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RESUMEN

Este trabajo de investigacion se realiz6 en la ciudad de Huancayo, la cual tuvo como
proposito principal desarrollar estrategias de neuromarketing en el uso de campafias
publicitarias para pymes del sector de restaurantes.

Para ello, se realiz6 entrevistas a profundidad a los administradores de los restaurantes
en estudio para acceder a informacion importante y detallada sobre el comportamiento
de sus clientes y contrastar toda la informacion obtenida en torno a las estrategias méas
adecuadas que se puedan aplicar en una campafa publicitaria; esta informacién se
obtuvo gracias al apoyo del programa Atlas. Ti., enlazando ideas y conceptos para luego
generar una auto reflexion.

Las variables que se utilizaron para todo el proceso de investigacion fueron: las
neuronas espejo, técnica eye tracking y la psicologia del color, ya que forman parte
fundamental de toda estrategia de neuromarketing de la actualidad.

Finalmente, con esta investigacion se pretende que las pymes de nuestra regién puedan
renovar las estrategias tradicionales que cominmente se conoce a estrategias mas
subjetivas y de mayor efectividad para lograr mejores resultados y competitividad en el

mercado.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene como titulo: Estrategias de Neuromarketing
en el uso de Campanas Publicitarias para PYNES del sector de restaurantes de la cuidad
de Huancayo, la intencion de este trabajo realizado es develar estrategias persuasivas
de neuromarketing que puedan ser aplicadas en la proyeccion de campaiias publicitarias
en restaurantes de la cuidad de Huancayo, dichas estrategias de neuromarketing estan
representadas en los objetivos especificos de la investigacion realizada; con la finalidad
de dar a conocer el desempefio de estas estrategias y la influencia que tiene en las
campafias publicitarias.

Esta investigacion desarrollada se divide en 4 capitulos, los cuales se explican a
continuacion:

Capitulo 1. Se hace referencia a la problematica que tienen las pymes, teniendo como
base a la delimitacién de la tesis en un espacio, tiempo y concepto, apoyado en
antecedentes nacionales e internacionales.

Capitulo 2. En esta seccion se definen conceptos claves sobre el neuromarketing y sus
componentes.

Capitulo 3. Se plantea la metodologia que conducira la investigacion, asi como de
determinar el enfoque y paradigmas de la tesis. Por otra parte, se realiza el sistema de
categorizacion y finalmente se seleccionan los sujetos de informacion.

Capitulo 4. Se presentan los resultados, la descripcion y transcripcion del trabajo de
campo, contrastacion y la discusion de los resultados.

Por tltimo, se redactan las conclusiones y recomendaciones de acuerdo al propdsito

planteado inicialmente.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO
1.1.  Escenario de la Investigacion

1.1.1. Territorial

Esta investigacién tomé como centro a la ciudad de Huancayo
siendo el sector de restaurantes el de mayor interés para el
planteamiento de las diferentes estrategias de neuromarketing
a tener en cuenta para la elaboraciéon y lanzamiento de

campaifias publicitarias que sean de gran envergadura.

1.1.2. Temporal

El tiempo que comprendio esta investigacion es desde mes de

Abril hasta el mes de Diciembre del presente afio 2020.

1.1.3. Conceptual

Este estudio comprendi6 el planteamiento de estrategias de
neuromarketing que sean de gran utilidad para pymes de
restaurantes al momento de disefar y proyectar una campafia
publicitaria con miras a obtener ventajas competitivas frente a

la competencia.

1.1.4. Experiencia y rol del investigador

En la regién Junin se evidencié que las pymes del sector de
restaurantes contindan aplicando métodos que en la actualidad
ya no son suficientes para conquistar la mente de los
consumidores; como consecuencia de ello vemos a diario que
Estas empresas desgastan sus esfuerzos de marketing en

promocionar sus productos de forma convencional, que



1.2.

definitivamente no genera beneficios a largo plazo, mas por el
contrario estas empresas se ven obligadas a competir solo para

sobrevivir en el mercado, lo cual no es dable.

Situacion Problematica

1.2.1. Antecedentes de Investigacion

A. Articulos cientificos

Tapia A. & Martin E. (2017) en su articulo titulado:
Neurociencia y Publicidad. Un experimento sobre atencion y
emocion en publicidad televisiva, de la revista Innovar Journal
tuvo como objetivo la evaluacion de factores como la tipologia
de los anuncios, su idioma y su familiaridad para con el piblico
objetivo. Los anuncios actualmente buscan conectar con el lado
emocional de las personas y el subconsciente que los direcciona
hacia una accién determinada. Este articulo se desarroll6 bajo
la metodologia cuantitativa con método inductivo y apoyado en
el modelo de series temporales. Asimismo, el instrumento que
se utilizé para medir este estudio fue el Sociograph y fue
aplicado a 30 alumnos de la Facultad de Periodismo de la
Universidad de Valladolid. Los resultados obtenidos mostraron
que un cambio brusco en el sonido y el sentido de familiaridad
con el tipo de anuncio conllevé a obtener la atencién y emocién

en el publico de estudio.



Ademads, también se concluy6 que el anuncio de tipo comico fue
superior en términos de atencién en comparacion al de estilo

dramético, motivacional y cinematogréafico.

Por lo que se reconocié que el tipo de anuncio publicitario es un
determinante para estimular las emociones y por lo tanto tener
presencia en la mente de las personas al momento de su decision

de compra.

Jiménez, Bellido, & Lépez (2019), en su articulo cientifico
titulado: Marketing sensorial: el concepto, sus técnicas y su
aplicacion en el punto de venta, perteneciente a la revista Vivat
Academia, tuvo como objetivo primordial conocer las
posibilidades que ofrece el marketing sensorial en su aplicacion
en el establecimiento de venta. Mientras mds sentidos
abarquemos en una campafia de publicidad mas efectiva seré la
respuesta de parte de los consumidores. El presente articulo se
fundamenta en la metodologia exploratoria-descriptiva apoyado
en la medicion biométrica que busco responder la siguiente
cuestion: ;Cudles son aquellos estimulos y sensaciones que
perduran en el cliente? Ante ello se obtuvo los siguientes
resultados: en cuanto al sonido, se recomienda que vaya acorde
al publico objetivo asi como al dia o estaciéon en la que se
encuentra; otro aspecto es del ambito olfativo en la que se
reconocid la importancia de mantener aromatizado el punto de
venta; por otro lado, se determiné también que un ambiente bien

ordenado e iluminado permite que los clientes busquen
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Permanecer mas tiempo en el establecimiento y finalmente, se
determiné que el sentido del olfato también despierta el sentido

gustativo de las personas.

