lo que
traeria aparejada una mayor adopcion de riesgos, esto debido a que los conductores con mayor
experiencia en manejo diario presentar una percepcion de riesgo mas baja en comparacion con
aquellos conductores que lo hacen con menor frecuencia. Este sesgo puede terminar con una
decision de aumento de velocidad y perder el control del vehiculo a causa de la distorsion del

peligro real de la situacion.
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Figura 1

Influencia del sesgo de autoconfianza en el comportamiento de los conductores
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Fuente: Elaboracion propia

Otro de los comportamientos que se asocia con los factores al tomar una decision es la
personalidad del conductor. Frente a esto, (Castro-Garzon & Suarez-Puerto, 2017) realizaron una
investigacion cuyo objetivo general fue caracterizar el estilo de comportamiento de los
conductores de servicio publico a partir de las contravenciones infringidas y poder asociarlos con
los problemas de movilidad a través de la metodologia de enfoque cuantitativo, a partir de los
datos recopilados de los comparendos impuestos por la Secretaria Municipal de Movilidad de
Villavicencio con medidas de estadistica descriptiva. En cuanto a los resultados, obtuvieron que
los conductores que son proclives al riesgo tienen una tendencia a conductas conflictivas en
contra de los demds actores de la movilidad urbana y, también, se asocia al aumento de
fracciones con hostilidad. Este tipo de conductas también se asocian con el aumento de
accidentes de transito debido a la falta de control de impulsos y emociones que repercute en la

manera de conducir.
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Figura 2

Relacion entre el comportamiento de los conductores y la personalidad de los mismos
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Fuente: Elaboracion propia

Otro factor clave dentro de los que influyen en los accidentes de transito es el estado de
animo de los conductores. Es por esta razén que, (Oscar Oviedo-Trespalacios, 2018) realizaron
un estudio cuyo objetivo fue investigar la influencia del estado de animo mientras se conduce,
abogando por identificar grupos de alto riesgo y detectar asociaciones entre el estado de animo.
El estudio se realizd bajo la metodologia de un disefio transversal utilizando 660 jovenes
conductores a través de un analisis de conglomerados diferenciando conductores jovenes en dos
grupos: conduccion de alto y bajo riesgo bajo su estado de animo. En el mismo, obtuvieron como
resultados que las lesiones en la carretera (exceso de velocidad, conduccion fatigada) y la
disminucién de la capacidad de supervivencia de los accidentes de trafico (exceso de velocidad)

estan inextricablemente entrelazadas con la influencia del estado de animo del conductor.

Hay un grupo que es de gran relevancia estudiar en relacion a los agentes de conduccion,
estos son los reincidentes en cuanto a infracciones de transito. En relacion a esto, (Marti-Belda,
et al., 2019) realizaron un estudio para determinar si los comportamientos de los delincuentes
persistentes y su propension para infringir la ley estdn relacionados con sus caracteristicas y
patrones de consumo de alcohol, cuyos resultados fueron que el grupo de infractores de trafico
descalificados sin un tribunal muestra un comportamiento de conduccion riesgoso persistente,
poca autoestima, conciencia y preocupacion por si mismos, ademads, son en su mayoria
reincidentes y responsables de un mayor nimero de accidentes. Ademas, se concluyo que los

cursos de reeducacion y sensibilizacion no tienen efecto en ellos, puesto que, ya habian pasado
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por varios de estos antes de perder la licencia. Lamentablemente, la gran mayoria de ellos
terminan cometiendo infracciones repetitivamente e incluso mas graves; en estos casos es vital
intervenir antes de que las malas decisiones continuas terminan en accidentes fatales e incluso

con la muerte de los involucrados.

Las malas decisiones impactan negativamente en la sociedad no solo por las pérdidas
humanas sino también econdémicamente, en el caso de que se produzca un accidente de transito a
causa del conductor, este debe asumir los gastos originados y, en caso este no tenga la
disponibilidad, es la familia la que acude en su ayuda y asume los mismos. Frente a esto,
(Santana Elvira et al., 2021) realizaron una investigacion cuyo objetivo fue comprender las
experiencias de los familiares de conductores infractores de la Ley seca y las repercusiones
después de las sanciones, en el cual obtuvieron como conclusion que la importancia de la familia
en el proceso de afrontar conductas de riesgo relacionadas con el alcohol y la conduccion es alta
y que, ademas, esto impacta en los gastos financieros y el desempleo después de la ofensa. Con
lo mencionado anteriormente, se demuestra que las malas decisiones de los conductores influyen
negativamente no solo en los mismos, sino que también repercute en el futuro de su familia tanto

econdmicamente como socialmente.

En los ultimos afios se ha tratado de influir en la toma de decisiones de los conductores
mediante la intervencion en sus comportamientos. Con respecto a esto, (Pintado Giménez, 2017)
publico un articulo cientifico cuyo objetivo era aplicar la teoria de la conducta planificada en la
seguridad vial en funcién ‘de tres detonantes: la velocidad, el alcohol y las drogas; del cual
obtuvo como conclusion que las campafias de publicidad sobre exceso de velocidad y consumo
de alcohol y drogas desarrolladas por la DGT mejoran la conducta planificada de los adultos
hacia la seguridad vial. Este tipo de investigaciones e intervenciones son claves para imitar y

aplicar en el disefio de politicas publicas para la disminucion de accidentes de transito.

Este tipo de campanas de educacion vial estan siendo aplicadas alrededor del mundo, ante
esto, (Kun Chang Lee et al., 2020) realizé una investigacion cuyo objetivo fue de de revelar el
papel de los atractivos emocionales y racionales, asi como la heterogeneidad oculta de los
consumidores en el atractivo-valor-confianza-satisfaccion; esto, mediante la metodologia y

enfoque PLS-SEM y PLS-POS aplicado a 230 muestras validas de cuestionarios. En el cual,
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obtuvo como resultados que tanto los atractivos emocionales como los racionales tuvieron
influencias significativas en el contexto valor-satisfaccion-confianza-WOM. El WOM en
comunicaciones hace referencia al efecto multiplicador que se observara en los resultados para

comprobar y medir su alcance.

