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5 RESUMEN

El trabajo de investigacion titulado propuesta de mejora del neuromarketing como
factor relevante para la sostenibilidad de los emprendimientos en las mypes del sector
comercio, rubro librerias de la urbanizacion Miramar del distrito de San Miguel 2021.
Tuvo como principal objetivo: Proponer las mejoras del neuromarketing como factor
relevante para sostenibilidad de los emprendimientos en las mypes del sector comercio,
rubro librerias, de la urbanizacion Miramar, del distrito de San miguel

2021.La metodologia empleada en la investigacion fue descriptiva, no experimental-
transversal y de enfoque cuantitativo. Para poder obtener la informacion se empleé la
técnica de la encuesta y como instrumento el cuestionario referido a las variables de la
investigacion. La poblacion y la muestra la constituyeron 7 librerias de RUC 20 Y 10
en el distrito de San Miguel. Los principales resultados que se obtuvieron fueron que
el 71% tiene el grado de instruccién de técnico, el 57% casi siempre esta preparada
para entender la conducta del consumidor, el 100% de las empresas se enfocan en la
atencion del cliente, el 100% de las empresas siempre asesoran en la toma decisiones
del cliente, el 71% siempre la empresa se orienta a la satisfaccion de clientes, 43%
muy pocas veces la empresa tiene conocimiento del neuromarketing, el 71% casi
siempre la empresa cuenta con efectividad en sus ventas, el 57% muy pocas veces la
empresa genera oportunidades de empleo, el 43% muy pocas veces la empresa cumple
con la responsabilidad social, el 57% algunas veces la empresa cumple con las hormas
ambientales. Finalmente, se concluyé que existe muy poco conocimiento sobre la
sostenibilidad de los emprendimientos y el neuromarketing y no aplican técnicas o

herramientas de estrategia de mercado.

Palabra clave: Neuromarketing, Sostenibilidad de los emprendimientos, librerias.



Abstract

The research work entitled proposal for the improvement of neuromarketing as a
relevant factor for the sustainability of undertakings in the mypes of the commerce
sector, bookstores of the Miramar urbanization of the district of San Miguel 2021. Its
main objective was: To propose the improvements of neuromarketing as Relevant
factor for the sustainability of enterprises in the mypes of the commerce sector,
bookstores, of the Miramar urbanization, of the district of San Miguel 2021. The
methodology used in the research is descriptive, non-experimental-transversal and
with a quantitative approach. In order to obtain the information, the survey technique
was used and the questionnaire referring to the research variables was used as an
instrument. The population and the sample were constituted by 7 RUC 20 and 10
libraries in the San Miguel district. The main results obtained were that 71% have the
degree of technical instruction, 57% are almost always prepared to understand
consumer behavior, 100% of companies focus on customer service, 100% of the
companies always advise on customer decision making, 71% always the company is
oriented to customer satisfaction, 43% very seldom does the company have knowledge
of neuromarketing, 71% almost always the company has effectiveness in its sales, 57%
very rarely the company generates employment opportunities, 43% very rarely the
company complies with social responsibility, 57% sometimes the company complies
with environmental regulations. Finally, it was concluded that there is very little
knowledge about the sustainability of entrepreneurship and neuromarketing and they

do not apply market strategy techniques or tools.

Key word: Neuromarketing, Sustainability of enterprises, libraries.
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I.  INTRODUCCION
En el presente investigacion se refiere a la propuesta de mejora del neuromarketing
como factor relevante para la sostenibilidad de los emprendimientos en las micro
empresas, se esta describiendo los factores relevantes del neuromarketing que es un
procedimiento importante y propio para la economia de los empresarios y puedan
lograr la sostenibilidad de su emprendimiento en el mercado de la competitividad, esta
investigacion se realiza para poder incrementar la capacidad de conocimientos y

fortalecer sus estrategias empresariales.

Las mypes en la actualidad estan siendo desarrolladas y planificadas sin contar con el
apoyo y el uso de la herramienta del neuromarketing, no cuenta con una plan de
eventualidad por lo cual son inadecuadas, no dan el rendimiento para la competitividad
la cual es una gran desventaja en el mercado esto se debe por falta de capacitacion o
experiencia no adquirida y para que pueda seguir mejorando y sobreviviendo en la
competencia tiene que realizar estudios y dar aplicaciones de herramientas altamente

capacitadas con especialistas.

La caracteristica principal de este tipo de investigacion es regular las formas de
emprendimiento para que puedan tener una sostenibilidad aplicando el uso del
neuromarketing, la sostenibilidad es un desafio para las micro y pequefias empresas
buscan un desarrollo y mejora continua en su organizacion, la mypes nacio con una
iniciativa de ventas anticipadas; los emprendimientos establecen sus metas financieras

a mediano y largo plazo, cuya prioridad es establecerse en el mercado.

Para analizar esta problematica es necesario mencionar sus causas. Una de ellas es la

falta de capacitacion o experiencia no adquirida y para que pueda seguir mejorando y



sobreviviendo en la competencia tienen que realizar estudios y dar aplicaciones de

herramientas altamente capacitadas con especialistas. En la actualidad nuestro Peru

esta pasando por una coyuntura politica social y problema de pandemia donde hace un

crecimiento del indice del desempleo peruano por el cual las mypes tienen que dar un

enfoque de sostenibilidad del neuromarketing ya que hoy en dia un gran porcentaje de

las micro empresas hace trabajo remoto mediante el uso de una laptop con conectividad
a internet ya que estas micro y pequefias empresas tiene un gran relevancia en la
sostenibilidad del crecimiento de la economia y desarrollo personal de las personas
enfocadas en los emprendimientos en la ciudad de Lima distrito de San Miguel Ante
esta problematica las mypes no cuentan con una consistencia de verificar o analizar a
su propia competencia de no poder dar un valor agregado a sus servicios o productos
que ofrecen. Ademas, por no aplicar técnicas de propuesta con el neuromarketing no
logran poder determinar que desea el cliente o como poder llegar a la satisfaccion. Se
limita a conocer nuevos rubros o aumentar sus producciones en ventas o servicios a la
falta de un régimen que da la autorizacion a las empresas a poder medir y controlar su

calidad de emprendimiento.

La investigacion de la sostenibilidad de le emprendimientos usando la herramienta del
neuromarketing para las mypes se realizé por el interés de mejorar la capacidad de
cada representante para que puedan mejorar su atencion sus ventas y servicios que
brindan cada mypes la propuesta de mejora del enfoque del neuromarketing ayuda a
poder investigar el entorno que el cerebro humano pueda responder a todo tipo de

estrategias empleadas por las mypes ya sea publicidad en redes sociales, carteles



Ilamativos o en las mismas mypes, desde mi punto de vista psicolégico el
neuromarketing conecta la mente a emociones o reacciones mediante las publicidades
0 los spot publicitarios donde nos permite dar a conocer la decision de compra y asi
nos permite dar a conocer como poder fidelizar al cliente con un producto o servicio

brindada por la mypes que da la conectividad a través del neuromarketing.

Plantedndose la siguiente pregunta: ¢Cual son las mejoras del neuromarketing como
factor relevante para la sostenibilidad de los emprendimientos en las mypes del sector

comercio, rubro librerias de la urbanizacion Miramar del distrito de San miguel 20217

También se plantea el siguiente objetivo general: Proponer las mejoras del

neuromarketing como factor relevante para sostenibilidad de los emprendimientos en
las mypes del sector comercio, rubro librerias, de la urbanizacion Miramar, del distrito

de San miguel 2021.

Obijetivos especificos Identificar los factores relevantes del neuromarketing para la

mejora de la sostenibilidad de los emprendimientos de las mypes del sector comercio,

rubro librerias, de la urbanizacion Miramar, del distrito de San miguel 2021.

Describir los factores relevantes del neuromarketing para la mejora de la sostenibilidad

de los emprendimientos de las mypes del sector comercio rubro libreria de la

urbanizacion Miramar, del distrito de San miguel, 2021.

Elaborar la propuesta de mejora del neuromarketing como factor relevante para la

sostenibilidad de los emprendimientos de las micro y pequefias empresas del sector



comercio rubro libreria de la urbanizacion Miramar, del distrito de San miguel 2021.

Acerca de la justificacion de la investigacion, esta tiene el fin de poder integrar
herramientas y estrategias de neuromarketing con el fin del crecimiento empresarial
para obseder a un posicionamiento de rendimiento econémico y competitividad en las
micro y pequefias empresas, asi mismo trabajo de investigacion también se justifica
porque servira de referencia para ser usado en investigaciones que tengas igual
similitud para un logro mayor a lo investigado para el distrito de San miguel y regiones
del pais. Por otra parte, la investigacidn tuvo una justificacion teorica la investigacion
pretende buscar y describir las caracteristicas del neuromarketing como factor
relevante para sostenibilidad de los emprendimientos de las micro y pequefias
empresas donde estamos incluyendo informacién para futuras investigacion. Por otra
parte, la investigacion tuvo una justificacion Practica la presente investigacion se
realizara para las micro y pequefias empresas obtengan un aporte de tener la necesidad
de conocer sobre el neuromarketing para la sostenibilidad de los emprendimientos en

las micro y pequefias empresas sector comercio rubro librerias.

La Metodoldgica empleada para este estudio fue descriptiva, no experimental
transversal y de enfoque cuantitativo. Para obtener la informacién se emple6 la técnica
de la encuesta y como instrumento el cuestionario referido a las variables de

investigacion. La poblacion y muestra la constituyeron 7 librerias.

Los resultados de la investigacion: el 86% tiene entre 30 a 45 afios de edad, el 71%
representa el género masculino, el 71% tiene el grado de técnico, el 86% son duefios
y administradores, el 86% lleva en el rubro de 1 a 4 afios maés, el 86% de las micro

empresas tienen de 1 a 4 trabajadores, el 43% afirman que la causa de la informalidad



es los tramites costosos, el 43% esta preparada para entender la conducta del
consumidor, el 71% acude a la persuasion de compra, el 86% acompafian en la
seleccion de productos, el 100% se enfoca en atencion al cliente, el 29% siempre
cuentan con un programa de reconocimiento al cliente y colaborador, el 100% asesora
en la toma de decisiones, el 72% logra la productividad en la empresa, el 43% nunca
tienen conocimiento del neuromarketing, el 57% llega a la rentabilidad mensual, el
71% cuenta con efectividad en sus ventas, el 57% muy pocas veces generar
oportunidad de empleo, el 43% muy pocas veces cumplen con la responsabilidad
social, el 43% algunas veces cuentas con una organizacion social, el 57% cumplen con
las normas ambientales, el 57% casi siempre reciclan sus productos y el 57% casi

siempre promueven el cuidado ambiental.

Finalmente se concluyd que mediante la recoleccion de datos de la investigacion nos
permitid conocer cudles son los factores relevantes de la sostenibilidad de los
emprendimientos haciendo el uso del neuromarketing, estos factores son el

comportamiento del consumidor, decisién de compra y compromiso emocional.



Il. REVISION DE LA LITERATURA
2.1 ANTECEDENTES

Antecedentes internacionales

Parra (2018), Presenta la investigacion con titulo Estudio de la influencia del
neuromarketing en el comportamiento de los consumidores de los centros comerciales
del distrito metropolitano de quito. El objetivo de su investigacion fue determinar la
influencia que genera el neuromarketing en la mente de los consumidores para poder
pronosticar su comportamiento frente al requerimiento de un producto o servicio en los
centros comerciales del Distrito Metropolitano de Quito. La metodologia empleada en
su investigacion fue exploratoria descriptivo donde pueden conocer la variable y tener
un mayor conocimiento de la investigacion, los resultados que obtuvo en su
investigacién fueron con la ayuda de los cuestionarios como instrumento de
recoleccion que da un gran apoyo porgue se tienen relacion o contacto directamente
con los consumidores de diferentes centros comerciales en la organizacion del
establecimiento tenemos el dato segun la encuesta es que un 51,3% de los
consumidores observaron que las tiendas se encuentran en una organizacion correcta
en las marcas de sus tiendas eso nos determina que de cada 12 locales en el centro
comercial 11 mantienen una adecuada organizacion, en la posicion de los productos
un 88,1% de los clientes encuentran una correcta posicion y ubicacion de los productos
de los 12 locales el 99% establecen una correcta posicion de sus productos para sus
clientes, el 26,6% de los clientes hacen una mejore reconocimiento a traves del color
de sus productos y marcas y el 29,2% lo contrario los 7,5% de los encuestados tienden
a recodar algo a través de la musica del local y el 25,5% de los consumidores indican

escuchar lo misma melodia en el mismo lugar determinado entonces tenemos que de



12 establecimientos solo 8 locales ponen musica para sus clientes con ritmo rapidos y
lentos las conclusiones de su investigacion fueron que luego de realizar estudios que
involucran directamente con el cliente las tiendas y sus marcas se obtiene
informaciones a través de sus estimulos que da una conexion a sus emociones la cual
da una respuesta inmediata al consumidor la cual se puede tomar una decision de
compra influyendo en estos pasos de estimulacion hacer un andlisis de identificacion
y reconocimiento que un consumidor debe hacer hacia una tienda lo hace mediante
estimulos lo cual podemos aplicar musica colores aromas donde reacciona a emociones

la cual es méas impulsada para realizar su compra y poder fidelizarla.

Rubio (2017), La investigacion titulada Formacion para el emprendimiento en
la ensefianza de economia y escuelas de negocio para optar el grado de doctora de la
universidad Complutense de Madrid. El objetivo general de su investigacion fue,
Analizar que funciones desempefian los centros de formacion superior como las
universidades y fundamentalmente las escuelas de negocio desde sus diferentes
programas de postgrados al momento de poder responder la demanda de potenciales
emprendedores que estan en busca de estas instituciones reguladoras de negocios y
poder adquirir conocimiento de las herramientas para llegar a hacer emprendedores de
éxito la metodologia empleada fue hipotético deductivo, los resultados que obtuvo en
la investigacion fue que el total de alumnos encuestados, 50,8% cuentan con un interés
en constituir una empresa y por otro lado tenemos un 49,2% que no desean crear una
empresa esto nos da de resultado que no tienen una inclinacion entre la muestra
analizada hacia el emprendimiento y en la diferenciacion de sexo las mujeres contamos
con un porcentaje alto que no desean crear una empresa con un 45.9% y los hombre

tenemos un 54.3% que muestra un interés de realizar emprendimientos con el total de



encuestados con las personas mas emprendedoras son aquellos que estan en el
programa EMBA, donde estan un 32,5% de un total de futuros emprendedores los que
desean crear una empresa nueva son el 29,9% tenemaos el total de personas que desean
emprender y crear una empresa para futuros negocios las conclusiones de su
investigacion fueron  promover las empresas a nuevos mercados abiertos para
nacionales o internaciones es la principal razén de apoyarlas por la innovacion de
nuevas ideas y tecnologias que puedan aplicar en sus nuevos emprendimientos que
desean realizar después de salir de los programas de estudios esto tiene puntos de
ventaja como desventaja donde el nacionalismo se trasforma en una libre y
completamente pardmetros de competencia en el mercado abierto esto quiere decir que
las empresas pueden considerar una amenaza la apertura de nuevos emprendimientos
ya gque no cuentan con los programas de especializacidn y esto supone un aumento de

costos para poder mantener la linea de competencia.