Por ende, se concluy6 que aplicar correctamente estrategias que
estimulen los sentidos, llegan a cubrir altas expectativas del

publico objetivo.

Quintero L. & Martinez J. (2018), en su articulo denominado:
Neuromarketing en la publicidad y su impacto en el consumidor
del sector retail de la ciudad de Medellin (Colombia), en la
revista Espacios, cuyo objetivo se concentré en determinar
como los clientes pueden ser impactados por medio de la

publicidad en su decisioén de compra.

La publicidad requiere de las emociones para construir
relaciones duraderas y crear un sentido de identidad hacia una
marca. Este articulo se fundament6 en la metodologia de indole
interpretativo bajo un disefio exploratorio y descriptivo con
cardcter no experimental; asimismo, se aplico el instrumento de
observacion y la participacion accidn; con estas herramientas se
pudo conocer como fue la conducta de los participantes cuando
estos eran sometidos a anuncios de publicidad, promociones y

descuentos

Teniendo en consideracion que las motivaciones inconscientes
que impulsan a realizar una compra son dificiles de interpretar,
se obtuvo como resultado lo siguiente: existen emociones

positivas y negativas que determinan el grado de influencia en
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Los consumidores, por ello se llega a la siguiente conclusion: el
papel que desempena el neuromarketing es fundamental para
identificar cudles son estas emociones que determinan una

decisién como tal.

Llorente, Garcia & Soria (2018) en su articulo titulado: Analisis
comparativo de la simbologia cromatica en Publicidad. Nike en
China y Espafia, que pertenece a la revista Vivat Academia,
cuyo objetivo fue examinar como persuaden los aspectos
psicoldgicos, culturales y sociales en la aplicacidon de los colores
en la publicidad grafica donde una propia marca mundial suscita
en distintos entornos. Constantemente las empresas buscan
simbolizar sus marcas por medio de colores que se identifiquen
con la idea original del negocio. La metodologia que se aplico
en este articulo fue de cardcter comparativo-descriptivo,
tomando como muestra a la marca internacional Nike ya que se
basé por sus estrategias de publicidad que aplica en diferentes

paises a nivel mundial.

Con este estudio se determiné que el significado del color
depende en gran manera de la cultura y sus creencias, asimismo
se pudo comprobar que la forma del color que mds prevalece en
una imagen es la que mds impacto tiene en la mente de las
personas. Con ello se concluy6 que en Asia por ejemplo el color
amarillo es muy utilizado para resaltar las marcas; mientras que
en Europa el amarillo no es de uso frecuente y se orienta mas

bien por un amarillo discreto.
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B. Tesis nacionales e internacionales

Abarca A. (2018) en su tesis de maestria titulada: Influencia del
marketing publicitario en el comportamiento del consumidor de
los servicios de los restaurantes en la ciudad de Juliaca en el
2017. Cuyo objetivo principal de investigacién radicé en
evaluar la forma en la que incita el marketing publicitario en la
conducta del consumidor frente a los servicios que ofrecen los
restaurantes en la ciudad de Juliaca. Los anuncios publicitarios
buscan enfocar a la marca que se diferencie de las demds y en

la que le brinde una personalidad atractiva.

En cuanto a la metodologia, se traduce de tipo cuantitativo bajo
un disefio explicativo-causal, puesto que para la obtencion de la
informacién se emplearon dos instrumentos: la entrevista y el
cuestionario. Por ende, se lleg6 a la conclusion que el marketing
en la publicidad incide notoriamente en el proceso de compra
de los consumidores al optar por un restaurante en particular.

De la Morena A. (2016), en su tesis doctoral titulado:
Neuromarketing y nuevas estrategias de la mercadotecnia:
andlisis de la eficiencia publicitaria en la diferenciacion de
género y la influencia del marketing Sensorial y Experiencial en
la decisién de compra, tuvo como propdsito general incrementar
la eficiencia en la elacion del mensaje en la publicidad que se

relacione con la decision de compra, la eleccién por un



Determinado producto, el reconocimiento y por ultimo la

recordacion de marca.

El consumidor cree saber lo que necesita, sin embargo, no sabe
lo que quiere o por qué se orienta hacia una compra. Esta
investigacion fue de tipo cuantitativo bajo un disefio
experimental, asimismo, se aplicaron encuestas, entrevistas y
cuestionarios como instrumentos de medicién en la que se
evaluaron a 300 personas que fueron expuestas a diferentes
spots publicitarios para ver y conocer su reaccion ante estas. Los
resultados obtenidos fueron lo siguiente: los anuncios
publicitarios que resultan ser mds efectivos son el storytelling
por su capacidad de enganchar con las emociones, por otro lado,
se logr6 determinar que el cambio fuerte y repentino de
secuencias en sonidos e imdgenes en un anuncio publicitario
conllevé a captar la mayor atencién y emocion de los

participantes.

Ante ello, se llegé a la conclusion de que mientras mds
emociones se despierte en los consumidores se podrd alcanzar
niveles altos de compromiso y fidelidad de parte de ellos.
Asimismo, el hecho de que una marca no cuente con su propia
personalidad y no resalte sus atributos y beneficios son razones

suficientes para obtener el rechazo del publico objetivo.

Ollais N. y Pazos A. (2019) en su tesis de bachiller titulada: La
aplicacion de eye tracking como herramienta de neuromarketing

para incrementar el consumo. Cuyo objetivo principal de
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Investigacién radicé en demostrar la posibilidad de la aplicacion
del eye tracking en el Perd y de esta manera garantizar el

incremento de consumo del servicio o producto.

En cuanto a la metodologia, se traduce de tipo cualitativo bajo
un disefio descriptivo-explicativo, puesto que para la obtencién
de la informacién se emplearon dos instrumentos: la entrevista
y el cuestionario. Por ende, se lleg6 a la conclusion que el eye
tracking no es una herramienta inmediata si no es una
herramienta que nos ayuda a evaluar. Asimismo, en las
entrevistas realizadas, se concluyd que estas herramientas
ayudaran a conocer detalladamente que es lo que
verdaderamente impacta o impresiona a las personas y como dar
un buen uso a estos resultados para Poder incrementar en el

consumo de productos o servicios.

Guarin M. y Mahecha V. (2018), en su tesis de bachiller
titulado: Campafia de neuromarketing para la empresa “MAR
D’ LI CEVICHERA” — Colombia — Arauca. En la actualidad Ia
empresa “MAR D’ LI CEVICHERA” ha tenia una buena
aceptacion por los habitantes del municipio, que son ahora los
clientes potenciales de la cevicheria y esto es gracias a la
innovacion de los productos y la calidad del servicio, la
propuesta que ofrecfan al publico, ha venido creciendo a
exigencia de los clientes potenciales (habitantes del municipio),
es por este motivo que la empresa debe de ir acorde a la

exigencia de los mercados actuales, sin perder la esencia del



1.2.2.