Existe también un estudio que tuvo como objetivo evaluar el impacto de un programa
educativo sobre el conocimiento de la somnolencia y el comportamiento de conduccion en
conductores adultos jovenes y su desempeno y comportamiento durante la conduccidon nocturna
simulado (Pasquale,2018). En este, se administrd una serie de cuestionarios para evaluar el
conocimiento de los factores que afectan el suefio y la conduccion antes y después del programa
educativo de cuatro semanas. Como resultados se tuvo que el programa educativo mejord
algunos aspectos del conocimiento del conductor sobre el suefio y la seguridad, los resultados
también sugirieron que el programa de educacion condujo a una mayor conciencia de la

somnolencia.

Gran parte de la solucién de los accidentes se encuentra en la prevencion, por ende,
intervenir en esta fase es clave para evitar los mismos. Frente a esto, (RaiSiené, 2021) realizé una
investigacion con el objetivo de aumentar el conocimiento sobre como lograr de manera mas
efectiva resultados de marketing favorables con respecto a las comunicaciones de marketing
social. Para el estudio tomo6 una muestra de 365 encuestados en un disefio de medidas repetidas y
examinaron la influencia del tipo de apelacion en las variables y se examiné la influencia de la
actitud hacia el anuncio de mercadeo social, el historial de manejo inseguro del encuestado y la
atencion del encuestado al anuncio de mercadeo social. Como resultados, se obtuvo que las hubo
intenciones de cambio de comportamiento de la audiencia, hubo también una diferencia por el

género ya que fue significativo para las intenciones de WOM de la audiencia.

En Rusia, (Prisca S. Ngondo & Anna Klyueva, 2019) hicieron una investigacion para
medir los niveles de amenazas y mensajes de autoeficacia en una serie de anuncios de servicio
publico (PSA) controvertidos que promueven la seguridad vial en Rusia. Esto, mediante una
metodologia que utilizé el modelo de procesamiento paralelo extendido (EPPM). Los resultados
sugirieron que los futuros disefiadores de campanas deberian prestar mas atencion a los mensajes

de eficacia, en particular a los mensajes de eficacia de respuesta que contienen un claro llamado
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a la accidon y recomendaciones sobre coémo prevenir lesiones y muertes. Frente a esto, se ha
elegido y validado que el instrumento de intervencion utilizado en esta investigacion tenga un
llamado a la accion para que en los resultados se refleje la intencion de cambio de

comportamiento del conductor.

2.2. Bases teorico cientificas:

2.2.1. Economia del comportamiento

La teoria principal que gira en torno de la toma decisiones de personas y vidas humanas
es la economia del comportamiento, (Thaler & Sunstein, 2011) obtuvo el premio nobel de
economia por un estudio que analizaba justamente alguno de los factores mas conocidos
involucrado en la toma de decisiones. En cuanto a mi problema de investigacion, utilizando las
teorias diversas que involucran el cambio de comportamiento se podra desarrollar una estrategia
mas eficiente para los conductores. Dentro de la economia del comportamiento utilizaran
conceptos como la libre eleccioén y los incentivos y estimulos como parte de los factores de
cambio en el comportamiento. Cuando hablamos de eleccion, hacemos referencia a la libertad de
elegir y como los sentimientos como el miedo y la angustia son parte clave a los momentos de
tomar una decision. Por otro lado, los incentivos y estimulos van de la mano con la psicologia
especificamente para cambiar la accion del comportamiento mostrando factores como

sentimientos y ciertas variables demograficas que influyen en la misma.

La teoria clasica de la economia afirma que los individuos tomaban decisiones
racionalmente, (Fishbein et al., 1975) plantean la teoria de la accidon razonada, esta es un modelo
de toma de decisiones racional, es decir, establece que la conducta es el resultado de un proceso
racional y deliberativo, ademas, afirma que se llega a la accidn final por medio de un proceso
que implica varios pasos; por estas razones, el modelo estd limitado a explicar las conductas
voluntarias. En cuanto a la investigacion, la voluntad y conducta de las personas se basan en
factores razonables, por ende, darles mayor conocimiento acerca de la importancia de mantener
el control y evitar los sesgos emocionales a los individuos mientras estan manejando hara que su

conducta sea mas racional al momento de tomar decisiones segun esta teoria.
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Figura 3

Teoria de la accion razonada por Fishein y Ajzon (1975)
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Fuente: Elaboracion propia

Sin embargo, con el pasar de los afios la nueva ciencia ha demostrado que la decision de un
individuo se debe a diversos factores que influencia su comportamiento individual, pero no solo
el factor racional. (Fishbein & Ajzen, 2010) plantea la teoria del comportamiento planificado, la
cual establece que la actitud, las normas del sujeto y el control conductual percibido, en
conjunto, dan forma a las intenciones y comportamientos conductuales de un individuo. En
relacion con esta investigacion, con esta teoria se podria predecir el comportamiento del
individuo en su decision de realizar malas practicas al conducir, ademas reforzar estos factores

existentes que influyen e incentivan la conducta prudente y responsable.

(Munene & Schwartz, 2000) plantean la teoria de los valores de Schwartz, en la cual
propone diez tipos de valores motivacionales en los seres humanos (logro, benevolencia, poder,
universalismo, individualidad, hedonismo, tradicion, seguridad, conformidad y estimulacion)
relacionados con las metas a las que se dirigen y los valores que se encuentran asociados. Ante
esto, el hecho de que una persona tenga ciertos valores motivacionales hace que estos estén
relacionados con una meta personal, social, y voluntaria; ante esto, asociar ciertos valores a las
personas influenciard en su comportamiento como prudente al manejar o no y también, su

tendencia a la agresividad y descontrol.
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Fogg (2003) presenta el Modelo de Fogg y el cambio de comportamiento, a través del cual,
intenta profundizar en las causas que pueden desencadenar un cambio de comportamiento en el
individuo; segun ¢él, se deben dar tres elementos basicos con los que un usuario puede modificar
su conducta o comportamiento: trigger, motivacion y habilidad, en otras palabras, menciona que
el hecho de insertar una nueva variable a considerar en la toma de decision, el individuo puede
cambiar su conducta. En relacién con la presente investigacion, nos damos cuenta que al
brindarle algunos factores adicionales como conocimiento o incentivos sentimentales a un
individuo racional podria cambiar el resultado de su decision hacia un comportamiento mas
controlado, debido a que involucrar sentimientos y recordar a sus familiares hace que piensen en

ellos para evitar un accidente causado por malas précticas.