Ronquillo (2018), En su investigacion titulada Modelo de competencias para
microempresarios en entornos deprimidos: La region 5 del Ecuador. El objetivo
principal de su investigacion fue disefiar un modelo de competencias para el
microempresario que desarrolla su actividad en entornos deprimidos. La metodoldgica
empleada en su investigacion fue cualitativo, descriptivo experimental. Los resultados
que obtuvo en su investigacion que al considerar la agrupacion de las preguntas de
acuerdo a las propuestas planteadas, que estan directamente relacionadas determina
que el 65% de los expertos manifiestan que los microempresarios siempre deben
conocer sus habilidades y competencias y que su aplicacion inciden positivamente en
el desempefio de las actividades como el desarrollo empresarial, alrededor del 100%

es decir la totalidad de los expertos entrevistados afirman que un modelo de



competencias que se disefie direccionado a los microempresarios tiene a mejorar el
desempefio laboral y en sus negocios, el 80% de los expertos considerados para obtener
la informacion estd de acuerdo con la creacion de clusteres a través de la agrupacion
de los microempresarios por afinidades es necesario fortaleces sus relaciones y lograr
mayor cooperacion entre ellos fueron que las micro y pequefias empresas donde estan
ubicadas sus puesto laborales en regiones deprimidas mayormente no cuentan con el
conocimiento de sus competidores principalmente de su aplicacion y los beneficios que
pueden obtener cuando tienen un enlace con un buen desarrollo de una buena gestion
de empresarial. Aprender sobre las habilidades y capacidades de las personas, donde
dan una direccion de las funciones planificadas y organizadas se esta integrando un
plan de modelo de competencias para las empresas que estan en actividad en entornos
deprimidos. Tenemos una documentacion de investigacion en un trabajo de campo
donde se puedan identificar agrupando la competitividad en su segmentacion por lo
general cuenta con un plan de importancia y de integracion en el modelo del apoyo de
un staff de personas capacitadas con experiencia en las secciones de las micro y
pequefias empresas, donde contamos con la informacion requerida y es estudiada y
tratada aplicando estrategias como el método Delphi. Se determina que la accién se
centra en la Region 5 del Ecuador, formada por

4 provincias Guayas, Los Rios, Bolivar y Santa Elena. Las competencias trazadas estan
orientadas a tener un sencilla aplicacién donde comienza a tener distribucion en los
empresarios tenemos un establecimiento de 27 competencias que tienen una
conformidad para los empresarios en entornos deprimidos, se conforman por cuatro
extensiones tenemos la motivacion que es algo perecedero entre las personas, la auto

sostenibilidad, Habilidad social de como tener mejores relaciones personales y la



empatia con esto contamos con una estrategia planteada donde da una mejora a la
gestion de la administracion y el gran incrementos que se da en la empresa con la
eficiencia de los negocios, las conclusiones de su investigacion fueron que las micro
empresas cuentan con una frecuencia de capacitacion que lleva adquirir nuevos
conocimientos y donde realizan una buena gestion de aplicacién de lo aprendido para
las competencias del mercado segun el rubro de la empresa. Para el resultado se
consider0 tener en cuenta a expertos que cuenta con una experiencia y trayectoria en
la relacion personal con el sector de las mypes 0 sobre empresas que ya cuentan con
el planteamiento del problema ayudan a la elaboracion de modelos de competencia
dirigidos en el entorno deprimido, la importancia que tiene la agrupacion en clusteres
por afinidades en las empresas individuales, porque mejoran sustancialmente sus
operaciones al incrementar el rendimiento optimizar recursos y fortalecer la unién
entre los microempresarios del entorno como los proveedores, vendedores y
consumidores la aplicacion esta para distintos parametros donde se busca la mejor

agrupacién de afinidades que se encuentra en las microempresas.

Gonzalez (2017), Su investigacion titulada ElI neuromarketing como
instrumento para la eficacia de la publicidad en televisién. El objetivo general de su
investigacion fue como poder llegar a obtener un conocimiento completo para la
visualizacion de las variables que se utilizan en las estrategias de venta publicitaria el
que escucha el cliente del anuncio. La metodologia empleada en su investigacion fue
hipotético descriptivo, los resultados que obtuvo fueron conocer si los elementos
incluidos de la campafia que se corresponda precisamente con los que el
neuromarketing ha estudiado o son integrados en unos disefios de manera consciente

48% e inconsciente 52% por agencias que estan de un alto nivel, segun el informe en
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el 2017,los numeros de emision publicitaria en el medio television en el segundo
periodo del afio 2015 se vieron elevadas en un 6,4% relacion al afio anterior contamos
con los datos de medicion de audiencias, cada ciudadano espafiol ve una media de 71%
publicidades al dia siendo esto un porcentaje muy elevado, la cadena de television de
este pais ha emitido un total de 24.913% anuncios publicitarios con una media de 7.523
minutos al dia con esto obtienen la posicion de lider de la inversion publicitaria, las
conclusiones de su investigacion fueron que la era digital aumento los espacios
publicitarios y los anuncios pasan a estar presentes en cada dispositivo que cada
usuario esta en constante conexion en este caso tenemos los celulares con entrada a
internet o los iPad que conectan a redes sociales o todo los sitios que se puedan navegar
por internet por lo que tuvo una dificultad de sus targets los anunciantes esto ha
causado una tendencia de rechazo sobre las comunicaciones que se refleja en una
perdida en el &mbito audiovisual este medio convencional continua liderando el que
tiene mas reporte de inversion publicitaria. EI neuromarketing no ayuda a poder
penetrar en los niveles mas profundos del conocimiento del cerebro del consumidor
para poder identificar muchos patrones de comportamiento o de emociones y poder

mejorar las campafias ahorrando costos econdmicos invertidos.

Méndez (2017), En su investigacion titulada Aplicacion de técnicas de
neuromarketing para el incremento de volimenes de ventas en la microempresa.
CASO ANTHUAN'S VILL” el objetivo general de su investigacion fue contribuir
técnicas y herramientas de conocimientos béasicos de neuromarketing, para hacer
rentable a una microempresa en la situacion de crecimiento financiero. La metodologia
empleada en su investigacion fue de caracter descriptivo cualitativo, deductivo e

inductivo para fines explicativos que apoyaran a los empresarios a dar una orientacion
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mejorada para su negocio, sus resultados de la investigacion fueron que la
implementacién y el apoyo del neuromarketing en una empresa de Guatemalteca se
evidencio que si tiene resultados a un 95% y son accesibles, lo volimenes de ventas
antes de aplicar el neuromarketing fueron de un 28% y cuando se aplicaron las técnicas
se vio un aumento del 40% de ventas y se estd proyectando un aumento del 100%, las
conclusiones de su investigacion fueron las técnicas que se aplicaron en la
investigacion son fundamentales que los duefios de las micro empresas se dediquen al
estudio de estas herramientas para aplicarlas en sus propias empresas de esa manera
poder resaltar en la competencia u obtener recursos econémicos mayor de lo planeado,
la investigacion se toma como una herramienta para los micro empresarios ya que
podran tener una guia de como poder estudiar la mente del consumidor y del marketing
con el fin que de recursos invertidos. La inversion del neuromarketing es usable
también para micro empresarios sin hacer grandes inversiones y logran buenos
resultados, las técnicas implementaron en esta investigacion son el cddigo simbélico
del producto hacer que se comuniquen de una manera simple y basica esta son
importancias para todo micro empresa en general porque proporciona informacion
valiosa y simple que ayuda a sacar adelante los negocios de esta manera la nueve
disciplina del marketing busca utilizar estimulos que generen comportamientos
positivos de la marca a través de cada uno de los sentidos buscando que esta

permanezca en la mente del consumidor mas rapido.

Antecedentes nacionales
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(Flores & Picoy, 2018) Su tesis se titula Neuromarketing y sus estrategias para
desarrollar el posicionamiento del colegio particular Alfonso Ugarte distrito de
Chaupimarca Provincia de Pasco 2017 Su objetivo general de su investigacion fue
determinar las estrategias del neuromarketing que permitan el posicionamiento de la
institucion educativa particular “Alfonso Ugarte” en el distrito de Chapimarca. La
metodologia empleada en su investigacion fue de tipo analitica y descriptiva los
resultados que obtuvieron en su investigacion fueron que un 52,421% son de sexo
masculino y el 47,59% son de género femenino la demanda der servicio educativo
influye en un parametro del 23,49% la deficiencia de la ensefianza el 19.86% crees que
se debe a una mala infraestructura del local el 19,26% cree que es por falta de
publicidad y propagandas y por el ultimo tenemos el 16,27% por mala calidad de los
docentes no llegan a implementar con nuevos temas a los alumnos los tratos son
equivalentes a un 18,67% es muy deficiente a un19,28% es deficiente y regular es el
21,59% y buen trato en el colegio se da que es un 19,28% estas opciones es considerada
entre alumnos y padres de familia, las conclusiones de su investigacion fueron que
aplicando y dando un resultado estadisticamente el neuromarketing nos ayudara a
poder tener el posicionamiento correcto en la competencia la cual esto hace un
beneficio para los duefios de la empresa como también los alumnos gracias a ellos
puedan aprender mas criterios y estrategias de cdémo poder usar parametros
estratégicos para elevar la rentabilidad emocional , econdémica y una mejora
fluctuacion de ensefianza en el colegio particular Algoso Ugarte queda de esta manera
demostrada la investigacion sirve para un mejoramiento de implementacion del

estrategias como el neuromarketing.
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Pérez (2018), En su investigacion Espiritu emprendedor y la creacion de micro
y pequefias empresas en las estudiantes de la carrera profesional de educacion inicial
intercultural — instituto de educacién superior pedagégico publico Huancavelica:
Tuvo como objetivo general determinar la relacion que existe entre el espiritu
emprendedor y la constitucion de micro y pequefias empresas en las estudiantes de la
carrera profesional de educacion inicial esta investigacion metodologica fue de tipo
basica descriptivo correlacionar, se obtuvo los siguientes resultados que el fendmeno
de las micro empresas no es reciente se comenzaron a incorporan o se dieron mas
relevancia en la década de los 70 donde se resultaron méas crecimiento el ministerio de
la produccion del 2015 sostiene que las Mypes generan empleo un 62,0% de la fuerza
laboral del pais y por otro lado tenemos un 7,0% que contribuye empleo las grandes
empresas por lo cual se esta realizando un gran aporte al PBI ya que se tiene una taza
de 6,3% de crecimiento en lo que respecta Huancavelica se encuentra una gran cantidad
de mypes donde estan los formales y los informales que llegan a ser unos
34,123 que da una equivalencia a un 99,51% del total de las empresas de la region
estas empresas no cuenta con muchos empleados se determina que son menos de 15
colaboradores por negocio y cuentan con una gerencia y tecnologia muy limitada por
falta de recursos econdémicos y de conocimientos este criterio de la legislacion
tributaria construye un limite para poder formalizar y asociar mypes esto da como
resultado la inestabilidad econdmica, politica de la region al momento de dar servicios
0 vender productos con su porcentaje del 47 a 55 % de altas tasas de intereses de las
instituciones bancarias que dan una gran limitacién a créditos financieros para las
mypes, las conclusiones de su investigacién fueron que se encuentra una gran relacion

del espiritu del emprendimiento y la creacion de nuevas empresas a obtenerse estudios
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de capacitacion de formalizacion de las mirco y pequefia empresas lo que nos da
significativamente un valor alto de educacion superior se relaciona las habilidades de
direccién y de creacion al obtener u coeficiente de Pearson de 0.810 donde se puede
ya afirmar que las habilidades de direccion se relaciona con la creacion de empresas

en los estudiantes de la carrera profesional de Educacion Inicial .

Arce (2019), En su investigacion titulada Aplicacion de las estrategias del
neuromarketing para la decision de compra del cliente de la empresa tablitas EIRL
de la ciudad de Puno en el periodo2017. El objetivo general de su investigacion fue
analizar como perciben los clientes las aplicaciones de las herramientas fundamentales
del neuromarketing en la empresa. La metodologia empleada en su investigacion fue
de tipo descriptivo de enfoque cuantitativo no experimental tipo tansversal, los
resultados que obtuvo fueron que la encuesta realizada a la investigacion nos muestra
que el género que predomina con un 57,4% es masculino, respecto a la apreciacion del
consumidor sobre las nuevas estrategias del neuromarketing fue un porcentaje elevado
de 3.3 sobre 4 lo cual este indicador representa una calidad medio. Se considera un
nivel regular pero no es 100% bueno porque es el resultado de la atencion que se brinda
las emociones y la memoria y referente a la edad un 33.5% tiene entre 31 a 40 afios y
el 40.6% se encuentra en un promedio de 41 a 50 afios esto indica que nuestra clientela
son personas de una edad mayor que se les hace va a denominar como personas adultas
es muy importante tener en cuenta la percepcion de un cliente al momento de realizar
su compra de su producto o ya sea la contratacion de un servicio tiene que ser
positivamente para asegurar un retorno y la fidelizacion es importante saber que las
estrategias aplicadas del personal de ventas no son resultados de una capacitacion o

conocimiento de la teoria gran parte de los vendedores de las mypes desconoces de
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herramientas como el neuromarketing y por lo tanto sus ventas y sus estrategias son
empiricas y se basan en resultados de sus ventas si se realizaria actividades de
entrenamiento del uso de estrategias para ventas el nimero de clientes aumentaria
implementando publicidad la cual puede considerarse un punto importante del
neuromarketing, las conclusiones de su investigacion fueron que tiene la genealogia
de compra del consumidor de la empresa es por genero de edad y trabajo porque se
toma en cuenta parametros como calcificar a los clientes y agruparlos de una manera
facil se agrupan entre hombres y mujeres existiendo una minima diferencia entre
géneros todos los clientes de la empresa Tablitas son adultos que laboran en sectores
publicos y privados y estan aplicando estrategias muy similares a las propuestas que
se brindaron del neuromarketing lo que nos concluye que los colaboradores de la
empresa no estan realizando la aplicacion de estrategias adecuadas para poder mejorar

los métodos de ventas y de atencion al cliente.

Villanueva (2016), En su tesis titulada La formalizacion de las mypes de
fabricacion de muebles del parque industrial y su influencia en la rentabilidad del
periodo. El objetivo general de su investigacion fue determinar el efecto que causa la
rentabilidad en las micro empresas de fabricacion de muebles del parque industrial. La
metodologia empleada en su investigacion fue metodologica fue aplicada, se ha usado
la informacion de la investigacion para el analisis objetivo del tema el disefio que se
utilizo es por objetivos. Los resultados que obtuvo fueron que el parque industrial que
se encuentra ubicado en Villa el Salvador cuenta con una amplia gama de Mypes que
aportan en una gran magnitud con el aumento considerable de la economia del pais; el
conteo total de empresas peruanas, se da un promedio de un 97% estan son

microempresas que dan una representacion 41% de la produccion Bruta Interna — PBI
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y abarca un 54% de los colaboradores. Sin por consecuente, en una gran mayoria de
las Mypes tienen criterios de problemas que son muy comunes que no les permite un
desarrollo empresarial esto hace que no logren alcanzar objetivos con el rendimiento
de la economia o el crecimiento de la empresa. Las conclusiones de su investigacion
fueron que las micro y pequefias empresas del Per( influye una gran parte de las
actividades economicas. Visualizamos que los inicio de crear o constituir una nueva
empresa de cualquier rubro siempre se empieza organizacion de forma congruente
como inicio de algo pequefio y poco a poco dando una estructuracion donde se pueda
estar desarrollando con la experiencia ganada del tiempo y con el trascurso del afio
Ilegue a ser una empresa macro, las micro empresas cuenta con una gran importancia
en la economia ya que no solo es importante adquirir una buena compra si no que el
servicio de atencidn sea de calidad otro factor concluyente es que las micro y pequefias
empresas ya deben formalizar y puedan tener una mejor rentabilidad ya que se esta
observando en esta investigacion las diferentes beneficios siguiendo de los regimenes

de estrategias.