Contexto social en la que se encuentre, es por esto que el
objetivé principal de investigacion radicé en crear la campaiia
de neuromarketing de la empresa “MAR D’ LI CEVICHERA”
que tiene Como fin, realizar un andlisis para determinar
acciones desde el tema de neuromarketing , para que de esta
manera puedan proponer alternativas de impacto al consumidor
y genere un aumento en las ventas. En cuanto a la metodologia,
se traduce de tipo cualitativo bajo un disefio descriptivo, puesto
que para la obtenciéon de la informaciéon se emplearon dos

instrumentos: la entrevista y el cuestionario.

Por ende, se llegé a la conclusion, que el neuromarketing
complementa nuevas caracteristicas y métodos hacia la
empresa, que estos se adecuardn al contexto donde se encuentre.
De hecho, la idea de un negocio no solo consiste en crearlo si
no también en potencializarlo, como creando objetivos que
estén acorde a la actualidad, autonomia y creando nuevas
capacidades de desenvolverse frente a las exigencias tanto de

nuestros clientes como del mercado laboral.

Caracterizacion de los sujetos de estudio

Esta investigacion tuvo en consideracion en estudiar al sector de
restaurantes de la ciudad de Huancayo puesto que se observo
que estas carecen de estrategias definidas de neuromarketing

que direccione sus actividades en torno a sus objetivos.

16



Del mismo modo, los problemas que se pudo evidenciar en estas

pymes es que no cuentan con métodos para impulsar su marca,

falta de identidad e imagen corporativa, insuficientes estrategias

de fidelizacidén, entre otros; lo que dificulta el desarrollo de

estas.

Cuadro N° 1. Caracterizacion de sujetos de informacion.

CLAVE DE SUJETO DE SUJETO DE SUJETO DE ESTUDIO
IDENTIFICACION ESTUDIO DE ALEX  ESTUDIO DE PIERO DE DANY CASTILLON
LLANOS GARAGATTI
CANCHERO MONTUFAR
EDAD (LIMITE 25y 30 20y 28 25y35
INFERIOR-SUPERIOR):
Formacién Formacion Formacion académica

FORMACION DE BASE:

ANOS EN LA LABOR

QUE DESEMPENA:

EXPERIENCIA

LABORAL:

AREA DESARROLLO

ACADEMICO:

ANO DE
INCORPORACION A SU

LABOR:

académica con nivel
superior alcanzado

Administrador del
restaurante “Sabor a

Barrio”

Administrador de
empresas

2015

FUENTE: Elaboracion propia (2020)

17

académica con nivel
superior alcanzado

Duefio y
administrador del
restaurante” Nutri

Bubble”

Administrador de
empresas

2017

con nivel superior
alcanzado

Duefio y administrador

de la cevicheria “El
Bunker de los
Marinos”

2

Administrador de
empresas

2015



Cuadro N° 2. Caracterizacién de sujetos de informacion.

CLAVE DE SUJETO DE ESTUDIO DE MELANI SUJETO DE ESTUDIO DE
IDENTIFICACION CAVERO GOMEZ LOIDA CARDENAS GIL
ARROYO
EDAD (LIMITE 20Y 25 20y 25
INFERIOR-SUPERIOR):
Formacién académica con nivel Formacién académica con
FORMACION DE BASE: superior alcanzado nivel superior alcanzado
ANOS EN LA LABOR
i 3 3
QUE DESEMPENA:
EXPERIENCIA Duefio y administrador de la
LABORAL: Admlnlsf‘rador Qe El polleria . .
Paradise pizzeria” Rolos Pizza
AREA DESARROLLO
ACADEMICO: Administrador de empresas o
Administrador de empresas
ANO DE
INCORPORACION A SU 2017 2017
LABOR:

FUENTE: Elaboracién propia (2020)

1.2.3. Caracterizacion del problema

Actualmente esté reluciendo un estudio que implica entender a
profundidad los deseos y necesidades de los consumidores.
Este estudio denominado Neuromarketing, se introdujo al
mundo empresarial como una nueva forma de ver y conocer a
los clientes; lo cual representa sinduda un factor diferencial que
estd marcando el avance de muchas empresas que vienen
aplicando estrategias de neuromarketing en la proyecciéon de

campafias publicitarias.
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En ese sentido, en la region Junin se observé en las pymes un
acceso limitado en cuanto a conocimiento efectivo sobre
estrategias de neuromarketing que puede aplicarse para la
elaboraciéon de una campaia publicitaria, por lo que la presente
investigaciéon tomé como centro a la ciudad de Huancayo
siendo el sector de restaurantes el mayor interés para el
planteamiento de las diferentes estrategias de neuromarketing
a tener en cuenta para la elaboracion y lanzamiento de

campafias publicitarias que sean de gran envergadura.

Asimismo, el escenario en nuestro pais no es indistinto a ello,
por lo que diversas empresas especialmente en el sector de
restaurantes han optado por realizar diferentes investigaciones
respecto al comportamiento de los consumidores en funcién a

las distintas promociones de marca proyectada.

En ese contexto, nos encontramos en un sistema empresarial
altamente competitivo, donde las empresas redisefian
constantemente sus estrategias de marketing para no ser
desplazados por la competencia y desaparecer del mercado al

cual atiende.

Por lo tanto, se evidencid que el uso de estrategias de
neuromarketing en las campafias de publicidad ha demostrado
en los ultimos afios que, a través de diferentes marcas a nivel
Internacional, se puede alcanzar ambiciosas metas desde ser una

empresa reconocida hasta concretarlo en una mayor
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Rentabilidad; la misma que en definitivo es el soporte para
alcanzar una sostenibilidad a largo plazo en el mercado.

Ante esta situacion, se pretendié destacar la importancia y las
caracteristicas de estrategias de neuromarketing con fines a
encontrar efectos de diferenciaciéon que se sobrepongan a la
competencia, a su vez, que sean de gran relevancia e interés
para las pymes que buscan un crecimiento notable en esta

década.

1.3. Formulacion del Problema

1.3.1. Problema general

 ;Cudles son las estrategias persuasivas de neuromarketing que

pueden ser aplicadas en la proyeccion de campanas

publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo?

1.3.2. Problemas especificos

* (Coémo funciona la estrategia neuronas espejo en la proyecciéon
de campaiias publicitarias en restaurantes de la ciudad de

Huancayo?

» ;Cudles son las caracteristicas de la técnica eye tracking en la
proyeccion de campanas publicitarias en restaurantes de la ciudad

de Huancayo?