Otra de las maneras de convencer a alguien en su decision y cambio del comportamiento es
mediante la persuasion; frente a esto, (Petty & Cacioppo, 1996) plantean el modelo de la
probabilidad de elaboracion de Petty y Cacioppo, el cual consiste en demostrar cémo la
persuacion influye en la toma de decision de las personas y de qué manera lo hace. Existen tres
componentes centrales de esta teoria; el primero es Continuum, en el cual se menciona que se
puede cambiar las creencias de los individuos mediante la inclusion de puntos intermedios, el
segundo son los procesos especificos de cambio en el cual hay 2 tipos, por un lado, se produce
un condicionamiento clasico que hace referencia a un pensamiento poco elaborado, por otro
lado, es cuando se producen modelos de respuesta cognitiva que requiere un grado alto de
pensamiento, el tercero hace referencia a las consecuencias del juicio critico de las personas que
se da a través del resultado de los niveles de procesamiento anteriores. Con respecto a la
investigacion, este modelo nos brinda los canales de persuasion para modificar el
comportamiento de los conductores dependiendo de las creencias individuales de cada uno e
incluyendo herramientas o estrategias para que su pensamiento se vuelva mas elaborado

mediante un alto grado de conocimiento de los peligros de una mala praxis de conduccion.



17

Figura 4
Modelo de Probabilidad de Elaboracion de Petty y Cacioppo
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2.2.2. Influencia social

En la economia siempre se ha mencionado que la decision que toma un individuo
personalmente repercute obligatoriamente en el grupo social, y, es ahi, donde radica la
importancia de analizar las decisiones en conjunto. Frente a esto, (Morgenstern & Neumann,
1944) plantea el Equilibrio de Nash dentro de la Teoria de Juegos, este hace referencia a un
"concepto de solucion" en el que todos los jugadores ejecutaron sabiéndolo la estrategia que
maximiza sus ganancias dadas las estrategias de los otros actores de forma que carecen de
incentivos para hacer un cambio individual de estrategia. Relacionando esta teoria con las
variables a estudiar en la presente investigacion, nos damos cuenta que los individuos sienten
que maximizan sus beneficios al tomar la decision de manejar de manera prudente y que,
ademads, obtendran mayores beneficios tanto individuales como grupales ya que, el hecho de
llegar sanos al destino no solo involucra al conductor como tal, sino que también implica que los

pasajeros lleguen asi.

Un individuo no suele vivir en aislamiento, siempre, de una u otra manera, es

influenciado bajo las decisiones de su entorno. (Martin Serrano, 2008) plantea “La Teoria de la
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Mediacion Social”, la cual relaciona la comunicaciéon con las ciencias de la vida y con la
sociedad. El hecho de que la sociedad acepte como una norma social a la practica de conduccion
segura y prudente, hara que a través de la comunicacion social se logre el objetivo comun de

disminuir los accidentes de transito en bienestar de la sociedad.

(Tajfel & Turner, 2004) plantean “La Teoria de la Identidad Social”, la cual afirma que la
pertenencia de un individuo a ciertos grupos o categorias sociales aporta ciertos aspectos
importantes para la identidad individual del sujeto. El entorno influencia en la toma de decision
del individuo mas de lo que se cree, por ende, identificar el "jefe de grupo" e inculcarle cierta
preferencia repercutird directamente en la toma de decision de los demas. En el caso de mi
investigacion, cuando un individuo pertenece a un grupo social que tiene conductas prudentes y

responsables, es mas probable que el individuo también las practique.

III. Metodologia

3.1. Tipoy nivel de investigacion:

El tipo de investigacion que se va a realizar es una investigacion cuantitativa-experimental
porque el desarrollo de la misma incluye analizar el comportamiento de ciertos fendémenos y
hechos, a razon de la intervencion en variables para cambios intencionados y medirnos mediante
datos numeéricos, asimismo, el nivel de investigacion serd descriptivo debido a que, se analizaran
los comportamientos de los conductores y se describe el cambio y variacion entre fases de los

mismos.

3.2. Diseiio de investigacion:

El disefio de la investigacion sera cuasi experimental, ya que se tendra a una situacion real se
aplicara la manipulacion de una variable experimental para un fin en especifico. Sera transversal
al evaluar a los conductores durante la aplicacion de la estrategia de conducta emocional. En
primera instancia se ensefiard un anuncio que sera el instrumento de intervencion, el cual ha sido

validado por un experto que comenta que el uso de herramientas como llamado final a la accion,
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y los elementos visuales y auditivos son faciles de comprender y, ademads, logran convertir al
spot en un contenido que puede persuadir al publico el considerar la disminucion de accidentes
de transito. En segundo lugar, se aplicara el instrumento de evaluacién que serd un cuestionario
validado previamente por un experto en gestion de capital humano, el cual indica que al
presentar variables que evalian las emociones se podra visualizar resultados relevantes para la
investigacion. En esta investigacion no se ha considerado una evaluacién de entrada o
diagnéstica debido a que puede alertar a los conductores y esto implicaria un posible sesgo. En el
caso de variables con datos sin agrupar se ha aplicado la formula estadistica de datos agrupados

para obtener el rango de amplitud en dichas variables de la data.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo:

Poblacion: 24 conductores de buses de la empresa CIVA en Chiclayo.