Cieza (2019), En su tesis titulada Formalizacion de la micro y pequefia
empresa provincia de Cutervo 2018 el objetivo general de su investigacion fue
establecer la influencia de la formalizacion de las micro y pequefias empresas en la
provincia de Cutervo. La metodologia empleada en su investigacion fue de tipo
descriptivo no experimental. Los resultados que obtuvo fueron las opiniones de
formalizar las micro y pequefias empresas en Cutervo un si abarca el 45,76% y
mientras el 54,24% no , por lo que se debe orientar mejor a los micro empresarios los
beneficios de realizar la formalizacion de sus empresas las cuales se tendria que dar

una pauta de paso por paso cuales son las funciones de formalizacion en Cutervo las
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cuales se debe cumplir un requisito indispensable para el bienestar tanto como el duefio
como para los clientes de la empresas, en la contabilidad se ve que el 45,76% de los
encuestados cuentan con su contabilidad mediante la formalizacion de libros contables
mientras el 54,24% no cuenta con un registro alguno se hace un diferenciacion del
conocimiento de los beneficio de la formalizacion las cuales un 49,15% saben que es
tener una empresa formal y el 50,84% no tienen en cuenta que es tener beneficios de
una micro empresa formalizada eso se debe a que el 6,8% de la manifestacion
encuestada recibi6 informacién de parte de la municipalidad y un gran cantidad del
93,2% no fueron capacitados y no tienen conocimientos el sistema tributario peruano
tiene un alcance del 83% que cuentan con la informacién y el 16,9% no conocen el
sistema tributario y es donde se esta invadiendo los impuestos, las conclusiones de su
investigacion fueron que la formalizacion de los microempresarios contaran con
beneficios como poder obtener préstamos bancarios, mas ingresos legales ofrecer
créditos para ambas partes ser proveedor de servicios para instituciones privadas y
estatales emitir facturas y lo mas importante pagar sus impuestos correspondientes con
estas formalizaciones se influenciara positivamente en la calidad de vida de los clientes
y como el duefio de la empresa y aumentara el crecimiento econémico de la ciudad y

suma también a la parte del entorno nacional

Antecedentes locales

Cordova (2019), La tesis se titula La informalidad en las mypes y su influencia
en el emprendimiento empresarial en el distrito de lima metropolitana 2019. Su
objetivo general de su investigacion fue determinar si la influencia de la informalidad
de las mypes influye en el emprendimiento empresarial del distrito de lima

Metropolitana, la metodologia empleada en su investigacion fue de tipo descriptivo
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correlacionar del enfoque cuantitativo ya que esto da una explicacion de la influencia
que se encuentran en las variables de investigacion en una realidad certera, los
resultados que obtuvo fueron que la informalidad de las mypes cuentan con un criterio
de financiamiento privado la cual es negada para las mypes el 27% esta totalmente de
acuerdo que no brinda apoyo la instituciones privadas que da el financiamiento
econdémico (bancos , cajas, cooperativas, etc.) el otro 43% esta de acuerdo y confirman
sobre las instituciones se observa que la burocracia existe en un gran margen un 39 %
estd de acuerdo y sobre los costos de formalizacion un 27 % esta de muy acuerdo que
es muy elevado los precios un 41% esta acuerdo que existe sobre costo 14% no tienen
idea sobre los costos de formalizacion y por terminar un 4% en desacuerdo su
conclusion de la investigacion es que la informalidad de las mypes influye en los
emprendimientos empresariales del distrito de Lima Metropolitana la investigacion
sobre el fenémeno social y econdmico que pretende o busca responder a muchas de
las necesidades de los consumidores con la ventaja de poder formalizar inicia un nuevo
emprendimiento empresarial la cual se busca el rendimiento econdmico, las
conclusiones de su investigacion fueron formalizar y pagar impuestos lo cual atrae mas
gente a un negocio formalizado gracias a las ventajas de poder emitir boletas o
facturas, notas de crédito y lo mas importante puede ser proveedor para el estado o
empresas privadas cumpliendo con todo los estandares de formalizacién del

emprendimiento empresarial de Lima Metropolitana.

Garay (2018), La tesis titulada Neuromarketing y fidelizacion de clientes en la
empresa Starbucks Independencia 2018. El objetivo general de su investigacion fue
determinar la relacion entre el neuromarketing y la fidelizacion de clientes en la

empresa Starbucks. La metodologia empleada en su investigacion fue de tipo
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hipotético deductivo esto se debe a que se dividid de supuestas investigaciones con el
fin de dar una explicacion de hechos encontrados en la realidad asimismo tenemos el
enfoque utilizado fue cuantitativo materializado con la recoleccion de datos de su
investigacion los resultados que obtuvo fueron que el 74 % de los consumidores de
Starbucks indican que tienen una variacion de sabores permanentemente para esto
genere placer en los consumidores al elegir sus bebidas de diferentes sabores siempre
que vayan al Starbucks el 55 % de los clientes indican que siempre van por recuerdos
0 etapas de su vida en el establecimiento un 44% indican la buena publicidad que se
encuentra alrededor dando méas oportunidad de comprar un porcentaje del 63% indican
que las promociones son frecuente al que da una opcion de ir mas seguido al Starbucks
el 77 % de los encuestados indican que las instalaciones son adecuadas para todo tipo
de segmentacion la cual da una comodidad para todo tipo de cliente al momento de
realizar sus comprar o al esperar sus productos el publico de un 53% afirma que el
establecimiento de Starbucks se preocupa para dar estandares altos de calidad en sus
productos ya que la calidad es un factor de gran importancia para el consumidor porque
va a depender de la percepcién que dé al momento de retornar al Starbucks, las
conclusiones de su investigacion fueron que el neuromarketing es una herramienta
fundamental para la fidelizacion de los clientes a Starbucks gracias que se puede
estudiar y ver el comportamiento del consumidor a través de las publicidades del aroma
y de los estimulos que genera la empresa a los clientes lo cuando esta concluido que

existe una relacién entre el neuromarketing hacia la empresa Starbucks.

Salazar (2019), La tesis titulada Neuromarketing y su relacion con el
comportamiento de comprar en los malls plaza Norte y mega plaza Lima Norte 2019.

El objetivo general de su investigacion fue determinar la relacion entre el
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neuromarketing y el comportamiento de compra en los malls Plaza Norte Y Mega
Plaza Lima Norte, 2019. La metodologia empleada en su investigacion fue de tipo
descriptivo, presenta nivel cuantitativo, con un disefio no experimental. los resultados
que obtuvo fueron que en las mypes el resultado del comportamiento de compra tiene
un 19% de influencia mientras el 51.1% tienen un comportamiento de compra
adecuada y el 29.6% tienen un comportamiento de compra muy adecuado segun los
consumidores de los malls plaza norte, contamos con factores sociales de
comportamiento de compra poco adecuado, mientras que el 57,1% tienen factores
sociales del comportamiento de compra adecuado y el 22,9% tienen factores sociales
del comportamiento de compra muy adecuado, segun los consumidores de los mall y
por lo personal un 16.8% tiene factores personales del comportamiento de compra y
psicoldgicos abarcamos un 19.6% poco adecuado. Las conclusiones de su
investigacion fueron que el neuromarketing se relaciona directamente y
significativamente con el comportamiento del consumidor se demuestra que con la una
buena aplicacion del neuromarketing da un buen incremento y da la mejora de un

comportamiento de compra en los consumidores

Jimenez (2020), En esta tesis titulada Relacion entre la innovacion tecnologica
y el desempefio organizacional de las empresas Mypes de confecciones del emporio
comercial de Gamarra, Lima 2020. El objetivo general de su investigacion fue
determinar si existe relacion de la innovacion tecnologica y el desempefio
organizacional en empresas MYPES de confeccion del emporio comercial de Gamarra,
Lima 2020. En cuanto al tipo de su investigacion metodologica fue de tipo
correlacionar y disefio no experimental de corte transversal, sus resultados de su

investigacion fueron que la presente tesis luego de investigar la situacion de las
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MYPES de confecciones del emporio comercial de Gamarra en lo que la investigacion
se realizara en las ciencias sociales se encuentran 2 tipos de errores el del 1% vy el del
5% donde el tipo 5% es el que mayormente se halla por tal razon en esta investigacion
se tendra un 95% de confiabilidad para generalizar los resultados conseguidos sin
equivocarse asimismo nos presenta el analisis de los resultados obtenidos basados en
cuestionarios, la contratacion de las hipdtesis donde se desarrollan tanto la prueba de
normalidad Kolmogorov-Smimov, el analisis factorial asi mismo se determina a nivel
Pais el comportamiento del Financiamiento en Operaciones Activas para impulsar el
desarrollo a través de la Intermediacion Financiera como las instituciones financieras
(bancos, cajas, cooperativas) y no Bancarias. El investigador concluyd que fueron la
innovacion y tecnoldgica que juega un rol importante para el desempefio de la
organizacion de las empresas MYPES de confecciones del emporio comercial de
Gamarra, Lima 2020 la innovacién tecnoldgica se relaciona con el desempefio
organizacional por lo que se daria que la empresa integren una nueva idea para crear
nuevos productos 0 nuevos servicios o0 pueda insertar nuestros elementos en el proceso
de produccion o la operacion del servicio de la organizacion nos dara el resultado que

mejore de una manera considerable.

Dominguez (2021), En su investigacion titulada “Influencia del crédito
bancario en el crecimiento empresarial de las micro y pequefias empresas (MYPES)
del distrito de La Victoria, 2019”. El objetivo general fue determinar la influencia del
credito bancario en el crecimiento empresarial de las micro y pequefias empresas
(Mypes) del distrito de La victoria, 2019. La metodologia empleada en su
investigacion fue de tipo aplicada, porque los conocimientos y teorias consideradas en

la investigacion tendran una utilidad préactica, sus resultados fueron que se obtuvo un
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coeficiente R de Pearson igual a 0.957, con una significancia Sig = 0.000 menor a
SigT = 0.05 (Sige< SigT), en la prueba de regresion lineal un R cuadrado = 0.916
(91.6%), en la prueba del ANOVA la significancia de Fisher fue 0.000 (SigE) menor
a 0.05 (SigT). Las conclusiones de su investigacion fueron que existe influencia del
crédito bancario en el crecimiento empresarial de las micro y pequefias empresas
(Mypes) del distrito de La Victoria, 2019, con una correlacion positiva perfecta de
0.957, donde el crecimiento empresarial varia en un 91.6% por efectos del crédito
bancario.

2.2 BASES TEORICAS DE LA INVESTIGACION

Neuromarketing

Definicion

« Teorias del neuromarketing
Braidot (2011). El neuromarketing es una disciplina sofisticada y evaluativa los
procesos cerebrales que explican el comportamiento y la toma de decisiones en el

marketing tradicional pueden ser: productos y servicios.

Gonzales- morales (2016), Presidente de la asociacién espafiola de neuromarketing y
neuro comunicacion, define el neuromarketing a partir de la definicion de marketing
de Philip Kotler: “El neuromarketing es el uso de las neurociencias tiene la funcion de
poder ayudar y dar una mejora relacion de intercambio de ideas entre duefio de una
empresa 0 comerciante a un cliente para una mejora de comunicacion y el intercambio
de acciones ya sea para la adquisicion de un nuevo producto o una contratacion de un
servicio y poder llegar a completar su satisfaccion de estos intercambios que se

adquiere”.
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El neuromarketing es un estudio que se realiza al consumidor para poder determinar
ciertos comportamientos ya que tiene el proceso de investigar los estimulos del cerebro
para poder llegar a determinar una toma de decision al momento de realizar alguna
compra ya sea de algun producto en especifico o de algun servicio y es mas dptima de
tomar decisiones en las personas. Visualiza y pronostica las decisiones de
consecuencia que tiene un publicidad en especifica que conecta con el cerebro humado
para su aplicacion es necesario contar con preguntas especificas para causar un
impactd en los consumidores que van a desear probar o adquirir productos de
diferentes marcos o servicios donde se realizan campafias de mercadotecnia,
publicidad en internet, revistas y redes sociales que son muy amplias ya que tenemos
méas del 80% de la poblacion usando este tipo de herramientas o accesorios para
accedes a las publicidades o promociones que se estd estudiando atreves del
neuromarketing de esa manera contamos con el aumento de un gran porcentaje de

alcanzar el éxito.

Caracteristicas:

Margie Velasco (2016), La principal funcién es determinar las reacciones del cerebro
humado ante una publicidad o informacion de algin producto o servicio contamos con
publicidades virtuales y publicidades fisicos como paneles y periddicos la cual

tenemos ondas cerebrales y se mide en tres:

La atencion: Cuando hablamos de atencion se refiere a algo que nos llama la atencion
ya sea colores llamativos las frases motivadoras o algin elemento en particular que

nos atrae como personas.
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La emocion: Las emociones son reacciones que representa cada persona que no tiene
un nivel estable bien puede ser alta o baja las emociones tienen un agotamiento cerebral

porque reacciona de una manera fuerte a una impresion buena o mala.

La memoria: La memoria es lo mas importante gracias a ello recordamos la
experiencia de adquirir un servicio o un producto ya sea por la marca o por el grado

de satisfaccion que nos causa.

LA FUNCION DEL NEUROMARKETING

Segun (Vigo, 2014)El Neuromarketing es un instrumento fundamental para los
negocios nos dara una determinacion que nos permite poder identificar parametros de
ventas o que es lo que en realidad un cliente busca o llegar a satisfacer sus necesidades
usando esta herramienta se basa en un estudio de comportamiento y asi podamos saber
precision que es lo que busca nuestro cliente y asi puedan tener el motivo de adquirir
dicha compra. En este modo las marcas nos pueden ofrecer una calidad de colores de
envases 0 etiquetas dependiendo el producto o en sabores de degustacion encontramos
los sonidos y olores que se pueden dar en productos diversos y causar emociones de
compra. Tenemos estrategias como el marketing donde se usa la publicidad como
afiches publicitarios en fisico por redes sociales (internet) en la radio y asi pueda

darnos una mejor posicién en el mercado.

El neuromarketing es ver como optar una capacidad de poder influenciar en sus
necesidades del consumidor ya sea para que pueda comprar algin producto o un
servicio donde nos da el impulso de poder integrarnos en su cerebro y poder llegar a

determinar con exactitud lo que desea el consumidor tenemos puntos como alguna
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marca en especifica de algun producto o un nombre de una empresa llamativa y asi

poder encabezar la estrategia de marketing.

Un objetivo del neuromarketing es poder llegar a bajar los costos de produccion y
aumentar un valor agregado y puedan optimizar muchos recursos en su proceso de

venta y de posicionamiento y dandonos un estudio de los clientes.

En la aplicacion del neuromarketing nos ayuda a poder determinar campafias precisas
de publicidad del servicios o productos que bridan las empresas en diferentes rubros y
segmentaciones de personas lo cual llega a tener mejores elecciones sobre el producto
ya sea Sus rasgos o caracteristicas y obtener la mejor eleccién sobre toda las
caracteristicas de un producto o tanto como el servicio que varia de calidad en su
presentacion ya sea la forma, tamafios, colores, marcas, slogans para poder sorprender
y atraer al consumidor otro punto fundamental es el lenguaje que se emplea al
momento de hacer la negociacién con el consumidor como indicar sus costos ya sean

altos o bajos precios.

Como funciona el neuromarketing

El neuromarketing funciona de manera neurobioldgico cuando tenemos
alguna presentacion ya sea de marcas propagadas o algun tipo de publicidades
virtuales o en fisico y cuenta con la capacidad de insertar a la mente del cliente
y asi poder manipularlos para que puedan adquirir la compra. Esto se puede
aplicar mediante tiendas virtuales al momento de lanzar su promocién o su
campafia publicitaria adquieren informacion de los clientes mediante registros
donde el consumidor determina parametros como la hora de compra, lugar de

compra, colores y poder tener una alta posibilidades de escoger y recopilar
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informacion que se queda grabada y poder aplicar y llegar con una buena
precision al estimulo del cerebro del consumidor. Contamos con 3 areas

importantes en el cerebro del neuromarketing:

- El area reptil, es una integracion a lo personal como sus necesidades

béasicas del humano: Dormir, fisioldgicas, sexo.

- El area limbica, una zona del cerebro donde nos da de sentir el amor,

la felicidad, el estrés, etc.

- Elareaneocortex, es un area muy importante donde llega a determinar

una toma de decision logica para el cerebro humano.