* (/Como actia la estrategia del color en la proyeccion de campafias

publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo?
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1.4.  Propésitos de la Investigacion

1.4.1. Propésito general

* Develar estrategias persuasivas de neuromarketing que puedan

ser aplicadas en la proyeccién de campafias publicitarias en

restaurantes de la ciudad de Huancayo.

1.4.2. Propdsitos especificos

* Conocer el desempeiio de la estrategia neuronas espejo en la
proyeccion de campafias publicitarias en restaurantes de la
ciudad de Huancayo.

* Describir las caracteristicas de la técnica eye tracking en la
proyeccion de campafias publicitarias en restaurantes de la
ciudad de Huancayo.

* Interpretar la psicologia del color como fuente de persuasion
en la proyeccion de campafias publicitarias en restaurantes de

la ciudad de Huancayo.

1.5.  Justificacion de la Investigacion

1.5.1. Justificacidn tedrica

Para realizar investigaciones sobre neuromarketing se han
establecido diversos modelos y teorias en el mundo sobre el
comportamiento del consumidor en la que buscan responder y
comprender al cerebro humano y sus estimulos, tal y como lo

sefialan Tapia y Martin (2017): La neuro publicidad busca

21



Conseguir una respuesta emocional en los consumidores
cuando estos son expuestos a algiin mensaje publicitario.

En ese contexto, se vino evaluando a lo largo de los afos que
técnicas como: eye-tracking, resonancias magnéticas, etc.;
estdn dando resultados como fuente principal de atraccion y

persuasion en la proyeccion de campafias publicitarias.

1.5.2. Justificacion practica

En la actualidad hablamos de neuro comunicacion a las nuevas
tendencias en comunicacion publicitaria, las mismas que son
la base para que los profesionales en ventas puedan crear y
disefnar productos que respondan a las diferentes necesidades
de los clientes con el fin de posibilitar el retorno de la inversién
(De La Morena, 2016). Asu vez, Avendaio, Paz y Rueda
(2015) sostuvieron que es de vital importancia que las
empresas puedan aplicar el neuromarketing puesto que
impulsa el consumo de los bienes y servicios que se ofrece,
esto empieza con el contacto visual hasta poder influir en el
sistema a sensorial.

Por lo tanto, la presente investigacion pretendié recopilar y
adaptar diversas informaciones claves de neuromarketing que
aporten de manera sustancial a las pymes al momento de
definir su estrategia publicitaria de forma mds clara y

especifica.
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Por lo antes mencionado, se contrasté que este estudio tuvo
gran impacto en las pymes especialmente en el sector de
restaurantes ya que podran aplicar diversas estrategias como
las neuronas espejo, percepcion visual etc. para resaltar su

marca en un mercado muy competitivo de hoy.



CAPITULO II: ESTADO DEL ARTE

2.1.

Revision Literaria

Neuromarketing.

A. Concepto:

El neuromarketing se traduce como el estudio del cerebro
asociado al marketing cuyo objetivo es impulsar ciertos
comportamientos o respuestas a diferentes estimulos
perceptuales.

La razén primordial del neuromarketing es brindar una eficiente
respuesta parte de los consumidores a los estimulos de
marketing utilizando al cerebro como instrumento de medicién.
(Bakardjieva & Kimmel, 2016).

Neuromarketing se entiende por conocer los deseos profundos
de los consumidores por medio del proceso cerebral y sus
mecanismos para aplicar estrategias de marketing que

respondan eficientemente a esos deseos.

. Marketing sensorial:

Se define al marketing sensorial como cualquier accién de
marca o de venta que trabaja a través de los sentidos. (Casas,
2015). El marketing sensorial involucra emociones y reacciones
que son estimuladas por medio de los sentidos en las personas.
Jiménez, Bellido, & Loépez (2019) definen al marketing
sensorial como la secuencia de decisiones estratégicas que se

toman en torno a la estimulacion de los sentidos en las personas,
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Como consecuencia de ello se puede alcanzar cubrir las

expectativas sobre el producto en el establecimiento de venta.

C. Percepcion

La percepcion es el proceso en la que el consumidor después de
haber sido influenciado por las marcas para adquirir su servicio
o producto, S€ crean una imagen relevante sobre estas.
Generalmente, los consumidores solo perciben lo que necesitan

o desean y rechazan lo que no les favorece. (Schiffman, 2015)

Eye Tracking:

A. Concepto
Jiménez, Bellido, & Loépez, (2019) definen a la técnica eye
tracking como “‘el proceso de evaluar correcta y objetivamente

el punto donde se fija la mirada, o el movimiento del ojo en

relacion con la cabeza.”

B. Atencion

Stanton (2017): refiere que la atencién es la respuesta a cambios
abruptos que recibe el cerebro a causa de estimulos con el
objetivo de captar la atencion de las personas; asimismo, sefiala
que los colores, sonidos, olores 0 movimientos llamativos son
factores que determinan la atencion de los consumidores.

La atencién es una variante con la que inicia el proceso de

recordacion de marca.



Muchos anuncios publicitarios enmarcan sus spots en captar la
atenciéon de los consumidores ya sea mediante colores
llamativos, sonidos cambiantes e historias que activen la

memoria.

Visién

Nenkov (2019) describe a la visién como el proceso cerebral
que mediante informacion infiltrada en la retina las convierte en
imégenes. La importancia de la vision radica en que las personas
al recibir la informacion son capaces de Interpretarla y mds atin
lograr conectar con otras dreas sensoriales como lo es la
memoria. De la misma manera, al unir estos sentidos con otros
como el oido y la vista se puede traspasar al consumidor a otros

niveles de percepcion sobre el producto o servicio.

Estrategia
A. Concepto

Estrategia aplicada a negocios consiste en seguir lineamientos
planteados por los directivos o administrativos que se
encuentran a cargo de un drea en especifico, es decir, de un
equipo de personas y recursos, todo ello para lograr los
objetivos que se ha proyectado la empresa de forma répida y

eficiente.
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Neuronas espejos

A. Neuronas espejos y aprendizaje

Las neuronas espejo constituyen una razén fundamental en la
imitacidn ya que estas se pueden activarse al ver a una persona
tener un comportamiento en especifico. (Rizzolatti,1996).

De esta manera podemos afirmar que la imitacion es el efecto
que causa las Neuronas, y esto influye radicalmente en el
consumidor de hoy, en donde la clave fundamental es persuadir
y empatizar Con lo que sienten los consumidores, motivdndolo

a comprar nuestro producto o servicio.

B. Neuronas espejos y empatia

Estas neuronas interpretan automdticamente los gestos de las
personas, de esa forma nos informan como pueden sentirse.
Asimismo, se puede deducir lo que los otros piensan o sienten
(Iacoboni, 2009).