34. Criterios de seleccion:

Ya que los conductores en total son 24 en la sede de Chiclayo, se ha decidido utilizar a la
poblacién en su totalidad para realizar el estudio y asi sea de mayor nivel de confianza los

resultados.



3.5. Operacionalizacion de variables:

20

Variables

Dimensiones

Indicadores

Nivel de cambio de comportamiento
(variable dependiente)

Social

Cambio de creencias

Intencion de la persona a cambiar su
comportamiento

Intencidn de la persona de hacer
comentarios positivos para incentivar al
cambio de comportamiento

Estrategia conductual emocional
(Variable independiente)

Emaocional

Mivel de atencidn al anuncio

Mivel de perceprion del anuncio

3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:

El instrumento de recoleccién de datos sera mediante cuestionarios, teniendo en cuenta

dos fases: la primera, se aplica la intervencion del instrumento de cambio de conducta, este

instrumento se basard en un anuncio realizado con una campafa de marketing social; la segunda,

a la muestra se le aplica un cuestionario y se observa la reaccion y la intencion de cambio del

comportamiento del conductor mediante las respuestas.

3.7. Procedimientos:

Se analizaran los datos obtenidos de la recoleccion, posteriormente se realizara un

analisis comparando los diferentes resultados en la fase dos, mediante la elaboracion de cuadros

de excel y variacion de porcentajes. Para poder realizar estos analisis, se utilizaran los datos

obtenidos de los experimentos y encuestas. Asimismo, para realizar los cuadros y tablas de

comparacion se utilizara Excel y SPSS que nos permitira realizar el analisis.
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3.8. Plan de procesamiento y analisis de datos:

El proceso comienza cuando se investigoé acerca de economia del comportamiento y las
distintas vias de abarcar este tema, se selecciond el area de interés y se redactaron los
antecedentes y bases tedricas para proceder a recolectar la informaciéon mediante los
cuestionarios validados respectivamente, después, se procedid a comparar los resultados y
variacion de porcentajes para redactar las conclusiones y resultados; finalmente, se procede a la

sustentacion de la tesis y aprobacion de la misma.
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3.9. Matriz de consistencia:
Titulo Problema Ohjetivos Hipitesis Variables Dimensiones Indicadores Metodologia
INTERVENCI General General Social Cambio de creencias Tipo
ON EN EL General Sise disefia, Intencion de la Estudio descriptivo
CAMBIO DE i Sise propone e Nivel de persona a cambiar su
COMPORTAM disefia, Disefiar, proponer ¢ | implementa una cambio de comporiamiento Método
IENTO propone e imol, intervencién en el | comportamient Metodologia experimental
BASADOEN | implementa implementar una cambio de o Intencidn de la cuantitativo
LA una intervencion en el comportamiento (variable persona de hacer
ESTRATEGIA | intervencion cambio d de los dependiente) comentarios positivos
CONDUCTUA | en el cambio cambio de conductores de la para incentivar al Disefio de Contrastacion
L de comportamiento empresa Civa, cambio de ~ de Hipdtesis
EMOCIONAL | comportami eslo se verd comporiamiento Si el comportamiento de
PARA LA ento basado basado en la reflejado en las los conductores con
REDUCCION en la estrategia mejores tomas de intervencion en su decision
DE estralegia decisiones por Emocional es mejor que la que no
ACCIDENTES | conductual conductual parte de ellos y su tiene una intervencion.
DE TRANSITO | emocional, emocional para la efecto Estrategia Poblacién
EN LA entonces se i multiplicador del conductual Nivel de atencion al
. 4 ) Conductores de b
EMPRESA reducirin reduccion de mensaje y emocional anuncio onductores de buses
CIVA, 2022 los accidentes de llamado a la (Variable Muestra
:cc;j:nl_es rénsito en la accidn. independiente) Nn.-nijl c?c pereepcion | =4 ciores de buses de la
e nsito . el anuncio empresa CIVA en
cmtgrl:qa empresa Civa, Chiclayo
Civa, 20227 2022.
Instrumento de

recoleccion de datos

Aplicacion de encuestas de
una muesira
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3.10. Consideraciones éticas:

Para esta investigacion se respeta la propiedad intelectual de los autores, es por esta razon
que todo sera citado correctamente con las normas APA, en cuanto a la data obtenida no se
manipulard para beneficio de la investigacion, también se cuidara de la integridad de los
encuestados. Ademas, tener en cuenta que la investigacion empezara cuando se obtenga la carta

de autorizacion de la empresa CIVA, asi como el consentimiento firmado de los participantes.
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IV.  Resultados y discusion
Resultados

4.1. Analisis del perfil del conductor

Los resultados arrojaron que todos los conductores son hombres y que, ademas, tienen un
contrato laboral indefinido (Figura 05). La mayoria se encuentran en el rango de 50 y 54 afios
(Figura 06), asimismo, mas del 30% de ellos tiene entre 7 a 10 afios trabajando en la empresa
Civa (Figura 07), lo que significa que la empresa tiene fidelidad por parte de sus
colaboradores lo que, por ende, demuestra que se encuentran comprometidos con su labor de
responsabilidad. El 25% tiene como minimo 9 afios en su profesion de conductor (Figura 08),
lo cual también indica que ya tienen bastante experiencia en el rubro y, por ende, mantiene su

compromiso en las buenas practicas de conduccion.

Figura 5
Perfil del conductor de la empresa CIVA.
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8
8
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0% 50% 100% 150%

Fuente: Elaboracion propia



Figura 6

Rango de edad de los conductores de CIVA.

8
6
o
@
=) 4
c
[
© 2
0
[38-41) [41-44) [44-47) [47-50) [50-54]
Rango de edad
Fuente: Elaboracion propia
Figura 7

Cantidad de tiempo de los conductores trabajando en la empresa CIVA.
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Figura 8

Cantidad de tiempo de los conductores trabajando en el rubro de transporte.
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al nivel de adaptacion de cambios (Figura 09), al 50% le parece facil
adaptarse, lo cual es un buen indicador ya que en caso se registren nuevas normas de
conduccion o limites, estos aceptaran facilmente estos cambios y no seran reacios ante toma

de decisiones para disminuir los accidentes de transito en pro de la buena praxis de

conducciodn.