Estas areas del cerebro cumplen con un papel muy importante ya que son equilibradas
ente si estoy ayuda que el consumidor pueda tener la decision de adquirir un producto

0 un servicio basandose en los estimulos del cerebro

TIPOS DE NEUROMARKETING

El pensamiento del ser humano se diferencia en formas:

Segun Malfitano (2007), dice los tipos de neuromarketing son un sistema denominado

VAK la cual representa a los siguiente enunciados:

1. Neuromarketing Visual: Esta conectado con el sentido de la vista donde
permite ver lo que sucede alrededor y asi poder instaurar las imagenes que
visualiza en su mente para tomar una decision

2. Neuromarketing Auditivo: Permite la percepcion de los sonidos.
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3. Neuromarketing Kinestésico: Cuenta con la relacion de los sentidos del ser

humano como el tracto o el gusto y el olfato estos sentidos permiten que uno
pueda tener la capacidad de poder distinguir y reconocer diferentes olores o

sabores que encontramos en el medio ambiente.

APLICACIONES DEL NEUROMARKETING

1) BRADING

Es un proceso de la cual construimos en nuestro cerebro una marca en
especifica ya sea para una linea de productos o servicios 0 a una misma
empresa y poder mostrar todas las cualidades que tienen la marca y el
consumidor o el cliente pueda tener una idea o vision referente a lo que
busca o adquiere también ayuda a poder diferencia entre la competencia
esencialmente se ubica en la mente de las personas y es una aplicacion
fundamental del neuromarketing.

El usenns es una herramienta que encontramos de forma de anillo que
cuenta con una tecnologia de poder identificar emociones de una marca o
productos y servicios un modo mas optimo ala respuesta emocional de nos
da el cerebro humano. Contamos con estudios que realizan con

usenns:

Tracking emocional de marca: Retencion de marcas y diferenciacion de la
competencia.

Experiencia de marca: La experiencia es el recuerdo bueno o malo de la
marca o del servicio brindado por la empresa y lo cual hace una determinacion

de volver a adquirir la comprar o regresar por una experiencia ya vivida.
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Re-disefio de imagen de marca: Una innovacion donde pueda llegar a

conservar el posicionamiento emocional que da a sus consumidores.

2) PRODUCTO

Tenemos un alto porcentaje referente a la integracién de nuevos productos
en el mercado donde no tienen un buen recibimiento son rechazadas. Se
establece que un producto es una opcion elegible como un objeto ya sea
comida, juguetes, ropa, etc. Tienen el Unico fin de poder llegar a satisfacer
necesidades fundamentales de las personas o consumidores, lo cual el éxito
o el fracaso de un producto tiene una dependencia netamente del consumidor
lo cual tenemos que aplicar estrategias estudiadas o expertos por lo tanto los
estudios han demostrado que las emociones del cerebro humado hacen que
el consumidor principal tome decisiones en sus compras de sus nuevos
productos. Una principal funcion vy aplicacion que nos brinda el
neuromarketing consiste en tener un cuestionario de la integracion de su

producto nuevo.

Con la usenns se podra medir las necesidades emocionales de las personas
encontramos principales reacciones de estudio relacionadas con el

cuestionario.

- Disefio de producto o packaging: Da una mejora en la marca donde

incluye la imagen los colores y el disefio del producto.

- Experiencia de uso de producto: Experimentar un nuevo producto da

una reaccion emocional que provoca un bienestar o un mal para un
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consumidor poder llegar a tener experiencias y poder tener un
posicionamiento con los competidores.

Segmentacion emocional: La emocion de un producto llega a
determinar mucho la segmentacion ya sea por edades 0 por géneros y

causan diferentes reacciones en la mente humana.

3) PUBLICIDAD

La publicidad es una forma de comunicacién entre empresa y cliente
donde detalla los productos o servicios que bridan o promociones que
puedan adquirir los clientes dando una reaccion emocional muy fuerte en
el momento de la compra y dando mayor informacion de lo que uno desea
adquirir y aplicamos el neurmarketing donde llegamos a tener una

evaluacion si el objetivo se esta logrando.

Gracias a usenns podras optimizar la efectividad de la comunicacion de
una publicidad fisica o virtual dando una reaccion emocional contamos
con estrategias fundamentales realizadas con el usenns para la publicidad

son las siguientes:

- Publicidad audiovisual: Entra al cerebro mediante el oido donde
tiene a dar una reaccion muy fuerte.

- Publicidad impresa: La publicidad impresa es las mas destacada ya
que por mediante nuestros o0jos podemos visualizar colores formas y

tamarios y asi poder determinar una buena reaccion de compra.
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- Publicidad on-line: Estamos abarcando una generacion virtual hoy
en dia gracias a la publicidad on line se obtienen bajos costos ya que

solo se puede encontrar mediante las redes sociales, television.

4) IN- STORE

Segun Nielsen, el 68% de la toma de decisiones de compra se toman en el
punto de emociones del consumidor. Por lo tanto, para poder fidelizar a los
consumidores tenemos que tener en cuenta cosas fundamentales de como
poder brindar un servicio o un producto de calidad darles un recuerdo al
cliente donde pueda llegar a tener la consideracion de regresar mas de una
vez y asi darnos un buen posicionamiento en el mercado y en la competencia.
Una aplicacién de neuromarketing muy novedosa es realizar estudios en

punto de venta.

- Experienciaen tienda: Contar con una experiencia en una tienda es algo
que puede llegar a fidelizar al cliente ya que cada vez tienen mas
exigencia en su comprar y poder determinar estrategias de ventas como
la facilidad de encontrar sus productos que necesitan ya sea secciones
para hombres, mujeres, nifios otro punto importante es el mismo lugar ya
que si es llamativo tienen un modelo llamativo seréa dificil de olvidar.

- Usabilidad en tienda: En la tienda es muy importante la distribucion y
el manejo de areas para sus productos ya que se hace de una forma mas
sencilla encontrar la necesidad de sus productos de los clientes y puedan

experimentar una comprar ya sea buena o mala
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Evaluacion de PLV: Cuando visualizamos una publicidad tenemos

reacciones emocionales esto muestra una expectativa de venta.

5) On-line

La virtualidad conocida on-line es una herramienta principal en la actualidad

ya gque se implementa mucha tecnologia ya que nos ayuda a poder encontrar

una diversificacion de productos y al igual que servicios y poder encontrar

con exactitud los gustos y preferencias que tienen los consumidores de una

manera mas rapida y eficiente lo cual el cliente tiene los beneficios de ahorrar

costos. Una de las aplicaciones de neuromarketing mas solicitadas para el

internet:

Medicion del primer impacto de una web: El disefio y los precios son
las mediciones principales para un impacto ya que el consumidor busca
el beneficio para el al comprar algo que desea tenemos la accesibilidad
que puede tener la web para disminuir el porcentaje de algin
inconveniente al momento de finalizar su compra.

Usabilidad web: La facilidad que podemos utilizar la web sin causar
molestias propias por ejemplo al hacer colar, es importante la facilidad
de ingreso a sus productos o servicios que brinda la pagina web en
categorizacion de edades y géneros y puedan realizar una comprar
satisfactoria con en el fin de llegar a dar al consumidor lo que esta
buscando.

Multiplataforma: Las opciones que nos pueden brindan referente a

empresas y marcas es un impacto de satisfaccion ya que ayuda a elegir

32



precios colores marcas empresas o proveedores y asi poder llegar a tener

mas competencia entre las empresas.

ESTRATEGIAS DEL NEUROMARKETING

Las estrategias del neuromarketing se emplean para el posicionamiento de influencia

de la conducta del consumidor.

» Estilo de vida: Adapta estilos basdndose en la vida del consumidor referente a
Sus gustos.

» En el consumidor: Posicionamiento de marca en la mente del consumidor

e En el uso: se basa en el uso de un bien necesario ya sea producto o servicio en
el momento adecuado y la disponibilidad inmediata.

- Calidad y precio: La calidad es importante para cumplir las expectativas del
consumido es una tactica donde se podra fidelizar mediante los precios mas
bajos.

- Comparacion con la competencia: comparaciones de servicios o productos en
el mercado de la competencia para resaltar y contar con mas flujo de clientes
tener las mejores estrategias en el mercado de la competencia.

« Beneficios: Los beneficios dan un posicionamiento en la mente de los
consumidores gracias a un valor agregado y la garantia que se le esta dando en

sus servicios o productos.

Dimensiones del neuromarketing

Comportamiento del consumidor: Segun Molla (2006) “El comportamiento del

consumidor es una serie de actividades que las personas realizan para satisfacer sus
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necesidades y deseos al momento de evaluar y comprar productos o servicios, que

involucran comportamientos psicologicos, emocionales y fisicos.” (p. 18).

Indicadores del comportamiento

Entendimiento: La comprension y la razén son dos formas de conocimiento en la
filosofia de Kant y de Hegel. Segln la teoria de Kant, "todo nuestro conocimiento
comienza con los sentidos, luego pasa a la comprension y finalmente alcanza su punto
maximo en la razén". La comprension introduce orden y unifica los datos sensoriales

de acuerdo con sus leyes inherentes.

Persuasion: Segun Perloff (1993), la persuasion es una actividad en la que el remitente
intenta inducir cambios en la actitud, creencias y / o comportamiento del receptor
mediante la transmision de algun tipo de informacion, probablemente lo ultimo,

aceptar o rechazar.

Seleccién: Chiavenato (2006) revela que la seleccidn puede definirse como el proceso
de seleccionar a la persona adecuada para el puesto adecuado o, en un sentido mas
amplio, seleccionar a la persona mas adecuada para el puesto entre los candidatos

reclutados para ocupar el puesto existente de la empresa.

Decision de compra: Segun Kotler y Armstrong (2008), el proceso de decision del
comprador consta de cinco etapas: reconocimiento de la necesidad, busqueda de
informacion, evaluacion de alternativas, decision de compra, y comportamiento

posterior a la compra.

Indicadores decision de compra
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Atencion: William James (1890) definid la atencion como “el proceso por el cual el
cerebro toma posesion de uno de los diversos objetos o ideas que aparecen al mismo
tiempo de manera vivida y clara. La concentracién y la concentracion de la conciencia

son su esencia.

Reconocimiento: El reconocimiento significa que el sujeto necesita del otro para poder
construir una identidad estable y completa. ... En este documento, las personas se
refieren a si mismas cuando perciben sus necesidades y deseos materiales como una

parte comprensible de su personalidad.

Toma de decisiones: (Chiavenato, 2009) “La toma de decisiones es el proceso de hacer
un andlisis y elegir un curso de accidn entre varias alternativas” (p. 36). “La toma de
decisiones es simplemente el acto de elegir entre alternativas cuando hay

incertidumbre” (p. 19).

Comportamiento: Quizas la definicion mas famosa y conocida sea la de Watson (1924)
de que el comportamiento es lo que un organismo hace o dice, incluyendo bajo este

nombre tanto la actividad externa como la interna, en sus propios términos.

Compromiso emocional: Segin el informe de CIPD (2018), el compromiso
emocional se produce cuando las personas realmente se identifican con su trabajo y
desean desempefiarlo de la mejor manera posible; cuando los empleados tienen una
inversion emocional en su desempefio 0 comparten completamente los objetivos o

valores de la direccién
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Indicadores del compromiso emocional:

Rotacién: Chiavenato (2009) afirmé que la rotacion es la cantidad de personas que
abandonan la empresa de manera voluntaria e involuntaria, por razones externas o
internas, en un periodo de tiempo especifico que puede ser calculado o determinado

cientifica y objetivamente.

Satisfaccion: Segun varios autores, la satisfaccion en el sentido amplio es el
cumplimiento de las expectativas del usuario, y la satisfaccion es un concepto
psicoldgico que, en el sentido basico, incluye un sentimiento de bienestar y alegria por

alcanzar esos objetivos. Lo que se desea y se espera de un producto o servicio.

Productividad: Segun Nufiez (2007), el concepto de productividad ha ido
evolucionando a lo largo del tiempo y ahora se le dan muchas definiciones diferentes,
asi como los factores que lo componen, sin embargo, algunos de ellos han sido

identificados como invariables. Ellos son: produccion, personas y dinero.

Conocimiento: Alavi y Leidner (2003: 19) definen el conocimiento como la
informacion que un individuo tiene en su cabeza, personal y subjetiva, sobre hechos,
acciones, conceptos, interpretaciones, ideas, observaciones, juicios y factores que

pueden o no ser utiles, especificamente. o regulador

Indicadores del neuromarketing

El neuromarketing econtramos indicadores para poder tener uso del empleo de la

estrategia realizada en al investigacion la cual tiene un porcentaje alto de aprobacion
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para la mejora de rendimientos empresariales esto nos permite tener la capacidad de

poder medir los indicadores del neuromarketing.

a) Atencion: es un proceso la cual cuenta la empresa para poder dirigir nuestors
recursos mentales de emociones dirigido a lo mas relevante para dar una
ejecucion.

b) Compromiso emocional: son estimulos que dan una activacion al cerebro y al
sistema nervioso donde da la reaccion de una interaccion de su satisfaccion.

c) Memoria: un factor importante para un proceso de compra ya que por esta
aplicacion el recuerdo de una persona influye mucho en tomar su decision de
compra.

d) Intencion de compra: poder tener la acercacion de un producto o servicio que
le causo un impacto a su cerebro la cual actua ante la reaccion de la compra.

e) Novedad:Compuesto de una perspectiva de intrigra y curiosidad exprimenta
una sensacion de atencion.

f) Entendimiento y comprensién: reflejo de las emociones y el entenidmiento de
la memoria emitiendo un mensaje personal 0 a sus consumidores.

g) Eficacia: el neuromarketing analiza cada indicador donde nos ayuda a poder

determinar la conducta o la reaccion del consumidor.

RESPECTO A LA SOSTENIBILIDAD DE LOS EMPRENDIMIENTOS

1. Definicion
Palacio (2020) La sostenibilidad de los emprendimientos es un proyecto de la creacion
de nuevas oportunidades de negocio con el objetivo principal de generar un retorno

econdémico lo aspectos del emprendimiento se le incluye tendencias de los modelos de
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negocio que tienen una alta innovacion poniendo el énfasis en los 3 valores de

sostenibilidad.

« Econdémico
e Social

« Ambiental

La sostenibilidad cumple con el proceso de poder desarrollar la capacidad de duracion
de una empresa mediante el desarrollo de la creacion de innovaciones e ideas la cual
debe generar impactos positivos sociales, econémicos y ambientales. EIl
emprendimiento cuenta con una importancia como un factor de crecimiento personal
y a la vez econdémico y competitivo sin embargo mayormente los emprendimientos no

cuentan con una permanencia generando una debilidad con el desarrollo empresarial.

2. Teoria de los emprendimientos y la sostenibilidad

De acuerdo con Kruger (2004) y Landstrom (2005) los fundadores de la teoria del
emprendimiento fueron Catillon (1755) y Say (1803), donde se determino la teoria la
funcion del emprendedor en el campo de la economia la cual nos dieron una
deficinicion que el emprendedor es un individuo que tomo riesgos para poder comprar
un producto a un precio establecido y luego venderlo a otro precio y tambien tienen un
involucracion referente ala oferta y demanda. En el afio 1803 con la revolucion
industrial se amplio mas la teoria del emprendimiento, el emprendimiento es la
facultad y la capacidad de poder tener la habilidad de coodinar y combinar factores de

produccion.
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Segun (Souza, 2001) La sostenibilidad implica ir mas alla de la logica o de la

economia.

Por otra parte Caseres y Arca(2002). Se determina sostenible como una necesidad para
el desarrollo de la capacidad humada y da un margen de constitucion al medio ambiente
y a su problematica dando una incorporacion tradicional de variantes sociales y

econémicas

3. Caracteristicas

< Las empresas estan en la disposicion de tomar medidas de riesgo para poder
alcanzar la sostenibilidad.

< Se desarrollan eventos de motivacion para que los ejecutivos de la empresa
tengan la responsabilidad social y ambiental de la empresa atrds vez de
incentivos.

» Buscar estrategias de mantener la actividad econdémica en crecimiento.