Es decir, cuando miras una persona ingerir un alimento
extremadamente amargo, es muy probable que la persona que
este observando la accion, realice algunas muecas. Bueno, eso
es empatia.

Esta accion se realiza debido a que nuestras neuronas espejos
estan vinculadas al comportamiento empético, y esto a su vez

nos distingue a los humanos de otros seres vivos.
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También, las neuronas espejo y empatia influye en el proceso
de consumo y a las sensaciones que se pueda tenerse como, por
ejemplo, de que cuando visitemos a una tienda nuestra
satisfaccion dependerd del como se comportaron los factores
frente al consumidor, ya que de esto dependerd de la

satisfaccion e insatisfaccion del consumidor

2.2. Marco Conceptual
Neuromarketing - Concepto

Segiin Gutiérrez G. (2019): Neuromarketing es el uso de
estrategias que forman parte de la neurociencia, que, a su vez,
intentan explicar los niveles de emociones, atencién 'y
recordaciéon a consecuencia de estimulos que provienen de
esfuerzos del marketing, la publicidad y las ventas, por medio
de sus productos o servicios, asi como de anuncios o

experiencias que parten desde lo subconsciente.

Campaiia publicitaria - Concepto

Una campaiia publicitaria es las acciones del drea de marketing
por incrementar la consciencia de un producto o servicio que
ofrece la empresa o organizacién. Ademds, las campaiias
publicitarias tienen como objetivos crear una identidad e
imagen séOlida de la marca, introducir un nuevo producto y
aumentar la participacion de los productos que ya existen en el

mercado. (Ancin, 2018).
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CAPITULO III: METODOLOGIA

3.1.

3.2

Enfoque de la investigacion

Deves (2016) sintetizé que: es necesario enfatizar en los nuevos
conocimientos de nuestro entorno social y a partir de ello generar
nuevos conocimientos e identificar los significados 'y
comportamientos que permitan descifrar nuevas problemadticas e
iniciativas que sean trascendentales en el tiempo.

Por ende, este estudio se orientd bajo el enfoque cualitativo ya que
se recolectd informacién a través de cuestionarios abiertos
aplicados a nuestros sujetos informantes; en base a ello, se obtuvo

resultados tedricos que sustentaron el propdsito de la investigacion.

Paradigma de la Investigacion

Para esta investigacion se tuvo en cuenta el paradigma
interpretativo;  Gonzalez  (2003) refiere: El paradigma
interpretativo se distingue por estudiar y analizar los sucesos de
cardcter social, con el propdsito de comprender la realidad
contextual en su cardcter especifico. Con ello, se pretende revelar
el porqué de los hechos ocurridos de una forma determinada.

Por lo tanto, se consider6 el paradigma interpretativo porque se
buscé estudiar y comprender las creencias y significados que se
atribuyen las personas por medio de técnicas propias del

neuromarketing que impulsan una campafia publicitaria.
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3.3.

Métodos de Investigacion

Considérese como el proceso sistemdtico donde se relaciona al
pensamiento como la base de toda investigacion y resultd ser de
forma reflexiva.

Se trabajo con este método cientifico porque se aplicé lineamientos
a seguir a través del andlisis de los datos hasta llegar a una

conclusioén especifica.

3.3.1. Método general

El método que se tuvo en cuenta en esta investigacion fue el
Inductivo. Francis Bacon (1561-1626), citado por Dévila (2006),
afirma que: Observar la naturaleza nos permite alcanzar
conocimientos derivados de esta, para lograr este conocimiento
también se requiere recopilar datos particulares y a partir de ellos
hacer extensiones. En ese contexto, se buscé generar

conclusiones a partir de casos particulares de un fenémeno social.

3.3.2 Métodos especificos

El método especifico que condujo la presente investigacion fue el
método Fenomenoldgico, tal y como lo menciona Patrén (2015):
el método fenomenoldgico traduce la razén de conocer y entender
las experiencias humanas por medio del andlisis objetivo y
subjetivo, Asimismo, este método estuvo apoyado en la técnica
de entrevistas, para conocer a profundidad las variables de la
investigacion y su respuesta a cambios generados a través de los

sentidos.



3.4. Sistema de categorias

Tabla 1: Tabla de categorizacion

Escala de
Propdsito categorias items Fuentes respuesta técnicas
especifico 1 )
categorica
Neuron.as fespejo y (Qué acciones
aprendizaje: Las neuronas publicitarias
€Spejo constituyen una aplicaron para poder
5 ] ~ Administrativos .
2o fundamental en la 1nﬂuenc1.ar enla Pregunta | gptrevista
imitacion ya que estas se preferencia de sus  [de restaurantes| abierta
pueden activarse al ver a clientes? ;Qué de la ciudad de
una persona tener un aprendizaje Huancayo
comportamiento en obtuvieron entorno a
e su resultado?
especifico.
(Rizzolatti, 1996)
Neuronas espejo )
.. pejo ¥ (Como considera
empatia: Estas neuronas d
interpretan que S,u producto Pregunta
Conocer el |automdticamente los gestos satisface las Administrati -
tati d ministrativos . Entrevista
desempeiio de las personas, de esta | €Xpectativas de sus | .- ontes | abierta
: 4 i ? .
de la forma nos informan c6mo clientes? de Ia ciudad de
‘ pueden sentirse. De esa Huancayo
estrategia [forma, se puede deducir lo
neuronas  |due los otros piensan o
, sienten. (Iacoboni, 2009)
espejo en la
proyeccion
de camparnas Campaiia publicitaria: | ;Qué estrategias de
publicitarias \Una campaiia publicitaria publicidad ha
en i -
€s una estrategia que es utilizado que le han
restaurantes |disefiada y ejecutada en
_ . . ayudado a
de la ciudad |diversos medios para Pregunta
. r a conocer .
de alcanzar objetivos de dar a conocer su . Entrevista
daci N marca? abierta
recordacion, ventas . .
Huancayo. y Administrativos

comunicacion de una marca
en especial por medio de la
publicidad. (Stanton, Etzel
y Walker, 2006)

de restaurantes
de la ciudad de
Huancayo




Tabla 2: Tabla de categorizacién

' Escala de
Propdsito items Fuentes respuesta
especifico 2 categorias categérica técnicas
Publicidad: Ayuda a
conocer el nivel de Administrativos
presencia a través de la Como actlian sus | de restaurantes ‘
. . ) Pregunta  [Entrevista
atencion que tiene una clientes dentro de | de 1a ciudad de ‘
abierta
narca en un spot su establecimiento? |  Hyancayo
publicitario.
(Russel y Lane, 1994)
Describir las |Usabilidad Web: Mide
caracteristicas |cual es el grado de :De qué forma
de la técnica  ffluidez durante el interactdan con sus
ki Administrativos
eye tracking proceso de compra, la clientes en los Pregunta
] . o de restaurantes .
enlta atencion generada por medios digitales que abierta Entrevista
. de la ciudad de
proyeccion de |un producto en el posee? y ;Como
~ .. Huancayo
campanas  |establecimiento de logran diferenciarse
publicitarias - \venta. de su competencia
en (Brinck, 2002) por estos medios
restaurantes digitales?
de la ciudad Shopper Research:
de Huancayo. |yalora la interaccién del
consumidor con
el producto y Administrativos
descubre los O iclbiios 4l de restaurantes Pregunta S
elementos que producto que ofrece |de la ciudad de e

captan la atencién o en
todo caso los que

son ignorados.
(Baptista, 2014)

considera usted que
llaman la atencion
de sus clientes?