Figura 9

Nivel de adaptacion a los cambios por parte de los conductores de la empresa CIVA.
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Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 10, se aprecia que en un 42% de los conductores mencionan que el interés
que tienen por los avisos de conduccion es “mucho”, solo un minimo de 4.2% considera que

su interés es “muy poco”.

Figura 10

Nivel de interés en los avisos de conduccion por parte de los conductores de la empresa
CIVA.
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Fuente: Elaboracion propia

4.2. Nivel de cambio de comportamiento

Notablemente, en la figura 11, se aprecia que mas del 70% definitivamente si reconsidera
la importancia de conducir sin exceder los limites permitidos de velocidad, el 29.2%
considera que probablemente si reconsidera la importancia de conducir sin exceder los limites

permitidos de velocidad.
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Figura 11

Intencion de cambio de creencias de los conductores de CIVA sobre la importancia de

conducir sin exceder los limites de velocidad.
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Fuente: Elaboracion propia

En la figura 12, podemos ver que el 66.7% considera que nunca volverd a exceder los

limites de velocidad, solo el 12.5% considera que excederd la velocidad ocasionalmente.

Figura 12

Intencion de cambio de comportamiento de los conductores de CIVA sobre exceder los limites

de velocidad.
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En la figura 13, el 91.7% considera que realizard un “efecto multiplicador” al incentivar

el cambio de comportamiento de los demds conductores.

Figura 13
Intencion del conductor al incentivar el cambio de comportamiento de los demas conductores

de CIVA sobre exceder los limites de velocidad.
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Fuente: Elaboracion propia

4.3. Estrategia conductual emocional

Mas del 55% de los conductores mostré mucha atencidon ante el anuncio observado, lo
cual demuestra compromiso y alta interacciéon con la estrategia emocional del mismo. En
cuanto a la percepcion de los conductores sobre el anuncio se obtiene que el 95.83% muestra

una percepcion positiva del mismo, y el 4.17% asume una posicion neutral (Figura 15).



Figura 14

Nivel de atencion al anuncio de los conductores de CIVA.
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Figura 15
Nivel de interés y percepcion del anuncio de los conductores de CIVA.
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4.4. Analisis experimental

En la figura 16 se puede apreciar que del total de los conductores, solo el 16.67%
menciond que se le hace muy fécil la adaptacion a los cambios, con respecto a ellos el 100%
menciona que nunca excederia los limites de velocidad; a diferencia del 83% que menciond
que su nivel de adaptabilidad a los cambios era medianamente o solo facil, de ellos solo el
63% asegura que nunca excederia los limites de velocidad, el 23% restante menciona que
excederia los limites de velocidad raramente y, por ultimo, el 15% afirma que excederia los
limites de velocidad ocasionalmente. Mostrando una ventaja del 38% los que denominan su

nivel de adaptacion como “muy facil”.
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Figura 16
Intencion del conductor a cambiar su comportamiento segun su nivel de adaptabilidad a los
cambios
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al nivel de interés en los avisos de conduccion, el 41.67% menciona que fue
“mucho”, de estos el 80% asegura que nunca excederia los limites de velocidad (figura 16);
frente a esto, el 58.33% que menciona que su nivel de interés fue menor que “mucho”, en
promedio, solo el 72.22% asegura que nunca excederia los limites de velocidad, es decir, con

una diferencia del 7%.
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Figura 17
Intencion del conductor a cambiar su comportamiento segun su nivel de interés en los avisos

de conduccion.
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A continuacion, en la figura 17, el 58% de conductores asegura que su nivel de atencion
al anuncio fue “mucho”, de estos el 93% afirman que definitivamente si cambiarian sus
creencias sobre las practicas de conduccion; mientras que los que aseguraron que su nivel de
atencion fue “suficiente” y “medianamente” solo el 38% de estos afirmaron que
definitivamente si cambiarian sus creencias sobre las practicas de conduccion; es decir, con

una diferencia del 55%.
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Figura 18

Cambio de creencias de los conductores segun su nivel de atencion al anuncio.
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4.5. Determinacion del cambio de comportamiento

El 58% de los conductores afirma que su nivel de atencion al anuncio fue “mucho”, de
estos el 79% asegura que nunca excederia los limites de velocidad; en cambio, frente al 42%
que menciond que su nivel de atencion al anuncio fue “suficiente” y “medianamente”, solo el
54% en promedio afirma que nunca excederia los limites de velocidad. Es decir, una
diferencia por encima del 20% (figura 18).

Figura 19

Intencion de cambio de comportamiento del conductor segun su nivel de atencion al anuncio.
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Discusion

Hay una controversia entre los factores de decision de una persona en la economia
conductual; si bien, en la presente investigacion ha obtenido como resultados que a través
de la aplicacion de un marketing social se puede modificar el comportamiento de los
conductores haciendo el uso facultativo de su voluntad. Como resultados, se obtuvo que
el 58% de los conductores afirma que su nivel de atencion al anuncio fue “mucho”, de
estos el 79% asegura que nunca excederia los limites de velocidad; en cambio, frente al
42% que mencion6 que su nivel de atenciébn al anuncio fue “suficiente” y
“medianamente”, solo el 54% en promedio afirma que nunca excederia los limites de
velocidad. Es decir, una diferencia por encima del 20%, lo cual indica que si una persona
por voluntad propia le pone “mucha” atencion a este nuevo conocimiento que le brinda el
anuncio, serd mucho menos probable que sus proximas practicas o decisiones al conducir

sean incorrectas.