< Reconocer como empresa la importancia del cuidado del medio ambiente para
optimizar recursos en sus producciones laborales.

< Los emprendimientos de alto impacto son desarrollados por personas o equipos
multidisciplinarios donde encuentran una conexion siendo capaces de poder
desarrollar gran des proyectos.

- El emprendimiento sostenible tiene el potencial de impactar globalmente
gracias a la ayuda de la tecnologia se puede tener proveedores y clientes a nivel
internacional ayudado a tener una oportunidad de sostenibilidad del

emprendimiento
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4. Importancia

Su importancia de la sostenibilidad de los emprendimientos es que promueve la
prosperidad personal y empresarial ademas contribuye con oportunidades econémicas

esto ayuda a poder promover autonomia y superacion personal.

5. Dimensiones de la sostenibilidad de los emprendimientos

Aspecto econdémico: se encarga de que las actividades que buscan la
sostenibilidad ambiental y social sean rentables. Se refiera a poder generar una

economia en cantidades adecuadas para una buena sostenibilidad.

Indicadores del aspecto econémico:

Rentabilidad: La rentabilidad es la relacién entre la ganancia y la inversion requerida
para lograrla, ya que mide cada uno de los resultados del negocio, expresado por los
beneficios derivados de la venta y uso de activos. La inversion, su portafolio y su

regularidad es la direccion de las ganancias.

Efectividad: Una expresion que mide el desempefio o la calidad del desempefio de un
sistema o entidad econdmica para lograr un objetivo especifico, mientras se minimiza

el uso de recursos.

Liquidez: La liquidez se define como la capacidad de la empresa para cumplir con sus
obligaciones a corto plazo cuando vencen (Gitman, 2000), es decir, activos que se

pueden convertir facilmente en efectivo.
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Aspecto Social: busca la cohesion de la poblacion y una estabilidad de la misma. Hace
referencia a poder adoptar valores que generen comportamientos con el valor de la

naturaleza mantener niveles armonicos y satisfactorios de educacion.

Indicadores del aspecto social:

Oportunidad de empleo: e entenderd por empleo a toda actividad productiva realizada
para terceros, por una persona en edad de trabajar, cuya finalidad principal es generar
ingresos a cambio de una retribucion monetaria o en especie (remuneracién o

beneficios).

Responsabilidad social: La Responsabilidad Social Corporativa se define como:
“Situaciones en las que una empresa participa y realiza acciones que avanzan el bien
social, méas alla de los intereses de la empresa y méas alla de lo esperado. Es el

cumplimiento de la ley.

Organizacion social: La organizacién social es un sistema integrado en un sistema mas
amplio, la comunidad con la que interactia; Los dos se afectan entre si. Una
organizacion esta formada por un grupo de personas que participan en acciones para

lograr determinados objetivos.

Aspecto ambiental: La Sostenibilidad Ambiental es aquella que se enfoca en

preservar la biodiversidad sin tener que renunciar al progreso econémico y social.
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Indicadores del aspecto ambiental:

Normas ambientales: Es un conjunto de leyes que rigen el comportamiento humano y
que pueden influir adecuadamente en los procesos de interaccion que ocurren entre los

sistemas vivos y su entorno, a través de la generacion.

Reciclaje: Castells (2012) describe el reciclaje como una actividad compleja que
permite la recuperacion, transformacion y crecimiento de un material a partir de

residuos, total o parcialmente, hasta la formacion final.

Cuidado ambiental: El cuidado del medio ambiente representa todos los
comportamientos que deben adoptar los seres vivos para beneficiar la salud de la
naturaleza. El objetivo es convertirlo en un vehiculo con mas oportunidades y

beneficios que satisfaga a todas las generaciones.

6. Factores

El emprendimiento cuenta con una importancia muy relevante como factor clave del

crecimiento econémico lo cual contamos con factores que son lo siguiente:

Factores internos: Cuenta con una relacion de las caracteristicas propias de una
empresa la cual es muy importante porque puede determinar su posicionamiento o
sostenibilidad en el mercado de la competencia como su crecimiento o el nivel que

cuenta de crecimiento.

Factores del emprendedor: Se determina los rasgos de un emprendedor donde el ayuda
a poder tener una sostenibilidad de una empresa con su formacion de conocimientos y

experiencias entre otras.
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Factores del entorno: el entorno hace relevancia a la ubicacion de la empresa las
tradiciones que lo rodean donde hace una representacion de influencia de desarrollo

social y como empresa

Emprendimiento Empresarial

Es la accion de convertir una idea basada en experiencias, conocimientos en una
oportunidad de negocios para el fin de un rendimiento econémico particularmente

enfocado en crear una empresa (Medina, 2012)

El emprendimiento empresarial busca tener un impacto en la sociedad de poder tomar
decisiones referentes a un ambito social y cultural para construir algo que aporte valor

econdmico, social y ambiental

VENTAJAS:

« Genera Empleos
« Puedes tomar tus propias decisiones como empresario
e Ayuda a tener un equilibrio econémico

< Manejos flexibles de tiempo y organizacion

DESVENTAJAS:

« Dura competencia
« Dificil crecimiento econémico

» Costos altos de formalizar un emprendimiento empresarial

Sostenibilidad Empresarial
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Hace referencia a tener una capacitad de poder emplear en un determinado tiempo
aspectos sociales, econémicos y ambientales que ayudan o aseguran con una
continuidad de la empresa se vuelve primordial en el &mbito empresarial ya que da un

factor de valor agregado y aumenta la imagen de la identidad

La sostenibilidad cuenta con generaciones de promover relaciones de un estado
saludable y poder evitar la contaminacién ya que los consumidores tienen cada vez
mas criterios de responsabilidad ecoldgica de poder promover relaciones sociales.

APD (2021).

Tipos de emprendimiento

Contamos con emprendimientos de acuerdo al propdsito.

= Pequefias empresas: El propietario es el emprendedor la cual dirige una
cantidad minima de empleados este tipo de emprendimientos son los que
habitualmente se encuentra en la calle como dulcerias, accesorios, etc.

= Empresas escalables: Este emprendimiento busca producir mas de lo que busca
el duefio econdmicamente son ideas las cuales genera cambios de niveles de
crecimiento gracias a estrategias de innovacion o tecnologia.

= QOrganizaciones Sociales: Este emprendimiento quiere dar un impacto en el
mundo no solo se basa en generar dinero se basa en persuadir su idea de
emprendimiento a lo grande.

= Emprendimientos novedosos: Se basan en la creacidn de nuevos servicios que

impacten al mundo como productos puedan satisfacer al ser humano.
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= Negocios oportunistas: Un tipo de emprendimiento que da especificamente a
un momento adecuado que hacen un disefio especial para cada oportunidad
presentada.

= Emprendimientos incubadores: Este emprendimiento abarca una trayectoria de
tiempo de investigacion y de poder desarrollar objetivos de una necesidad
recurrente mayor mente este tipo de emprendimientos lo vemos reflejados en
empresas que usan ideas para generar negocios a un determinado tiempo a

futuro.
RESPECTO A LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS
Definicion

El peruano, (2008). DECRETO SUPREMO N.° 007-2008-TR Ley 28015: (Ley de
Promocién y Formalizacion de Micro y Pequefia Empresa) La Micro y Pequefia
Empresa es la Unidad Econdmica Constituida por una persona natural o juridica,
bajo cualquier forma de organizacién o gestion empresarial contemplada en la
legislacion vigente, tiene el fin de poder integrar labores como la produccién de
algin producto, la comercializacién y prestacion de servicios para un determinado

fin.

Se hace referencia a la sigla MYPE, se esta refiriendo a las Micro y Pequefias

Empresas.
CARACTERISTICAS DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

Contamos con varios autores destacados entre ellos Fernando Villaran que tiene

una vision de planteamiento de caracteristicas muy regulares que suceden con
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frecuencia en las Mypes donde el objetivo es el éxito econdmico, en las micro y
pequefias empresas tienen la necesidad de estar en plena capacitacion y contar con
una constante actualizacion de su sistema de produccion, laboral o comercial para
poder adaptarse a las nuevas tendencias del mercado capacitarse es aprovechar las
nuevas oportunidades de la competencia en el mercado con este tipo de practicas
uno gana experiencia para implementar muchas estrategias de soluciones, la
creacion y la innovacion que genera las micro empresas cuentan con un desarrollo
gradual que adquieren con la experiencia y el pasar del tiempo donde puedan dar
soluciones de negocios que corresponden a su disponibilidad efectiva de recursos ,
el trabajo forzoso duro y el esfuerzo que se dedica al negocio dando més de 9 horas
de trabajo de todo los dias donde se pasa dia a dia inconvenientes donde se cuenta

con el apoyo mayormente de las personas mas cercanas como la familia o socios.

Entre las caracteristicas comerciales y administrativas de las MYPES tenemos:

Cuando la sociedad es creada por una persona natural mayormente es

administrada por el mismo duefio de la empresa

= Su comercializacion de productos o de servicios tiene un flujo débil por la
pequefia conformacion que cuenta la empresa.

« Las empresas cuentan con el funcionamiento sin una estrategia formal no
cuentan con una gestion laboral

« Tienen a generar empleos no mayores a 10 personas todo esto depende del
rubro y el tamafio de la empresa

< No cuentan con un financiamiento y todo es limitado

= Sus avances tecnologicos son limitados porque el tamafio de la empresa
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« No cuenta con accesos bancarios debido a que no tienen la formalidad

adecuada

Importancia de las mypes

MYPE es una parte importante de la era empresarial, por tanto, mas del 80% de la
poblacién es econdmicamente activa opera y genera alrededor del 45% del PIB del
pais. Por tanto, se espera que la importancia de la mype como la principal fuente de

creacion de empleo y economia.

« Crean muchos puestos de trabajo.

« Estimula los negocios y la innovacion en las personas.

« Son la principal fuente de mejora de los espacios privados.

 Mejora de la distribucion de salarios.

+ Se suma a la renta nacional y al desarrollo de la moneda.

ESTRATEGIAY PLANEAMIENTO DE UNA MYPE

Segun (Chandler, 1996) La estrategia es un nivel donde se podra determinar objetivos
a largo plazo donde se podréa tener elecciones de sus siguientes acciones y asi poder

conseguir los objetivos de la empresa.

En la formacion de una nueva mype es obligatorio conocer las ventajas y desventajas
de su rubro para poder hacer una buena inversion y dar una buena segmentacion de
comercializacion de sus productos o servicios que brindan un analisis profundo se

centra en investigar en su entorno de la competencia para poder lograr mejores
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objetivos y asi puedan controlar cualquier incidente dentro de la mype y el analisis del

entorno se puede diferenciar entre 2 niveles la cuales son las siguientes:

Clasificacion de micro, pequefias y medianas empresas

De acuerdo con la Ley 30056 (2013), estas empresas tienen ciertos requisitos para ser

clasificados:

Microempresa: ventas anuales hasta el monto méximo de 150 Unidades Impositivas

Tributarias (UIT).”

Pequefia empresa: ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el monto maximo de

1700Unidades Impositivas Tributarias (UIT).

Mediana empresa: ventas anuales superiores a1700 UIT y hasta el monto maximo de

2300 UIT. (p.3)”

Estas empresas estan categorizadas y agrupadas por ingresos, pero también por

Hay que tener en cuenta el namero de empleados, aumentando o disminuyendo

El importe que se asignara a las ventas lo determina el grupo econémico.

Formalizacion y constitucion

El estado apoya la formalizacién de MYPE simplificando varios métodos de registro,

administracion, inspeccion y control posterior.

Es importante aclarar que una microempresa no se entiende necesariamente como una

entidad legal y puede ser administrada legalmente por sus propietarios individuales.
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En cualquier caso, puede aceptar voluntariamente la categoria de sociedad de

responsabilidad.

Una persona de responsabilidad limitada o una estructura corporativa designada

de acuerdo con la ley. En el caso de MYPE que se autodefine como persona fisica
juridica, la constitucion de si misma como persona juridica se realiza a través de un

procedimiento publico sin necesidad de denuncia.

Respecto a las librerias

1. Definicién y teorias

Son organismo constituidos por personas con el fin de comerciar mercancias
de escritorio o de educacion como por ejemplo lapiceros, libros, cuadernos,

reglas, etc.

Tienda donde se venden libros (Espafiola, 2014)

Las librerias cuentan con segmentacion de edades y diversificaciones de
productos de comercializacién como libros, obras, revistas también otras
librerias especificamente solo comercializan materiales de escritorio,
también hace referente a los locales pequefios hasta grandes edificaciones

enteros que ofrecen distintas publicaciones de diferentes temarios.

Se le hace una denominacién de termino de almacén o una tienda dedica
especialmente a la venta publicaciones de libros esta biblioteca ofrece

diversas ramas o0 cuentan con un solo punto de venta (Rosario, 2015)
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Encontramos librerias virtuales o conocidas online donde se dedican ala
comercializacion de libros, revistas o articulos intangibles o puedan dar la
facilidad de imprimirlo, Se le puede hacer la denominacion de sinénimo de

biblioteca (lugar donde se encuentra libros)

2. Caracteristicas

« Las librerias cuentan con un sistema de catalogacion y etiquetado de sus
productos para la rapidez y la eficiencia de la comercializacion de sus
materiales de escritorio con también libros

« Cuenta con espacios diferenciados para la seleccion de libros, cuadernos,
etc.

« Disponible para todo tipo de publico

- El orden, la limpieza y la organizacion es la prioridad de cada libreria por el
uso de material con el que se trabaja

= Permite poder adquirir materiales de estudio y de trabajo

3. Importancia

La importancia de una libreria implica en poder dar la facilidad del uso de articulos
para poder desempefiar una labor tanto como la importancia de la distribucion de libros
la cual es una herramienta que nos hace poder comprender el mundo social ya que nos
ayuda a poder ser personas libres con los conocimientos que podemos encontrar en

cada libro que distribuyen las librerias

4. Funcion de una libreria

Las librerias cuentan con una funcion de poder llega a establecer pardmetros de

comportamientos de los clientes que permiten como principales funciones:
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= Buscar una lectura adecuada al gusto e intereses que tiene el cliente al entrar a
una libreria.

« Dar informacién referente a obras publicadas actuales, titulos disponibles en
relaciones a temas especificos.

= Tener informado a un publico en especifico.

< Brindar todo tipo de materiales de escritorio

5. Administracion de una libreria

Las librerias es un negocio que tiene expectativas de una baja rentabilidad y altas
expectativas de sus consumidores ya que tiene una segmentacién muy distinta a otro
tipo de negocio tiene una alta exigencia en parte cultural como en la financiera la cual
se tiene que poseer una gran capacidad empresarial y una clara comprension de
entendimiento del significado intelectual de los libros intelectuales en venta ya sean
cientificos o de ensefianza como literarias, técnicas o para nifios. En la libreria se
encuentra minuciosas cosas de mercancia en la mas fuerte son los libres donde son
centros de servicio don serd orientado y recomendado a lectores con principales autores

e informacidn para que pueda llegar hacer sus compras.

Para una buena administracion de una libreria se debe determinar un buen presupuesto
en base a los recursos que determinara la gestion de la libreria para iniciar no se
necesita grandes sumas de dinero si no un buen plan de poder conseguir proveedores

de calidad y de precios més bajo.

La ubicacion es uno de los factores mas importantes porque veremos el flujo de clientes
que se puede adquirir gracias a la ubicacion, un punto clave seria un colegio 0 una

universidad donde se pueda ver areas de estudios o actividad empresarial.
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Mobiliario es la exhibicion de los productos mas requeridos dentro de la ubicacion
determinada se puede distinguir con vitrinas o0 muebles de acuerdo al disefio que sera

la libreria

Portafolios de productos se enfocara en dar la precision de los productos requeridos ya
sea para escolares u oficinas se recomienda contar con los productos basicos como

papeles, lapices, lapiz, reglas, formas, etc.