Huancayo




Tabla 3: Tabla de categorizacién

Escala de
Propdsito Categorias items Fuentes respuesta técnicas
especifico 3 .y
pecif categorica
Colores cdlidos: , Administrativos
Estd formado por los colores Segin la
. . . de restaurantes
naranja, rojo y amarillo. Estos paleta
son los colores calidos que | delaciudad de Pregunta
) ] ) mostrada, ;qué Huancayo
estimulan ciertas emociones . .
! ' sionificado les abierta Entrevista
como cercania, entusiasmo, g
dinamismo, alegria  otambién | atribuye a los
Interpretar la lefectos de peligro. colores
psicologia  \Dominguez, 1990 1
( guez, ) calidos?
del color
Colores Frios: Eta gama esté
como fuente
compuesta por los colores Administrativos
de violetas, azules, y verdes. Estos de
persuasion |colores suelen relacionarse con Seetin |
. . egln la
en la noche, el invierno, el frio y el pileta restaurantes de
la proyeccion mar. Asu vez, provocan mostrada, la ciudad de
de principalmente un sentimiento Lqué Huancayo
. . Pregunta .
campaiias de paz, pero también pueden emociones Entrevista
blicitari interpretarse como una emocién | despiertan en abierta
ublicitarias .
P de tristeza. usted los
en . ios?
(Rubio, 1992) colores frios?
restaurantes
. Persuasion Publicitaria:
de la ciudad 8 Administrativos
o 510 7 v
de Huancayo |Consiste en utilizar ¢De que
mensajes publicitarios con el forma quiere | de restaurantes
prop6sito de convencer al usted que sus | de la ciudad de
1 . ; Huancayo  [Pregunta
puiblico sobre los atributos de la clientes Y & .
q e Entrevista
marca y consecuentemente recuerden
su marca?

conllevarlos a una accion: la

compra del producto.

(Callejo, 1995)

(%)
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3.5. Seleccidn de los sujetos de estudio

Segtn Johnson (2014): En las muestras no probabilisticas, la
eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino
de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion
o los propdsitos del investigador. Por ende, se dedujo que este
procedimiento no es mecdnico ni se basa en férmulas de
probabilidad, sino que depende del proceso de toma de

decisiones del investigador.

Por lo antes mencionado se concluyé que, en la presente
investigacion se empled un muestreo no probabilistico, de tipo

intencional.

Criterios de Seleccion

Los criterios de seleccion para determinar la muestra se detallan

a continuacion:

* Duefios o administradores de restaurantes en la provincia de
Huancayo

» Experiencia minima de 3 afios en el sector.

» Conocimiento sobre la realidad social en Huancayo.

Descripcion de los sujetos

Streubert & Carpenter (1999) refirio que: Los sujetos de
investigaciéon son concebidos y denominados como
participantes o informantes, reflejando asi una concepcion
mucho mads activa de su rol en el estudio y un proceso mucho

mds participativo y colaborativo del propio desarrollo del



Estudio. Teniendo en consideracion los criterios definidos con
anterioridad para la eleccion de los informantes claves, como
también de los objetivos de la investigacion, asi como el marco
conceptual — tedrico se seleccionaron a tres (05) informantes. A
los tres informantes seleccionados, se le aplicd una entrevista a
profundidad, mediante la cual se pudo profundizar el impacto e
importancia del neuromarketing en las estrategias de promocién
que son aplicadas para realzar la marca y sus productos en sus
respectivos restaurantes.

A continuacion, se describen algunas caracteristicas que
permiten definirlos como protagonistas o informantes claves.
Sujeto de informacion Alex Llanos Canchero: Su edad oscila
entre 25 y 30 afios. Estudi6 la carrera profesional de
administracién de empresas. Cuenta con experiencia de 5 afios
en el rubro. Su experiencia en el restaurante empezo siendo
ayudante de cocina para luego desempefarse como asistente
administrativo. Actualmente, es el encargado de administrar el
restaurante “Sabor a Barrio”, asi como de velar por la buena
atencion al cliente.

Sujeto de estudio de Piero Garagatti Montufar: Su edad oscila
entre 20 a 28 anos. Su formacién académica con nivel superior
alcanzado. Sobre su experiencia en al &mbito de restaurantes es
de 3 afos aprox. Su emprendimiento la inicia junto a su
hermano quien es administrador y chef de profesién y su idea
de negocio nace a partir de haber identificado una necesidad

carente en la calidad de productos y servicio de atencidn.
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Actualmente es el duefio y administrador del restaurante “Nutri
Bubble”

Sujeto de estudio Dany Castillon: Su edad oscila entre los 25-
30 afios de edad. Estudié la carrera profesional de
administracién. Cuenta con 5 afios de experiencia en el rubro de
restaurantes, de igual modo tiene habilidades en la cocina
relacionado a la marisqueria. Su emprendimiento lo inici6 bajo
la necesidad existente en el mercado Huancaino. Actualmente
se desempefia como administrador del restaurante “Bunker de
los Marinos”.

Sujeto de estudio Melani Cavero Gémez: Su edad oscila entre
los 20-25 afios de edad. Estudi6 la carrera profesional de
Administraciéon y Marketing. Cuenta con 3 afios de experiencia
en el rubro de restaurantes (pollerias). Su negocio nacié como
un emprendimiento familiar en hamburgueserias. Actualmente
se desempefia como administradora de la polleria “Paradise”.
Sujeto de estudio Loida Cardenas Gil Arroyo: Su edad oscila
entre los 20-25 anos de edad. Estudid la carrera profesional de
Administracion. Cuentas con 3 aios de experiencia en el sector
de restaurantes. Su emprendimiento nace con la idea de
satisfacer la demanda de pizzas en un mercado de Pilcomayo.
Actualmente se desempeia como administradora de la pizzeria

“Rolos Pizza”.