Pero, ;Qué sucede con la “obligacion” del cumplimiento de normas y leyes?. Rojas
(2016) afirma que, el miedo es un mecanismo que permite el control de los gobiernos
sobre sus ciudadanos, ademas, un control que posee un caracter beneficioso, ya que el
uso de este permite que las personas teman a la ley y no la transgredan. El uso del miedo
permite el respeto por las leyes que tienen como fin regular las conductas de los
individuos para que sus acciones no recaigan de manera negativa en los demas. Sin
embargo, son decisiones de los individuos forzadas a consciencia, tomadas no por

voluntad, sino por obligacion.

El hecho de que se opte por “confiar” en la voluntad de los individuos podria también ser
controversial frente a la eficiencia de campafias de prevencion de accidentes; sin
embargo, enfocandonos en el corto plazo puede que la aplicacion de multas, por ejemplo,
hagan una correccion efectiva en el corto plazo. Pero, en el largo plazo, si una persona
cambia su comportamiento por voluntad propia y, asimismo, por ‘“conviccion” sera
sostenible en el tiempo la creencia y cambio de conducta. Por lo cual, seria mas eficiente

la estrategia aplicada en la presente investigacion.



36

Este tipo de campafias de educacion vial estan siendo aplicadas alrededor del
mundo, es decir, utilizando el marketing social o con propoésito para generar un impacto
real en este sector. Ante esto, (Kun Chang Lee et al., 2020) realizé una investigacion
cuyo objetivo fue de de revelar el papel de los atractivos emocionales y racionales, asi
como la heterogeneidad oculta de los consumidores en el
atractivo-valor-confianza-satisfaccion; en el cual, obtuvo como resultados que tanto los
atractivos emocionales como los racionales tuvieron influencias significativas en el
contexto y sobre el efecto multiplicador que este tuvo. Lo cual, respaldan nuestros

resultados basados también en instrumentos emocionales para el cambio de conducta.

Hay otro estudio que tuvo como objetivo evaluar el impacto de un programa
educativo sobre el conocimiento de la somnolencia y el comportamiento de conduccion
en conductores adultos jovenes y su desempefio y comportamiento durante la conduccion
nocturna simulado (Pasquale,2018). En este, se administrd una serie de cuestionarios para
evaluar el conocimiento de los factores que afectan el suefio y la conduccion antes y
después del programa educativo de cuatro semanas. Como resultados se tuvo que el
programa educativo mejor6d algunos aspectos del conocimiento del conductor sobre el
suefio y la seguridad, los resultados también sugirieron que el programa de educacion
condujo a una mayor conciencia de la somnolencia. Lo cual esté relacionado junto con la
propuesta que queremos realizar: Aprovechar los resultados obtenidos para proponer unas
politicas educativas basadas en la consciencia de los conductores para la buena toma de

decisiones.

Frente a esto, la teoria clasica de la economia afirma que los individuos tomaban
decisiones racionalmente, (Fishbein et al., 1975) plantean la teoria de la accidon razonada,
esta es un modelo de toma de decisiones racional, es decir, establece que la conducta es el
resultado de un proceso racional y deliberativo, ademads, afirma que se llega a la accion
final por medio de un proceso que implica varios pasos; por estas razones, el modelo esta
limitado a explicar las conductas voluntarias. En cuanto a la investigacion, la voluntad y
conducta de las personas se basan en factores razonables, por ende, darles mayor
conocimiento acerca de la importancia de mantener el control y evitar los sesgos

emocionales a los individuos mientras estan manejando hard que su conducta sea mas
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racional al momento de tomar decisiones segun esta teoria. Esto, coincide con el hecho de
ofrecerle mayor conocimiento sobre las consecuencias negativas que tendrian las malas

praxis hara reaccionar a los individuos sobre sus decisiones.

Por ende, la presente investigacion abre lineas para que se pueda proponer y demostrar
que un trabajo conjunto entre la persuasion de cambio de comportamiento de agentes
actuales sumado a la educacion en base a cumplimiento de “normas sociales” de las
nuevas generaciones para actuar en base a voluntad y hacia decisiones que involucren

conductas correctas para la aplicacion de politicas eficientes.

V. Conclusiones

Con los resultados obtenidos a través de las encuestas, la estrategia conductual emocional
para mejorar la eficiencia de las practicas de conduccion vy, a la vez, reducir la cantidad de
accidentes es mostrar el anuncio de cardcter emocional enfocado en sentimientos de
amor, familia y culpa. El 58% de los conductores que afirma que su nivel de atencion al
anuncio fue “mucho”, de estos, el 79% asegura que nunca excederia los limites de
velocidad; en cambio, frente al 42% que menciond que su nivel de atencion al anuncio
fue “suficiente” y “medianamente”, solo el 54% en promedio afirma que nunca excederia
los limites de velocidad. Es decir, las personas que le pusieron “mucho” atencion al
anuncio tuvieron un alcance por encima del 20% frente a los que lo tuvieron en menor
nivel. Entonces, podemos decir que el impacto del anuncio emotivo hace que su

comportamiento sea mas consciente.

La diferencia entre estos resultados se debe al estado de atencidon y preocupacion que
pusieron los sujetos que participaron en las encuestas. Dentro del grupo principal, en el
cual se encuentran los que pusieron “mucho” atencion al anuncio, lo racional juega un
papel clave dentro de sus factores de toma de decision, ya que, esta relacionado con el
hecho de no cometer “nunca” una falta adrede en su jornada laboral. También, otro de los

resultados observados es el hecho de que las personas al ser parte de esta sesion y ver el
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anuncio, mas del 95% hace hincapié¢ en que realizaria un efecto multiplicador sobre su

equipo de trabajo.

Hacer que personas que tomen decisiones que impacten en la vida de otras personas sean
mas conscientes de sus actos y la repercusion que tienen en ello es de gran importancia
para que sus decisiones sean las correctas, esto, abre una linea de investigacion de las

politicas por mejorar en nuestra sociedad.

Por ende, la mejor estrategia frente a lograr el objetivo que es mejorar las practicas de
conduccion es una combinacion entre la aplicacion de este tipo de campafias de
marketing social basados en estrategias emocionales conductuales a los agentes de las
empresas Yy, a la par, realizar politicas educativas empresariales que refuercen su nivel de

consciencia y responsabilidad frente a la toma de decisiones en su vida laboral.