Escoger los mejores proveedores es fundamental gracias a ellos veremos reflejado el
aumento e ingreso de la libreria y tener productos surtidos y estar acorde a la
competencia, dar un buen precio es un paso para la fidelizacion de los consumidores
es por esta razon que se debe buscar los mejores proveedores que puedan ofrecer todos

los beneficios para la empresa y tanto para los clientes,

6. Tipos de librerias

Se encuentra diversificado los tipos de libreria ya que encontramos

a) Librerias universitarias: Librerias dedicadas al texto de educacion universitaria
librerias

b) Librerias independientes: Suelen ser librerias que estan adn en el crecimiento
y se le denomina pequefias empresas donde suelen tener una alta gama de
titulos més vendidos.

c) Librerias virtuales: Se encuentra en la navegacion por internet la cual se tiene
en plataformas pagas o gratuitas donde se puede adquirir todo tipo de libro o

articulos intangibles.
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d) Librerias Macro: La comercializacion es un factor importante ya que da el
tamario y la distribucidén que se maneja mediante librerias con acciones como
Crisol, La Familia, Zeta, ibero, SBS, Entre otras.

e) Librerias Sectorizadas: Son establecimientos que van de acuerdo a la ubicacion
de la libreria como en colegios se comercializa productos para escritorio, en
universidades de ingenieria se realiza mas la comercializacion de planos o

servicios de tipo.
Tipos de Servicios que ofrece una libreria

= Fotocopias

= Escaneo

= Impresion

= Servicio de internet

= Encuadernado

= Levantamiento de texto
= Impresiones laser

= Planos
IMPLEMENTACION Y EQUIPAMIENTO DE UNA LIBRERIA

La implementacion de una libreria son clave para el éxito genera una gran oportunidad
se esta comentado en los siguientes anunciados como poder dar una implementacion
correcta y un equipamiento de la libreria tanto para su comercializacion o como para
negocio, las librerias independientes pueden generar grandes numeros econémicos y

pueden llegar a ser exitosas los siguientes pasos son:
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Inférmate: Para poder implementar y equipar tu libreria tienes que tener la informacion
adecuada en tu area de competencia que libros mayor mente se distribuye alrededor de
tu negocio y poder determinar si el mercado de la competencia puede soportar un

negocio mas del mismo rubro.

Elabora un plan de negocio: El plan de negocio puede ser documentado para poder
describir y determinar las estrategias que se aplicaran como las metas de ventas, que
puede mejorar en la atencion, mejorar la calidad de productos entre otras y esto servird

para poder traer inversionistas.

Lugar: Para una buena implementacion de la libreria se debe determinar que articulos
mas predominan en el lugar de ubicacion de la libreria para realizar una buena

comercializacion

Financiamiento: El financiamiento es importante gracias a ello se podra tener un stock
maximo del requerimiento del publico lo cual hace tener mas preferencia al ir a la

libreria que cuenta con todo.

Abastecimiento de libreria: Se tiene que obtener libros de proveedores y editoriales
que estan a la moda o los mas comercializados, tener un rango de todo tipo de lecturas
para todas las personas pueda tener una mejor satisfaccion al momento de ir a una

libreria.
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1. HIPOTESIS
En este estudio de investigacion no se considera una hipdtesis porque la investigacion
es de nivel descriptivo y de acuerdo a las teorias de investigacion no debe llevar

hipdtesis una investigacion que no se compruebe estadisticamente.

Segun Hernandez (2011), son guias precisas hacia el problema de investigacion de
estudio. Es posible tener una o varias hipdtesis o no tener ninguna hipotesis como este

trabajo de investigacion.



1V. METODOLOGIA
4.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion fue de un disefio no experimental, transversal.

a. No experimental porque se realizo en esta investigacion una encuesta de forma
virtual y remota debido a que se estd pasando una coyuntura actualmente en
el pais y mantener los reglamentos como el distanciamiento entre las personas
por ello esta investigacion se considera que no se puede manipular las

variables.

Segun (Hernandez y Mendoza, 2018) fue no experimental porque se extrae

informacidn en un ambiente natural para analizarlos sin manipulacién de la variable

b. Transversal, porque se realizé en un determinado tiempo en la recoleccion de
datos ya que todo sera virtual mente y se estd en coordinacion con los

administradores de las empresas

Segun Hernandez y Fernandez (2014) fue transversal porque se da la recoleccion de

datos en un determinado tiempo.

4.2 POBLACION Y MUESTRA

Paoblacion

Se utiliz6 una poblacién constituida por 7 micros empresas del sector comercio, rubro

librerias de la urbanizacién Miramar del distrito de San Miguel 2021.

Para Tamayo (2006), la poblacion es la totalidad de la caracterizacion a estudiar y son

unidades de poblacién que ayuda a dar estudio y origen a datos de la investigacion



Muestra
La muestra de la investigacidn estuvo constituida por 7 librerias.

Es el 100% de la poblacion que se estard considerando las 7 MYPES del sector

comercio, rubro librerias de la urbanizacion Miramar del distrito de San Miguel 2021.

Segun Tamayo(2006) Es el conjunto de operaciones que se realizan para estudiar la
distribucion de determinados caracteres en totalidad de una poblacion universo o
colectivo partiendo de la observacion de una fraccion de la poblacién considerada.

(p.176)

Es de tipo no probabilistica, es el analisis de grupos pequefios de una poblacion

determinada que da resultados en forma numérica con buenos resultados.

Segun Tamayo (2004), Se basa en la observacion de fenémenos tal y como se da

en su contexto natural para examinar posteriormente.

De acuerdo a Hernandez (2003), Se precisa la unidad de estudio como comunidad,

grupos, se trata de poder recopilar informacion.



4.3 DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable

Definicion operacionalizacion

Dimensién

Indicador

Denominacion

Definicion
conceptual

Denominacion

Definicién

Denominacion

Escala de
medicion

Neuromarketing

Es una herramienta
para el estudio de
determinaciones y
reacciones de la
mente del
consumidor y poder
influenciar en su
estimulo de toma de
decisiones.  Alvarez
(2011).

Comportamiento

El comportamiento del consumidor es el estudio de
las reacciones del cerebro humano se refiere a la

Entendimiento

. L . Persuasion

del consumidor | observacion y al estimulo mental que hace un
comprador. Seleccién
Atencion

La decision de compra es un proceso la cual la mente

Reconocimiento

Decision de humada hace de reaccidon tomar una decision sobre
algo y se puede hallar a través de un acto de compra —
compra goysep i o P8 T oma de decisiones
a lo que se adecue a las necesidades de decision.
Comportamiento
Rotacién
. El compromiso emocional se produce cuando la isfaccion
Compromiso p _ n p ua Satisfaccio
. mente humada se identifique con sus decisiones y
emocional

desea desempefiarlo de la mejor manera

Productividad

Conocimiento




Sostenibilidad de
los
emprendimientos

La sostenibilidad se
hace referencia que
cuenta con llegar a la
satisfaccion de las
necesidades en el
momento sin
involucrar algo futuro
dando un equilibrio
del bienestar social,
econémico 'y el
cuidado de medio
ambiente. Julio Rozo
(2013)

Aspecto
Econdémico

Crecimiento de un desarrollo econémico productivo
mediante un consumo responsable basado en un
sistema financiero de una empresa

Rentabilidad

Efectividad

Liquidez

Aspecto Social

Cuenta con el protagonismo de personas que tienen
una accion de responsabilidad para mejorar
condiciones de vida

Oportunidad de empleo

Responsabilidad social

Organizacidn Social

Poblacion

Aspecto medio
Ambiental

Ideas de emprendedores para la conservacion de
recursos naturales y la reduccion de contaminacion

Normas Ambientales

Reciclaje

Cuidado ambiental

ESCALA
DE
LIKER




4.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Técnicas

Se utiliz6 la técnica de la encuesta que nos permite recolectar datos precisos de un

ambiente real donde se aprendera y se analizara los datos con la encuesta.

Segun Pino, (2018) Este procedimiento de encuesta permite obtener datos precisos de

las variables que se esta investigando.

Instrumentos

Se usé el cuestionario virtual para recoger la informacion a través de un sistema virtual

de las empresas sector comercio rubro librerias.

Novoa (2004). La medicidon del cuestionario debe otorgar informacion validad y

confiable

4.5 PLAN DE ANALISIS

Los datos se obtuvieron mediante aplicaciones de técnicas e instrumentos ya
mencionados para el procesamiento de los datos obtenidos usamos el programa Exel
y el software estadistico como el SPSS22 para determinar los gréaficos y el analisis de

los resultados finales

Suarez y Alonso, (2011) Son herramientas que nos facilitan las formulaciones de datos

correspondientes para un andlisis final.



4.6 MATRIZ DE CONSISTENCIA

. - TECNICAE
ENUNCIADOS OBJETIVOS VARIABLE POBLACION/MUESTRA METODOLOGIA INSTRUMENTOS
¢Cudles son las mejoras del | a. Objetivo general Poblacion: Tipo investigacion Técnica:
neuromarketing como Variable Se utiliz6 una poblacién constituida | El tipo de investigacion fue | 1. Encuesta: nos
Proponer las mejoras  del . ) de un enfoque cuantitativo permitio recoger
factor relevante para la _ Neuromarketing por 7 micro empresas del sector| _ o informacion
neuromarketing como  factor Nivel de investigacion necesaria con previo
sostenibilidad de los comercio, rubro librerias de la . disef
relevante para la sostenibilidad de El  nivel de esta 1seno
emprendimientos en  las o urbanizacién Miramar del distrito de investigacion fue | Instrumentos:
los emprendimientos en las mypes o )
mypes del sector comercio, ol ) A San Miguel 2021. descriptivo porque dio a 2 Cuestionario de
o el sector comercio, rubro conocer las mejores preguntas  formado
rubro librerias de la )
librerias, de la urbanizacion Muestra: propuestas de mejora del con palabras
urbanizacion Miramar del ; coherentes de
. L Variable . ... | enfoque del .
Miramar, del distrito de San La muestra de la investigacion q ) ] manera planificada
distrito de  San  miguel miguel 2021 Sostenibilidad de los | estuvo constituida por 7 librerias. Es | MCUrOMarketing, - asi como | parg obtener
: imi - isti : informacion.
20217 emprendimientos. el 100% de la poblacién que se sus  caracteristicas  mas ormacio
considerd las 7 MYPES del sector | "/VaANeS Medicion:

b. Objetivos especificos

Identificar los factores relevantes
del neuromarketing para la mejora
de la sostenibilidad de los
emprendimientos de las mypes del

sector comercio, rubro librerfas,

comercio, rubro librerias de la
urbanizacion Miramar del distrito de

San Miguel 2021

Es de tipo no probabilistica, es el
analisis de grupos pequefios de una

poblacion determinada que da

Disefio de investigacion:

No experimental porque se
realiz6 en esta investigacion
una encuesta de forma
virtual y remota debido a

que se estd pasando una

3. Escala Likert

Plan de analisis: Se
aplicard la encuentra se
tabulard la misma en
hoja Excel y luego se
procedera en el
programa SPSS




de la urbanizacién Miramar, del
distrito de San miguel 2021.

Describir los factores relevantes
del neuromarketing para la mejora
de la sostenibilidad de los
emprendimientos de las mypes del
sector comercio rubro libreria de
la urbanizaciéon Miramar, del
distrito de San miguel, 2021.

Elaborar la propuesta de mejora
del neuromarketing como factor
relevante para la sostenibilidad de
los emprendimientos de las micro
y pequefias empresas del sector
comercio rubro libreria de la
urbanizaciéon Miramar, del distrito
de San miguel 2021.

resultados en forma numérica con

buenos resultados.

coyuntura actualmente en el
pais 'y mantener los
reglamentos como el
distanciamiento entre las
personas por ello esta
investigacion se considera
que no se puede manipular

las variables.

Transversal, porque se
realizd en un determinado
tiempo en la recoleccion de
datos ya que todo serd
virtual mente y se estd en
coordinacion con los
administradores  de  las

empresas




4.7 PRINCIPIOS ETICOS

Uladech (2019). Toda actividad de investigacion que se realiza en la
universidad catélica los Angeles de Chimbote se guia por los siguientes

principios.

Proteccidn a las personas: las personas en toda investigacion es el fin y
el no medio lo cual se necesita una cierta proteccion lo cual vamos a determinar
riesgos que incurran a una probabilidad de que obtengan un beneficio. En las
investigaciones que se realiza con personas se deber tener un gran respeto sobre
la dignidad humana esto también implica que el pleno respeto de sus derechos

fundamentales y si se encuentra en una situacion vulnerable. (Uladech, 2019).

Libre participacion y derecho a estar informado: Las personas que
desarrollan actividades de investigacion cuentan a estar muy bien informados
sobre todo los propdsitos de una investigacion realizada asi como también tener
una libertad de participar en ella por una voluntad propia en toda investigacion
se debe contar con la manifestacién de voluntad, informada, libre el cual las
personas como sujetos de investigador o titular de los datos consiente el uso de
la informacién para un fin especifico establecidos en el proyecto. (Uladech,

2019).

Beneficencia no maleficencia: En este punto debemos asegurar el
bienestar de las personas que participan en la investigacion y lo cual debemos
cumplir con reglas generales: no causar dafio, disminuir los posibles efectos

adversos y maximizar los beneficios. (Uladech, 2019).



Buenas préacticas de los investigadores: El investigador tiene que ser
consciente de su responsabilidad cientifica y profesional ante la sociedad, en
materia de publicaciones cientificas, el investigador tiene que evitar incurrir en
faltas deontologicas por las siguientes incorrecciones como falsificar, plagiar e
incluir como autor a quien no ha contribuido sustancialmente al disefio y
realizacion del trabajo y publicar repetidamente los mismos hallazgos.

(Uladech, 2019).

El investigador, si fuera el caso, debe tomar las protecciones para

disminuir un riesgo eventual al ejecutar la investigacion.

El investigador debe proceder con rigor cientifico donde tiene que
asegurar la validez, la fiabilidad y credibilidad de sus métodos fuentes y datos.

(Uladech, 2019).

El investigador debe difundir y publicar los resultados de las
investigaciones realizadas en un ambiente de ética y también comunicar los
resultados de la investigacion a las personas o grupos de comunidades de

participantes de la misma. (Uladech, 2019).
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V. Resultados

Caracteristicas de los empresarios

Tabla 1: Género

Variable f %
Masculino 5 71%
Femenino 2 29%

Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figural. Genero

B MASCULINO FEMENINO
] u

Interpretacion:

Del Total de los encuestados el 71% representa el género masculino mientras que el

otro 29% representa al género femenino.

11



Tabla 2: Grado de instruccion

Variable f %
Primaria 0 0%
Secundaria 1 14%
Técnico 5 71%
Universitaria 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 2: Grado de instruccion

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 71% tiene el grado de instruccién técnico, el 14 % tiene

grado universitario y por Gltimo el 14 % solo tienen secundaria.
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Tabla 3: Edad los representantes de las micro y pequefias empresas

Variable f %
20 — 30 afos 0 0%
30 — 45 afios 6 86%
45 — 55 afios 1 14%
55 afios a mas 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 3: Edad

m20-30 m30-45afios m45-55anos @ 55 afiosamas

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 86% tienen entre 30 a 45 afios de edad y el 14% tienen

entre el 45 a 55 afios de edad.