3.6.  Técnicas de produccién de informacién
Entrevistas a profundidad

La entrevista se define por reuniones constantes entre el
entrevistador y los informantes, encuentros que tiene por objeto
la comprensidén de las perspectivas sobre la realidad contextual
que los entrevistados puedan tener en torno a sus vidas,
situaciones o experiencias. (Taylor y Bogdan, citado por
Mendicoa 2003: 125). La informacién que se tuvo en base a
esta herramienta fue recopilada por las fuentes primarias y estas
permitieron comprender y organizar los datos obtenidos,

fortaleciendo la investigacion a través de un andlisis critico.

3.7. Técnicas de Analisis de informacion

Por medio de los resultados que fueron obtenidos en la
informacién primaria en base a la aplicacion de las técnicas de
entrevista a profundidad, se pudo evaluar segin sus

caracteristicas, teniendo en cuenta los siguientes pasos:

Tabla 9
Fases del tratamiento de la informacién
Fases Descripcion
1. Descubrimiento « Recoleccién de informacién, mediante la aplicacién de las

técnicas de entrevista.

« Desarrollo de conceptos y proposiciones tedricas de la
informacioén recolectada.

2. Categorizacion « Esquematizar la informacién recolectada, mediante tablas
categoricas a través del programa Atlas. Ti.

3. Relativizacién y « Andlisis de toda la informacién obtenida en torno a ideas,
triangulacidn de la conceptos, proposiciones e interpretaciones.
informacién . Autorreflexion




CAPITULO IV RESULTADOS
Para el andlisis y a su vez interpretacion de la presente investigacion cualitativa
se considerd diversas categorias en funcién a los objetivos y/o propdsitos

principales que han sido propuestos en la investigacion.

En ese contexto, nos referimos al andlisis de los datos como un proceso de
organizar los datos que han sido recolectados previamente mediante las
entrevistas individuales realizado a los administradores de los restaurantes de la
ciudad de Huancayo, luego se procedi6 a transcribirlos en un texto en Word para
luego codificarlos teniendo en consideracion los items planteados por cada

categoria y a partir de ello generar relaciones y temas entre los conceptos.

Este andlisis cualitativo se efectud bajo el apoyo de un programa computacional
que es denominado como Atlas. Ti., el cual nos permitié esquematizar la
informacién recolectada y asi facilitar toda la transformacion de la data en

informacién valiosa y relevante para los fines de la investigacion.

4.1. Descripcion del trabajo de campo

Estructura General de las Entrevistas

Entrevista Informante A1
Nombre del entrevistado: Piero Garagatti Montufar
Profesion: Administracién de empresas
Ocupacion actual: Administrador del restaurante Nutri Bubble

Investigadora Lizbeth Ccama (L)

Investigadora Mirian Oré (M)



Categorias

Lineas

Texto de Entrevista

—

O© 00O NOOTLRA~ WD

Investigadora (M): Buenas tardes Piero, ya
te habia comentado en encuentros anteriores
sobre nuestra investigacién, vamos a
necesitar de tu apoyo para que nos brindes
informacioén respecto al estudio que estamos
llevando a cabo, la investigacion tiene como
titulo, “Estrategias de neuromarketing en el
uso de campanas publicitarias para pymes del
sector de restaurantes de la ciudad de
Huancayo”, con el propdsito de Develar
estrategias persuasivas de neuromarketing
que puedan ser aplicadas en la proyeccion de
campanas publicitarias en restaurantes de la
ciudad de Huancayo. Entonces, me
permites hacerte la entrevista, esperando
conseguir las mejores respuestas que bien
me puedas proporcionar.

A1. Buenas noches Sefiorita Lizbeth y Mirian,
si ya podemos empezar con la entrevista.
Primeramente, quisiera que nos comente
sobre la Historia de la empresa “Nutri
Bubble”.

A1. La idea nacio, al ver una necesidad en el
mercado, si bien es cierto habia restaurantes
saludables, pero no habia restaurantes
tematicos, un restaurante que te ofrezca una
experiencia unica dentro del ambiente del
restaurante o en el momento de la compra y
una experiencia en el momento de consumir
de consumir el producto, entonces yendo a
esa parte hay algunos aspectos que venian
en crecimiento en el tema del consumo de
alimentos saludables, ahi fue donde nacié la
idea de arrancar con un negocio de comida
saludable y nutritiva. La empresa nacié hace
un ano en el 2019 en abril, ya vamos un afno
en el mercado. Bueno, comentare sobre el
nombre de la marca: Nutri; viene de la palabra
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nutritivo y Bubble; que significa burbuja,
quiere decir estas libre de gérmenes o virus,
es decir te sientes que estas protegido.

(L) I. ¢, Qué acciones publicitarias aplicaron
para poder influenciar en la preferencia de
sus clientes? ¢ Qué aprendizaje obtuvieron
entorno a su resultado?

A1. Bueno, algunas acciones que estamos
tomando a que nos prefieran como marca,
son:

A un inicio nosotros lanzamos al mercado,
pensando en construir bien la marca, que
trasmita algo el logo, porque muchos
emprendimientos que se dan aqui en
Huancayo no trabajan en el tema de su logo,
entonces quisimos transmitir en el logo “Nutri
Bubble”, que sea mas como una empresa
internacional y que transmite emociones
como alegria y felicidad, natural y lo divertido,
eso es |0 que queremos trasmitir aun inicio,
entonces a basado a eso se trabaja ya todo el
tema de los que es el Merchandising, los
envases Yy la tematica dentro del local. Bueno
lo que hemos estado aplicando para poder
retener a los clientes y los clientes también
puedan recordar mas la marca, es el tema de
realizar publicidad en Instagram, Facebook o
otras redes sociales.

Justamente, visualizamos el Fanpage de la
empresa “Nutri Bubble”, bueno el logo es muy
llamativo en el sentido de que abarca muchos
colores, tales como: amarillo y verde y
justamente da relacion a lo que mencionas en
el sentido de que protege de lo que es el
ambiente como el caso del color amarillo que
lo asociamos a la alegria no. Exacto, eso lo
que queremos transmitir y como asi
identificaron esta tematica o realizaron una
investigacion de mercado para poder conocer
mejor a sus clientes o al segmento al que se
iban a dirigir. A1. Si justos la empresa lo
trabajamos mediante una investigacion de
mercado con la Universidad Continental en el
area de emprendimiento, ahi trabajamos todo
el proyecto lo que es el plan de negocio e
hicimos una encuesta, sacamos la muestra de
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las personas que vamos a entrevistar vy
también realizamos una proyeccidon de
demanda, ingresos y ya a base de eso recién
se aceptd para poder lanzar el proyecto.
Entiendo, entonces si hablamos del segmento
de “Nutri Bubble”, a que segmento nos
estamos dirigiendo, A1.ya justamente queria
comentarte un poquito sobre el plan de
negocio ya que esto no es 100% perfecto, a
veces hay cosas que la encuesta pueda fallar
o hay un porcentaje que puede salir bien, pero
aun inicio nosotros creiamos que nuestro
publico objetivo iba ser, personas de 30 afnos
para adelante y quizads un poco menos 25 o
28 afnos, pero ya con el tiempo estamos
viendo que nuestro publico objetivo son partir
de 17 hasta los 35 anos. Por la misma
aceptacion, de que a veces buscamos llegar
a un publico, pero al final los clientes no tienen
las caracteristicas del publico objetivo que se
enfoca la empresa. A1. Exacto, ya en el
comino te vas dando cuenta quien es tu
publico objetivo, y bueno en base eso
estamos trabajando, hemos estado viendo
quien es nuestro publico objetivo y en base a
esto ya hemos estado mejorando el producto,
hemos estado ofreciendo otra perspectiva del
producto y de la marca.