V1. Recomendaciones

Por la falta de conocimiento muchas veces las empresas realizan campanas de educacion
simples, las cuales no son muy eficientes, por eso es muy importante determinar cudl es
la estrategia adecuada que permita mejorar la eficiencia de estas. En esta investigacion
determinamos que en la mayoria de casos es mejor realizar una estrategia combinada de
la intervencioén de un anuncio emocional, y, en simultaneo, disefar una politica educativa
clara basada en evocar el raciocinio de los conductores. Es decir, recordarles a los
conductores lo bueno que fue su decision anterior, agradeciéndoles por su compromiso y
responsabilidad y siempre dandoles un discurso que sea emotivo para que estos no
piensen en mantener sus buenas practicas de conduccidn o no, sino que simplemente lo

hagan.

Las campafias de educacion e intervenciones a los conductores tienen que ser faciles para

ellos, es decir, que no tengan que someterse en situaciones en las cuales tengan que, por
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ejemplo, entren durante mucho tiempo a una sesion larga e informativa de una
organizacion; es por eso que, se recomienda realizar un plan de accion operativo y
aplicarlo periddicamente para que se ancle el recordatorio constante de las consecuencias

que podria tener tomar una mala decision.

Se recomienda investigar si existen otros estimulos que ayuden a que la eficiencia en la
este tipo de campafias mejore, como por ejemplo, elaborar un video emotivo, en donde se
pueda llegar con mayor facilidad a casos de la vida real. También, se puede investigar en
qué otras situaciones la racionalidad limitada de las personas puede provocar que los
conductores tomen buenas o malas decisiones y qué los incentiva a tomarlas. Por
ejemplo, en el resultado que se obtuvo, las personas al estar en un estado de atencion,
tomar mejores decisiones frente a los que no prestaron la atencion suficiente, lo cual
podria hacerse un estimulo para que ellos pasen de ese estado de atencidén a uno mas
animico para poder utilizar otro estimulo que capte a su atencion y asi obtener mejores

resultados y aumentar las decisiones enfocadas en la mejora de practicas de conduccion.
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VIII. Anexos

Anexo 01
Problematica
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Fuente: Diario Correo Peru (2019)
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Anexo 02
Instrumento de intervencion

Anuncio de marketing social que involucra la persuasion dentro de la economia
comportamiento

Link: https://www.youtube.com/watch?v=xbGréy 1 EmfA

#jonasruiz #movilidad
Impactante comercial para prevenir accidentes de transito - Jonas Ruiz - Versién Colombia
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del


https://www.youtube.com/watch?v=xbGr6y1EmfA

Anexo 03

Validacion del instrumento de intervencion

Validacion de Instrumento de Intervencion

Mediante la presente, se deja en constancia haber revisado el instrumento de intervencidon de la
imvestigadora Brunella Thorne para su trabajo de tesis “Intervencidn en el cambio de
comportamiento basado en la estrategia conductual emocional para la reduccidn de accidentes de
transito en la empresa Civa, 2022

El presente instrumento de intervencidn, el cual pertenece a una campafa de marketing social,
presenta un contenido corto que apela principalmente a lo emocional, estrategia bastante utilizada
para viralizar contenidos audiovisuales. Asi, el spot logra empatizar con el pdblico utilizando
referencias universales comao la familia. Ademas, el impacto generado por el realismo de la muerte
y el no realismo de la detencidn del tiempo hace gue funcione coma un spot atractivo y noved oso
a la audiencia. También, el uso de herramientas como llamado final a la accidm, v los elementos
visuales y auditivos facilles de comprender, logran comvertir al spot en un contenido que puede
persuadir al pdblico el considerar la disminucidn de accidentes de trdnsito.

En tal sentido, se garantiza la validez de dicho spot presentado por |a referida investigadora para el
presente trabajo de tesis.

29 de abril de 2022,

\Kmﬂ
|

Mariana Armas Acevedo

Bachiller en Comunicacidn
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Anexo 04
Instrumento de evaluacion de los conductores

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTO TORIBIO DE MOGROVEJO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE ECONOMIA

INTERVENCION EN EL CAMBIO DE COMPORTAMIENTO
BASADO EN LA ESTRATEGIA CONDUCTUAL EMOCIONAL
PARA LA REDUCCION DE ACCIDENTES DE TRANSITO EN LA

EMPRESA CIVA, 2022

Buenos dias estimados, agradezco de antemano su participacion en esta investigacion, la cual tiene como
objetivo disefiar, proponer ¢ implementar una intervencion en el cambio de comportamiento basado en la
estrategia conductual emocional para la reduccion de accidentes de transito en la empresa Civa, Chiclayo,
2022. Al ser sus respuestas muy importantes para la toma de decisiones en un futuro y aplicacion de
politicas se requiere que sean lo mas objetivas y honestas. Los datos recogidos seran utilizados solo con
fines académicos y de investigacion, por lo cual, estaran protegidos y bajo la responsabilidad y
tratamiento del investigador.

I. Bloque general
Edad: Género:M () F( )
. Cuadl es su condicion laboral en la empresa CIVA?
a. Contrato indefinido
b. Contrato temporal

c. Contrato para cubrir descansos o reemplazos

. Cuanto tiempo tiene trabajando en CIVA? (Puede indicar en periodos de meses u afios)

. Cuanto tiempo tiene trabajando como conductor en el rubro? (Puede indicar en periodos de meses u aiios)

cQué tan dificil es para usted adaptarse a los cambios tecnoldgicos y/o normativos relacionados a la
conduccion?