13



Tabla 4: Cargo que desempefia en la empresa

Variable f %
Duefo 1 14%
Administrador / Duefio 6 86%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 4: Cargo

m Duefio B Administrador / Duefio

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 86% afirman ser administradores y duefios de su

empresa y el 14 % indican que solo son los duefios.
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REFERENTE ALAS CARACTERISTICAS DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS

Tabla 5: Funcionamiento de la empresa

Variable f %
Casa 3 43%
Local alquilado 1 14%
Local familiar 2 29%
Local propio 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 5: Funcionamiento de la empresa

mCasa pglocalalquilado g Local Familiar Local Propio

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 43% tiene el funcionamiento en una casa, el 29% tiene
el funcionamiento de la libreria en un local familiar seguido del 14% en un local propio

y 14% en un local alquilado.
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Tabla 6: Tiempo de permanencia de la empresa de rubro librerias

Variable f %
0 a 4 anos 6 86%
4 a 6 afos 1 14%

6 a 8 afos 0 0%

8 afos a mas 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 6: Tiempo de permanencia

mO0adafios m4abafios m6a8afos 8 afios a mas

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 86% lleva en el rubro 0 a 4 afios y el 14% lleva entre 4

a 6 afnos.
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Tabla 7: Namero de trabajadores de las micro y pequefias empresas

Variable f %
1 a 4 trabajadores 6 86%
4 a 8 trabajadores 1 14%
8 a 12 trabajadores 0 0%
12 trabajadores a mas 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracién propia

Figura 7: Numero de trabajadores

m 1 a 4 colaboradores m 4 a 8 colaboradores m 8 a 12 colaboradres m 12 colaboradores a mas

Interpretacion:
Del total de los encuestados el 86% tienen de 1 a 4 trabajadores y el 14% tienen de 4

a 8 trabajadores.
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Tabla 8: Cuél cree usted que es la causa para trabajar en la informalidad.

Variable f %
Excesivos tramites 2 29%
Muchos impuestos 2 29%
Tramites costosos 3 43%

Disminucion de la utilidad 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 8:Cual cree usted que es la causa para trabajar en la informalidad

B Excesivos Tramites W Mucho impuestos B Tramites costosos

Interpretacion:

[ Disminucién de utilidad

Del total de los encuestados el 43% cree que las causas son de tramites de costo,

seguido del 29% creen que la causa es muchos impuestos y el 29% por excesivos

tramites.
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Tabla 9: Tipo de constitucion de la empresa

Variable f %

Persona natural 2 29%
Sociedad An6nima (S.A) 1 14%
Sociedad Anonima Cerrada (S.A.C) 1 14%
ng_edad Comercial de Responsabilidad 5 29%
Limitada (S.R.L)

E_mmesa Individual de Responsabilidad 1 14%
Limitada (E.LLR.L)

TOTAL 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 9: Tipo de constitucion de la empresa

m Persona natural

Sociedad Anénima ( S.A)
||

M Sociedad Andnima cerrada (
S.A.C)

S.R.L

mE.IR.L

Interpretacion:

Del total de los encuestados 29% tienen constitucion como persona natural, siguiendo
29% son de sociedad comercial responsabilidad limitada (S.R.L), el 14% tienen
constituido como sociedad anénima cerrada (S.A.C) y el 14% es sociedad an6nima

(S.A).
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Tabla 10: Las personas que trabajan en la empresa son

Variable f %
Familiares 2 29%
No familiares 3 43%
Familiares y no familiares 2 28%
Total 19 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 10: Personas que trabajan en la empresa

M Familiares  m No familiares  m Familiares y no Familiares

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 43% de los trabajadores son no familiares, siguiendo
del 29% son trabajadores familiares y el 28% son trabajadores familiares y no

familiares.
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Tabla 11: Objetivo de creacion

Variable f %
Generar ganancia 6 84%
Subsistencia 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 11: Objetivo de creacion

W Generar ingresos m Permanencia en el mercado

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 86% su objetivo es generar ganancias y el 14%

subsistencia.
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Sobre la Variable del Neuromarketing
Tabla 12: La empresa esté preparada para entender la conducta del consumidor

Variable f %
Siempre 3 43%
Casi siempre 4 57%

Algunas veces 0 0%

Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 12: La empresa esta preparada para entender la conducta del consumidor

mSiempre g Casisiempre g Algunas veces Muy pocas veces g Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 57% casi siempre entienden la conducta del consumidor

y el 43% siempre entienden la conducta del consumidor.
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Tabla 13: La empresa acude a la persuasion de la decision de compra del
consumidor.

Variable f %
Siempre 5 71%
Casi siempre 2 29%

Algunas veces 0 0%

Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 13: La empresa acude a la persuasion de la decision de compra del
consumidor

mSiempre g Casisiempre g Algunas veces Muy pocas veces g Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 71% siempre persuade en la decision de compra y el

29%casi siempre persuada en la decision de compra del consumidor.
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Tabla 14: La empresa acompafia en la seleccion de productos al consumidor

Variable f %
Siempre 6 86%
Casi siempre 1 14%

Algunas veces 0 0%

Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14: La empresa acompafia en la seleccién de productos al consumidor

mSiempre mCasisiempre mAlgunas veces Muy pocas veces m Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 86% siempre acompafian en la seleccién de productos

y el 14% casi siempre acompafian en la seleccién de productos.
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D2: Decision de compra

Tabla 15: La empresa se enfoca en la atencion del cliente

Variable f %
Siempre 7 100%

Casi siempre 0 0%

Algunas veces 0 0%

Muy pocas veces 0 0%

Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 15: La empresa acompafia en la seleccion de productos al consumidor

100%

mSiempre g Casisiempre g Algunas veces Muy pocas veces g Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 100% siempre se enfoca en la atencion del cliente.
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Tabla 16: La empresa cuenta con un programa de reconocimiento al cliente y

colaboradores

Variable f %
Siempre 2 29%
Casi siempre 1 14%
Algunas veces 3 43%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 16: La empresa cuenta con un programa de reconocimiento al cliente y
colaboradores

| | |
Siempre Casi siempre Algunas veces Muy pocas veces Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 43% algunas veces cuentan con un programa de
reconocimiento, siguiendo del 29% siempre cuentan con un programa de
reconocimiento, el 14% casi siempre cuentan con un reconocimiento y el 14% nunca

cuenta con un reconocimiento al cliente y colaborador.
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Tabla 17: La empresa asesora en la toma decisiones del cliente

Variable f %
Siempre 7 100%
Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracién propia

Figura 17: La empresa asesora en la toma de decisiones del cliente

100%

mSiempre g Casisiempre g Algunas veces Muy pocas veces g Nunca

Interpretacion:
Del total de los encuestados el 100% siempre asesora en la toma de decisiones del

cliente.
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Tabla 18: La empresa emplea acciones adecuadas frente al comportamiento del cliente

Variable f %
Siempre 2 29%
Casi siempre 5 71%

Algunas veces 0 0%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 18: La empresa emplea acciones adecuadas frente al comportamiento del
cliente

- Siempre - Casi siempre - Algunas veces Muy pocas veces - Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 71% casi siempre emplean acciones frente al
comportamiento del consumidor y el 29% siempre emplean acciones para el

consumidor.

D3: COMPROMISO EMOCIONAL
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Tabla 19: La empresa realiza una rotacién de personal

Variable f %

Siempre 0 0%
Casi siempre 2 29%
Algunas veces 3 43%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 2 28%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 19: La empresa realiza una rotacion de personal

mSiempre mCasisiempre mAlgunasveces m Muy pocasveces mNunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 43% algunas veces realizan rotacion del personal el
29% casi siempre realizacion la rotacion y el 28% nunca realizan una rotacion de

personal.
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Tabla 20: La empresa se orienta a la satisfaccion de clientes

Variable f %
Siempre 5 71%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 2 29%

Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 20: La empresa se orienta a la satisfaccion de clientes

m Siempre m Casisiempre mAlgunas veces Muy pocas veces m Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 71% siempre orientan a la satisfaccion de los clientes

y el 29% algunas veces orientan.
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Tabla 21: La empresa logra la productividad

Variable f %
Siempre 1 14%
Casi siempre 5 72%
Algunas veces 1 14%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 21:La empresa logra la productividad

mSiempre mCasisiempre mAlgunasveces m Muy pocasveces m Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 72% casi siempre la empresa logra la productividad,

mientras el 14% siempre logran la productividad y el 14% algunas veces.
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Tabla 22: La empresa tiene conocimiento del neuromarketing

Variable f %

Siempre 0 0%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 3 43%
Muy pocas veces 1 14%
Nunca 3 43%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 22: La empresa tiene conocimiento del neuromarketing

mSiempre mCasisiempre mAlgunasveces m Muy pocasveces mNunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 43% algunas veces la empresa tiene el conocimiento
del neuromarketing, seguido del 43% nunca cuentan con el conocimiento del

neuromarketing y el 14% muy pocas veces.

32



Sobre la Variable de Sostenibilidad de los emprendimientos

D1: Aspecto econémico

Tabla 23: La empresa llega a la rentabilidad mensual

Variable f %
Siempre 0 0%
Casi siempre 3 43%
Algunas veces 4 57%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 23: La empresa llega a la rentabilidad mensual

mSiempre g Casisiempre g Algunas veces Muy pocas veces g Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 57% algunas veces llega a la rentabilidad mensual y el

43% casi siempre.
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Tabla 24: La empresa cuenta con efectividad en sus ventas

Variable f %

Siempre 0 0%
Casi siempre 5 71%
Algunas veces 2 29%

Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 24: La empresa cuenta con efectividad en sus ventas

mSiempre mCasisiempre mAlgunasveces m Muy pocasveces m Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 71% casi siempre cuenta con efectividad en sus ventas

y el 29% algunas veces.
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Tabla 25: La empresa cuenta con liquidez en sus inversiones

Variable f %

Siempre 0 0%
Casi siempre 5 71%
Algunas veces 2 29%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 25: La empresa cuenta con liquidez en sus inversiones

mSiempre @ Casisiempre mAlgunasveces @ Muy pocasveces @ Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 71% casi siempre cuenta liquidez en sus inversiones

y el 29% algunas veces.
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D2: Aspecto Social

Tabla 26: La empresa genera oportunidades de empleo

Variable f %
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
Algunas veces 3 43%
Muy pocas veces 4 57%
Nunca 0 0%
Total 19 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 26: La empresa genera oportunidades de empleo

- Siempre - Casi siempre - Algunas veces - Muy pocas veces - Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 57% muy pocas veces genera oportunidades de empleo

y el 43% algunas veces.
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Tabla 27: La empresa cumple con la responsabilidad social

Variable f %

Siempre 0 0%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 2 29%
Muy pocas veces 3 43%
Nunca 2 29%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 27: La empresa cumple con la responsabilidad social

mSiempre mCasisiempre mAlgunasveces m Muy pocasveces mNunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 43% muy pocas veces cumplen con
responsabilidad social, seguido del 29% algunas veces cumplen con

responsabilidad social y el 28% muy pocas veces.
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Tabla 28: Cuenta la empresa con una organizacion social

Variable f %

Siempre 0 0%
Casi siempre 2 29%
Algunas veces 3 43%
Muy pocas veces 2 29%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 28: Cuenta la empresa con una organizacion social

mSiempre mCasisiempre mAlgunasveces m Muy pocasveces mNunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 43% algunas veces tienen una organizacion social

seguida, el 29% muy pocas veces tiene una organizacion y el 28% casi siempre.
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Tabla 29: La empresa se orienta al servicio de la poblacion

Variable f %
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
Algunas veces 4 57%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 3 43%
Total 19 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 29: La empresa se orienta al servicio de la poblacion

mSiempre g Casisiempre gAlgunasveces g Muy pocasveces g Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 57% algunas veces se orienta al servicio de la

poblacion y el 43% nunca.
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D3: Aspecto medio Ambiental

Tabla 30: La empresa cumple con las normas ambientales

Variable f %

Siempre 0 0%
Casi siempre 1 14%
Algunas veces 4 57%
Muy pocas veces 2 29%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 30: La empresa cumple con las normas ambientales

mSiempre mCasisiempre mAlgunasveces m Muy pocasveces m Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 57% algunas veces cumplen con las normas
ambientales, seguido del 29% muy pocas veces cumplen con las normas y el 14%

casi siempre.
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Tabla 31: La empresa realiza reciclaje de sus productos desechables

Variable f %
Siempre 2 29%
Casi siempre 4 57%
Algunas veces 1 14%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 31: La empresa realiza reciclaje de sus productos desechables

mSiempre mCasisiempre mAlgunas veces Muy pocas veces m Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 57% casi siempre recicla sus productos desechables,

seguido del 29% siempre hacen reciclaje y el 14% algunas veces.
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Tabla 32: La empresa promueve un cuidado ambiental

Variable f %
Siempre 2 29%
Casi siempre 4 57%
Algunas veces 1 14%
Muy pocas veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 32: La empresa promueve un cuidado ambiental

mSiempre g Casisiempre g Algunas veces Muy pocas veces g Nunca

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 57% casi siempre promueve el cuidado ambiental,

seguido del 29% siempre promueve el cuidado y el 14% algunas veces.
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5.2 ANALISIS DE RESULTADOS

Sobre las caracteristicas de los empresarios

En referencia a los resultados reportados de las caracteristicas de los representantes de
las micro y pequefias empresas se tiene que el 71% son de género masculino lo que
muestra que el emprendimiento en este rubro de negocios esta inclinado a que realicen
los varones, sin embargo, el porcentaje de las mujeres en bajo pues existe un 29% que
respalda esta respuesta. Asi también, el 86% de ellos se encuentra en un rango de edad
de 30 a 45 afios, este valor de edades de los representantes nos hace suponer que ellos
han empezado el negocio luego de concluir sus estudios, la cual tienen la base de un
técnico con experiencia y posiblemente con el apoyo de la familia. Del mismo modo,
el 71% tiene su nivel educativo técnico es un valor alto para poder dirigir un
establecimiento como son las librerias la cual se cumple para poder dirigir el rubro.
Ademas, el 86% de los encuestados son duefios y a la vez administran su negocio y
tenemos un 14% que solo son duefios y cuentan con el apoyo de otra persona para que
lo administre, lo que significa que la mayor parte de las boticas es atendida por los

duefios, lo que muestra que son micro y pequefios empresarios.

Sobre las caracteristicas de las Mypes

Acerca de las caracteristicas de las micro y pequefias empresas, se tiene que el 86% de
las empresas tiene del 1 mes de creacion a 4 afios de presencia en el mercado, lo cual
concuerda con la edad de los empresarios, quienes comenzaron a la edad de los 30 a
45 anos por las respuestas obtenidas, es importante resaltar que el negocio desde sus

inicios ha sido sostenible por el tiempo de permanencia que tienen en el rubro. En
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cuanto a la cantidad de trabajadores que laboran en este tipo de rubro de las librerias,
se tienen el 86% tiene de 1 a 4 trabajadores incluyendo el duefio de la empresa esto
hace la demostracion que tan grande es la micro y pequeiia empresa y el flujo que
maneja por la mano de obra que se requiere. Acerca de la situacion de la informalidad
un 43% indica que trabajan informalmente por los costos de tramite que es apertura
una empresa. En relacion al tipo de constitucion se pudo observar que esta confrontado
por el 29% como personas naturales, 29% empresa individual de responsabilidad
limitada seguido del 14% como Sociedad anénima y el 14% como Sociedad anénima

cerrada es decir que estan conformado por RUC 10 Y 20 registradas ante la SUNAT.

Respecto a la variable del neuromarketing

Los resultados de la variable del neuromarketing encontramos a un 57% de empresarios
del rubro librerias manifiestan que casi siempre esta preparados para entender la
conducta del consumidor y el otro 43% afirma que siempre estan preparados para
entender la conducta del consumidor, el 71% siempre persuaden al cliente y el 29%
casi siempre, nos demuestra que las librerias toman un gran interés por cada cliente
que frecuentan, el 100% de las librerias encuestadas siempre se enfocan en la atencion

del cliente.

De ese modo, (Silva, 2020), atencién a los clientes en una herramienta de marketing
que tiene el fin de poder establecer un contacto con los clientes a través de diferentes

canales para establecer relaciones con ellos antes, durante y después de la venta.

El 100% siempre asesora en la toma decisiones del cliente, demuestra segin la
encuentras que los empresarios toman interés en los clientes la cual tienen una forma

de poder llegar a la mente del consumidor inconscientemente.
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Sobre la variable de sostenibilidad de los emprendimientos

Los resultados de la sostenibilidad un 57% algunas veces llega a la rentabilidad
mensual y un 43% casi siempre, afirmamos que no siempre tienen una buena
remuneracion de sus librerias por lo siguiente un 71% casi siempre cuenta con

efectividad en sus ventas y un 29% algunas veces

Al respecto Sanchez (2012), Indica que la empresa al expandir sus actividades
promueve la inclusién social, optimizando recursos econémicos y donde hacen una

gran reduccion sobre el impacto del medio ambiente.

El resultado de Santillan (2021), se encuentra que el 71% consideran que muy pocas
veces es importante la sostenibilidad y concluyo que se pudo dar a conocer los factores

importantes de atencién al cliente y sostenibilidad de los emprendimientos
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V1. CONCLUSIONES
En relacion al objetivo general, se realiz6 un andlisis de la informacion obtenida
mediante la recoleccion de datos la cual nos permite proponer mejoras en la

organizacion respecto a la sostenibilidad de los emprendimientos.

Obijetivo especifico 1: Se concluye que se identifico 3 factores relevantes el primero
tiene una relacion al comportamiento del consumidor de identificar las reacciones de
aceptacion o cambio de emociones de los consumidores con relacion a la empresa. El

segundo factor es la decision de compra y el compromiso emocional.

Obijetivo especifico 2: Se identifico los factores relevantes del neuromarketing para la
sostenibilidad de los emprendimientos, el comportamiento del consumidor para las
mypes puedan identificar pardmetros de estimulo mental y mejoren sus ventas. La
decision de compra de un cliente esta influenciada para una decision a traves del
producto, precio y la promocion las mypes tienen un alto porcentaje de poder incluir
estos parametros en sus servicios o productos que ofrecen y el compromiso emocional,
tener lazos emocionales con el cliente se tendré el resultado de una conectividad de

fidelizacion a la marca o empresa.

Objetivo especifico 3: Se elabor6 el plan de mejora respecto a la sostenibilidad de los

emprendimientos haciendo el uso de la herramienta del neuromarketing.
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Recomendaciones

Se recomienda conocer cOmo gestionar negocios empresariales y poder capacitarse
acerca del neuromarketing, esta estrategia o herramienta realizara un
posicionamiento de la marca de la empresa sin importar a qué tipo de rubro o

area de negocio emprenderas.

En el area de colaboradores, se recomienda una implementacién de un clima laboral
dando programas de aprendizaje y desarrollo la cual es de gran influencia en la

clave de la productividad y comportamiento en los equipos de trabajo.

En el area de productos, se recomienda hacer una diversificacion ya que es una
estrategia que inserta productos nuevos dentro de la misma linea que ya existe

los cambios del consumo determinan necesidades de su publico objetivo.

El representante debe llevar a cabo el uso de las redes sociales de una manera frecuente
para el logro de socializacion con el pablico en general usando un marketing

informatizado y crean un fuerte posicionamiento en el mercado.
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ANEXO

1. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

2021
N.° | Cronograma de  agosto setiembre octubre noviembre diciembre
Actividades
S3 |S4 |S1|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4
1 | Inicio de taller X
2 | Elaboracion de X [X |X [X |X |X |[X |X
proyecto de

Investigacion

3 | Aprobacion del X |X |X
proyecto de
investigacion

4 | Trabajo en X | X
campo

5 | Procesamiento X | X [X
de datos

6 | Analisis de X [X |X
resultado

7 | Elaboracion de X | X
informe de

investigacion

8 | Elaboracion del X | X [X
articulo
cientifico

9 |Elaboracion de X | X [X
la ponencia

10 [Pre banca de X |X

sustentacion

11 | Levantamiento X | X
de Observacion

12 | Sustentacién X | X
final

13 |Finalizacién del X
taller
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2. PRESUPUESTO

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL
EQUIPOS
Laptos 1 S$/.1500.00 S$/.1500.00
Impresora 1 S/.500.00 S/.500.00
USB 1 $/.50.00 $/.50.00
MATERIALES DE ESCRITORIO
Lapicero 2 cajas S/.20.00 S/.40.00
Lapiz 1 caja S/.10.00 S/.10.00
Reglas 2 pack S/.5.00 S/.10.00
Papel Boom 1 millar S/.0.10 S/.30.00
Archivador 1 Uni. S/.5.00 S/.5.00
SERVICIOS
Movilidad (DIESEL) 10 galones S/.15.30 S/.153.00
Internet 80 horas S/.1.00 S/.80.00
Impresion 100 hojas S/.0.50 $/.50.00
Desayuno 2 veces S/.10.00 S/.20.00
Almuerzo 2 veces S/.5.00 S/.10.00
TOTAL DEL PRESUPUESTO S/.2458.00

Fuente: Elaborado por Daniel Ramirez Rojas
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3. Instrumento de recoleccion de datos

UNIVERSIDAD CATOLICA L.LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las Micro y
Pequefias empresas para la elaboracion del trabajo de investigacién titulado:
“Propuesta de mejora del neuromarketing como factor relevante para la sostenibilidad
de los emprendimientos en las mypes del sector comercio, rubro librerias de la
urbanizacion Miramar del distrito de San Miguel 2021, para la obtencién del titulo

profesional de licenciado en administracion.

La informacién que usted proporcione serd utilizada con fines académicos y de
investigacion, por lo que se le agradece anticipadamente su valiosa informacion que

nos brinda.

I. DATOS GENERALES DE LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS

1. Genero
a) Masculino
b) Femenino

2. Grado de instruccion de los representantes de las Micro y pequefias empresas.

a) Primaria

b) Secundaria
c) Técnico

d) Universitario

3. Edad de los representantes de las Micro y pequefias empresas.
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a) 20-30 afos
b) 30-45 afios
c) 45-55 afos
d) 55afios a mas

4. Puesto o cargo que desempeifia los representantes de las Micro y pequefias
empresas.

a) Duefo
b) Administrador / Duefio

1.2 REFERENTE ALAS CARACTERISTICAS DE LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS

5. Funcionamiento de La empresa en:

a) Casa

b) Local alquilado
c) Local familiar
d) Local propio

6. Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro librerias

a) 0ad4 afos
b) 4 a6 afios
c) 6a8afos
d) 8 afios a mas

7. Numeros de colaboradores de las micro y pequefias empresas

a) 1 a4 Colaboradores

b) 4 a8 Colaboradores c)

8 a 12 Colaboradores

d) 12 colaboradores s a mas

8. Cual cree Usted Qué es la causa para trabajar en la informalidad

a) Excesivos Tramites
b) Muchos impuestos
c) Tramites Costosos
d) Disminucion de la utilidad

9. Tipo de constitucion de la empresa

a) Persona natural

b) Sociedad Anonima (S.A)

c) Sociedad Andnima cerrada (S.A.C)

d) Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L)
e) Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.1.R.L)
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10. Las personas que trabajan en la empresa son

a) Familiares
b) No familiares
c) Familiares y no familiares

11. Obijetivo de creacion de la Micro y Pequefia empresa

a) Generar ingresos economia
b) Permanencia en el mercado

Il. GESTION DE CALIDAD

Instrucciones: observe el cuadro de leyenda y de acuerdo al siguiente codigo marcara
con una X la respuesta que elegida usted donde mejor exprese su punto de vista.

Nunca Muy pocas | Algunas veces | Casisiempre Siempre
veces
1 2 3 4 5
N° | Items Alternativas

V1: Neuromarketing

D1: Comportamiento del consumidor

1. | Laempresa esta preparada para entender la conducta del consumidor

2. | La empresa acude a la persuasion de la decision de compra del
consumidor.

3. | Laempresa acompafia en la seleccion de productos al consumidor.

D2: Decision de compra 112 |3 |4 |5

1. | Laempresa se enfoca en la atencidon del cliente

2. | La empresa cuenta con un programa de reconocimiento al cliente y
colaboradores

3. | Laempresa asesora en la toma decisiones del cliente

4. | Laempresa emplea acciones adecuadas frente al comportamiento del
cliente
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D3: Compromiso emocional

1. | Laempresa realiza una rotacién de personal.

2. | Laempresa se orienta a la satisfaccion de clientes

3. | Laempresa logra la productividad

4. | Laempresa tiene conocimiento del Neuromarketing

V2: Sostenibilidad de los Emprendimientos

D1: Aspecto Economico 1

1. La empresa llega a la rentabilidad mensual

2. La empresa cuenta con efectividad en sus ventas
3. La empresa cuenta con liquidez en sus inversiones
D2: Aspecto Social 1

1. La empresa genera oportunidad de empleo

2. La empresa cumple con la Responsabilidad Social

3. Cuenta la empresa con una organizacién Social

4, La empresa se orienta al servicio de la poblacién

D:3 Aspecto Medio Ambiental 1
1. La empresa cumple con las normas Ambientales
2. La empresa realiza reciclaje de sus productos desechables
3. La empresa promueve un cuidado ambiental
,'j/’f » D = ;=
A=

Mgtr. Simon Poma Anccassi
DTI de Carrera Profesional de
Administracion
Filial Lima
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4. CONSENTIMIENTO INFORMADO

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA EN.CUESTAS

(Administracion)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales es informar sobre <l proyecto de
investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula Propuesta de mejora del enfoque del ne wuromarketing
como factor relevante para la sostenibilidad de los emprendimientos en las mypes del
sector comercio, rubro librerias de la urbanizacion Miramar del distrito de San Miguel
2021.'Y es dirigido por Daniel Ramirez Rojas, investigador de la Univer sidad Catélica
Los Angeles de Chimbote.

El propésito de la investigacion es Conocer la Propuesta de mejora cel enfoque del
neuromarketing como factor relevante para sostenibilidad de los emprendimientos en las

mypes del sector comercio, rubro librerias, de la urbanizacion Miramar, del distrito de

San miguel 2021.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomaré 5 minutos de su tiempo.
Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria y annima. Usted puede
decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningt in perjuicio. Si

tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formulai‘la cuando crea
conveniente.

Al concluir la. investigacion, usted serd informado de los resultados a través de medins.

oficiales. Si desea, también podra escribir al correo danielrurr36@omail.c »m o al nimero
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P

931490726 para recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas s obre aspectos
éticos, puede comunicarse con ¢l Comité de Etica de la Investigacién de La Universidad
Catélica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre:

Qg \IO\SQOQ’\ Z—\)\\O\
(@) e

Fecha:
=10 - 202\

Correo electronico:

\Josaee (2 @qmc.\\\ - CoM
LI =4 (@)
Firma del participante:

s

Firma del investigador.
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5. DIRECTORIO DE LAS MYPES

N.° | Denominacion R.U.C Direccion
1 Representaciones y servicios santa Angela | 20272771520 | Mercado modelo, Jir6n uno 179,
SR.L San Miguel

2 Liberia Bazar Alondra Jiron Libertad, Miramar 1681

3 | Arias Home 10471688831 | Jr. Maria José de Arce 109, San
Miguel

4 Libreria Bazar La confianza S.AC 20543923380 |Jr. Agustin  Gamarra 227,
Miramar

5 Libreria La castellana 20600125509 | Av. La paz 2223, urb. Miramar,
San miguel

6 | Libreria y Comercial La Oficina E.l.R.L 20528344578 | Jr. Pucala 283, San miguel

7 Librerias Colours S.R.L 20392959620 | Awv. La libertad 867, San miguel
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6. Propuesta de mejora

Propuesta de mejora

A continuacion, se elabora una estructura de plan de mejora de acuerdo a los resultados
obtenidos en el analisis de los datos de la encuesta realizada a los representantes de las

librerias.

Objetivo del plan de mejora

Incrementar el indice de ventas y satisfaccion de las librerias respecto a los productos

brindados.

Recursos.

Los recursos necesarios para la implementacion del plan de mejora son:

< Representante de la empresa que pueda implementar un sistema de gestion
empresarial

« Capacitacién para los representantes y los colaboradores para las ventas y

atencion al cliente
- Formatos de presentacion, tarjetas y publicidad para la empresa

= Gestion de recursos para la diversificacion de productos

Proceso de implantacion del plan de mejora

« Presentacion del plan de mejora a los duefios de las empresas
= Aprobacion del plan de mejora por parte de los duefios

< Implantacién del plan supervisado por el investigador
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= Seguimiento y supervision por el investigador
Responsables de implantacion y seguimiento

Para la implantacion del plan de mejora es necesario tener la participacion de todo el

equipo de la empresa que pueda aplicar cada paso que se esta incluyendo en esta

investigacion.
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PLAN DE MEJORA

DIMENSION PROBLEMA ENCONTRADO CAUSAS PROPUESTA DE MEJORA TIEMPO | PRESUPUESTO | RESPONSABLE
Las organizaciones no estan preparadas | Falta de conocimientos Se propone tomar una capacitacion| Permanente S/.1400 Representante de
) para entender la conducta del consumidor | Falta de interés sobre el uso de herramientas la empresa
Comportaml.ento del empresariales como el
consumidor No se enfocan en persuadir en las ventas [No  toman interese  al| neyromarketing, atencion al cliente,
de sus productos y servicios. momento de realizar las gestion de calidad y comportamiento
ventas del consumidor.
No tienen el reconocimiento que motiva| Falta de presupuesto para| Cada representante debe motivar y| Permanente S/.2000 Representante de
a los empleados cuando alcanzan sus|implementar beneficios a|reconocer el esfuerzo de cada la empresa
metas y no agregan valor a sus productos| los colaboradores y cliente | colaborador  esto  debe incluir
L y servicios para los clientes. incentivos econdémicos por otra parte
Decision de compra - .
se propone poder investigar Yy
. — . capacitarse como poder influenciar
No saben identificar el comportamiento| No  cuentan con la . .
. . o en el comportamiento de los clientes
de los clientes y no hacen efectiva sus|especializacion de un
ventas estudio empresarial
Falta de un plan de beneficios y|Falta de presupuesto para| Se propone hacer una| Permanente S/. 1000 Representante de

Compromiso
emocional

promociones para el incentivo de los
consumidores para lograr una rotacion de
beneficio personal.

elaborar un plan de
beneficios para la empresa

No cumplen con la productividad de sus
ventas

No tienen conocimientos del uso de
herramientas  estratégicas como el
neuromarketing

Desconocen parametros
de estrategia del
comportamiento
emocional de los
consumidores

implementacion de un sistema de
plan de mejora reestructurando todo
el ambito empresarial para lograr las
metas de cada empresa y poder
entender la conducta emocional de
los clientes.

la empresa
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En el aspecto La empresa no cuenta con una| Falta de presupuesto Se propone hacer un plan econémico| Permanente S/. 1000 Representante de
econémico diversificacion de sus productos y cada mes para poder establecer metas la empresa
servicios la cual no tiene mucha y llegar a la rentabilidad en sus ventas
rentabilidad econémica. por otra pa_rte se propone investigar
las herramientas gratuitas que se
No emplean estrategias empresariales la| Falta plan de capacitacion puede brindar el internet para poder
implementar la parte tecnoldgica y
cual no tienen mucha efectividad en sus publicitaria
ventas
La empresa no tiene una liquidez para| Falta de presupuesto
invertir en sus herramientas publicitarias
y tecnoldgicas
En el aspecto Social | No generan empleos Falta de presupuesto Se plantea realizar un plan| Permanente S/. 500 Representante de
organizacional para poder fomentar la empresa
No aplican responsabilidad social Falta de interés una mejora  continua,  mayor
comunicacion entre los duefios y
No cuentan con una organizacion social|Falta un  plan  de | colaboradores y asi poder mejorar sus
referente  a sus  funciones  del|organizacién productos y servicios
representante y sus colaboradores la cual
no llegan a lograr el objetivo de su
organizacion.
En el Aspecto No emplean normal ambientales Falta de interés Se plantea realizar una capacitacion| Permanente S/.0.0 Representante de

Ambiental

No hacen reciclaje de sus productos

Falta de interés

No generan un cuidado ambiental en su
entorno de su organizacion

Falta de interés

de reciclaje de sus productos que
venden, hacer una seleccion rigurosa
de sus productos desechables y dar
indicaciones a sus consumidores de la
responsabilidad de los productos que
se tiene que desechar y reciclar.

laempresay
colaboradores
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