Muy dificil
Dificil
Medianamente
Facil

/o oe
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e. Muy facil

.Qué tan ttiles considera que son los anuncios y/o avisos que suele ver sobre reglas de transporte en su

ciudad?

oo o

Mucho
Suficiente
Medianamente
Poco

Muy poco

II.  Bloque de investigacion

El anuncio le hizo reconsiderar la importancia de conducir sin exceder los limites permitidos de velocidad?

o a0 o

Definitivamente si
Probablemente si
Estoy indeciso
Probablemente no
Definitivamente no

Después de ver el anuncio yo planeo..

o /a0 o

Exceder los limites de velocidad muy frecuentemente
Exceder los limites de velocidad frecuentemente
Exceder los limites de velocidad ocasionalmente
Exceder los limites de velocidad raramente

Nunca exceder los limites de velocidad

JAnimaria a otros conductores a no exceder los limites de velocidad permitidos?

a.

b.

Si
No

¢Le llamé la atencion el anuncio?

a.
b.

Si
No

. Qué tanto le gusto el anuncio?

a. Mucho

b. Suficiente

¢. Medianamente
d.Poco

e. Muy poco



(Cual es su actitud hacia el anuncio?

a. Positiva
b. Neutral
c. Negativa
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Anexo 05

Validacion del instrumento de evaluacion

Validacion de Segmento de evaluacion

Mediante la presente, se deja en constancia haber revisado el segmento de evaluaciin de la
investigadora Brunella Thome para su trabajo de tesis “Infervencidn en el cambio de
comporiamiento basado en la estrategia conductual emocional para la reduccion de accidentes de
transito en la empresa Civa, 2022.7

El presente segmento de evaluacidn, el cual pertenece a una campaifia de marketing social, presenta
un contenido de manera conductual v emocional en las personas encuestadas, ya que ahi vas a
evaluar el comportamiento de cada persona, la actitud que va a tomar frente a las situaciones que ha
vislo en el anuncio, también se evalia que tanto ha impactado dicho follete en su vida cotidiana v

chmo repercuten las diferentes situaciones en un corto v largo plazo.

Lo mids imporante es que el anuncio dejard huella en cada persona, y por lo tanio tomardn
conciencia en respetar las medidas de trdnsito. En tal sentido, se garantiza la validez de dicho spot

presentado por la referida investipadora para el presente trabajo de tesis.

| e 06 de mayo de 2022

Crandhi Veldsquez Santisteban

Licenciada en Educacion con especializacion en Gestidn de personas
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Anexo 06
Validacion del instrumento de evaluacion

AN\
USAT

Universclad Catdlica
Lavia Tambda e Blogroveim

CONSTANCIA DE VALIDACION DE CUESTIONARIO
POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, Michelle Ramirez Odar, mediante la presente hago constar que el instrumento de
recoleccion de datos de la tesis para obtener el grado de bachiller en Economia titulado
“INTERVENCION EN EL CAMBIO DE COMPORTAMIENTO BASADO EN LA ESTRATEGIA
CONDUCTUAL EMOCIONAL PARA LA REDUCCION DE ACCIDENTES DE TRANSITO EN
LA EMPRESA CIVA, 20227, elaborado por la estudiante Brunella Nicole Thorne Chuecas; redine los
requisitos suficientes v necesarios para ser considerados vilidos, por tanto, aptos para ser aplicados en

el logro del objetivo que se planted en la investigacidn.

Atlentamente

Chiclayo, 10 de mayo de 2022,

FIEMA DEL EXPERTO
Michelle Ramirez Odar
DMI 74399605
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Anexo 07
Fichas de observacion

Tabla 1: Ficha de observacion del dia 12 de mayo

# de hombres 12
Empresa CIVASAC
Hora de inicio 0d:10pm
Hora de fin 7-20pm
Dia de la semana Jueves

Otros comportamientos

Interés y predisposicion a contestar

Cansancio en sus rostros de algunos de los entrevistados

Clima laboral respetuoso y amigable

Tabla 2: Ficha de observacion del dia 17 de mayo

# de hombres 12
Empresa CIVASAC
Hora de inicio 7-40pm
Hora de fin 10:40pm
Dia de la semana Lunes

Otros comportamientos

Actitud neutral al contestar

Rostros con expresiones de seriedad

Clima laboral amable

51



Anexo 08
Evidencias de la recoleccion de informacion

Video de uno de los conductores aplicando el instrumento de intervencion

https://drive.google.com/file/d/136Zmr96LPKpzqozEF Z0d943s9fMmHBS/view ?usp=sharing

52



https://drive.google.com/file/d/136Zmr96LPKpzqgzEF_Z0d943s9fMmHBS/view?usp=sharing

Anexo 09

Carta de aceptacion de la empresa

AR\

S

e T e i Vg

Chiclayo, oo de setiembre de 2022

Cirta N° 051-222-USAT-EECH

Sefior

Andrés Carles Vhsquez Ramirer
Administrador de TURISMO CTVA S0
Presente.-

Do o Eayor ennskleracion;

Es grato dirigirme a ustedes para expresarle el cordial sahudo a nambre de
la Universidad Catédica Santo Toribio de Mogrovejo y a la vez manifestar que La
sefiorita: THORNE CHUECAS, BRUNELLA NICOLE, identificada con
codige universitario 1310V76361 ¥ DNI 7uoio76, estudiante del X ciclo de la
Escucla de Fconomia, Facultad de Clencias Empresariales; ngubere solicitar
informacién para facilitar el desarrolle de su trabajo de investigacion que lev
por e "INTERVENCION EN EL CAMBIO DE COMPORTAMIENTO
BASAD EN LA ESTRATEGIA CONDUCTUAL EMOCIONAL FARA LA
REDUCCION DE ACCIDENTES DE TRANSITO EN LA EMPRESA
CIVA, zoz2™; por lo que solicito & Usted brindarle so apoye pam ka
realizacidn de sus objetivas.

Sin otro particular v agradectendo la atencidn que brinde a la preseote,
hexgo propicia la oportunidad pam expresare los sentimientos de consideracion

v eslia,

Alpatamente,

Matr.Mlirvan Elizaleth Curo Asenjo
Thirechor (e}
Escuelu de Evonomia
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