(M) II. ¢Como considera que su producto
satisface las expectativas de sus clientes?
Cual es el valor agregado que hace que los
clientes perciban y digan, wao ese producto
me gusta mucho. A1. Yo creo que el valor
agregado que le podemos dar a nuestros
cliente y como ya les comentaba sobre
nuestro publico objetivo que su mayoria es las
mujeres y los varones son muy pocCOs,
entonces partiendo de esto no hemos ido
dando cuenta que ellos se fijan mas en la
apariencia del producto y los detalles, por
ejemplo; la decoracién de un plato o de algun
postre o bebida y si es algo nuevo y llamativo,
entonces como que eso les atrae mas y
también los colores que les atrae bastante,
entonces en base a eso nosotros trabajamos,
para poder también diferenciarnos de otras
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empresas. Buenos la marca transmite
colores, entonces eso también queremos
reflejar _en nuestros productos y lo que
hacemos es sacar productos innovadores
tales como bebidas y postres, que también
estos trasmiten los clores de la marca.
Exacto, y algo también que nos diferencia es
la_innovacién que es algo que ha faltado
bastante en las otras empresas de comidas
saludable, yo creo que somo la primera marca
aqui en Huancayo que estamos poniendo ese
tema de la innovacién en el restaurante. A que
se refiere exactamente con la innovacion en
el producto o en el establecimiento del local,
A1. Yo creo que en todo porque si te das
cuentas el producto que ofrece la empresa,
tales como: Parfait de lucma, ese producto
nosotros lo creemos, el producto sacamos la
idea de otros paises, que son a bases de
yogurt, granola y frutas, pero nosotros lo
agregamos crema de lucma, los brawnies y le
damos otro aspecto al Parfait, entonces en
eso estamos trabajando, incluso también
tenemos sodas fith que es algo que no habia
también en Huancayo, en este producto
también se transmite los colores, pero todo es
enfocado al ambito que sea saludable,
nutritivo, sobre todo que sea rico y agradable.
(L) lll. ¢Qué estrategias de publicidad ha
utilizado que le han ayudado a dar a
conocer su marca?

A1. Ya mira siendo te sincer6 en un
emprendimiento al inicio, yo como
administrador mi funciébn deberia ser
gestionar la empresa, pero yo estaba mas en
el area operativa, entonces desde un inicio yo
falle en ese punto, porque no deberia estar en
el area operativa, eso es un error que cometi,
pero ya recién e este afo después de la
pandemia ya hemos empezado a valorar el
tema del uso de las redes sociales que es muy
importante, lo que usan m&s aqui en
Huancayo en redes sociales es Instagram, y
€s0 nos dio mas resultados, Facebook; no ha
sido tanto quizas a falta algunas cosas por
trabajar en esa red social, pero en Instagram
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no hemos dado cuenta que por ahi las
personas estan mas activas mds aun las
mujeres, que es al publico que nos dirigimos
en_cuanto también en el rango de edades,
entonces nosotros en la promocion, estamos
realizando para tener buenas ventas en esta
pandemia, porque de una u otra forma fue
afectando la economia de los peruanos y lo
que nosotros como empresa nuestros precios
no son tan baratos, estdn adn nivel
intermedio, entonces lo que hicimos es lanzar
combos, porque la marca esta pensada en
hacer franquicias, ya conversado como mi
socio, dijimos porque no hacemos combos
tipo asi como KFC y Starbucks que también
lanzas sus combos, Starbucks que ofrece un
combo de café y una hamburguesa y KFC su
porcion de pollo y su gaseosa. Entonces
dijimos hay que aplicar lo mismo pero en base
a nuestro producto y nosotros también
tenemos hamburguesas, Twisters que es
parecido a KFC, pero llevado a un enfoque
saludable, también contamos con postres,
entonces dijimos realizar los combos, y si
visualizaron el Instagram “Nutri Bubble”,
tenemos una cuantas publicaciones que
recientemente hemos empezado lanzar de
combos y es eso lo que nos ha funcionado
mas, porque la personas perciben de que en
un combo, estan aprovechando mas cosas
ahi y estdn pagando menos, Entonces es la
percepcidén del cliente y es una forma de
tampoco de no bajar tanto nuestros precios,
porque también no es el hecho de que la
pandemia y vendas barato, algo que yo he
aprendido también es que vender barato,
también te trae clientes que siempre te van a
pagar barato, pero yo prefiero traer clientes
que prefieran mas que el precio, por ejemplo
el servicio que le vamos a ofrecer, la calida del
producto y muchas cosas mas que valoran,
Es por ese motivo que decimos por esa
estrateqgia, también aplicamos la estrategia de
3 x 2 y esta es una estrategia que no pierda
como empresa, porque haces que le
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consumidor compre mas y eso es como un
dganar ganar.

Respecto a lo que mencionabas sobre el
segmento a que la empresa se enfoque se
encuentra mas en el Instagram, debido a que
se enfocan a un publico joven, en los estudias
sobre las redes sociales, nos menciona que
los jévenes de 15 a 30 afos interactian mas
con el Instagram, y por esta data la empresa
deberia trabajar mas con esta rede social, por
ejemplo los influencers de Huancayo con el
objetivo de empujar mas las ventas, asimismo
evidenciar frente al publico los atributos de los
productos que ofrecen.

A1. Si ultimo se trabajé con la influencers
neapaz, esa acciéon fue al iniciar las
actividades casi do a tres meses, cuando los
restaurantes tenian autorizacién de abrir sus
locales, para poder levantarnos como empres
lo _que hicimos es apalancarnos con una
influencers, para poder captar mas publico y
con la influencers neapaz si tuvimos
resultados, fue una buena estrategia porque
ni bien se lanzado esa accion se obtuvieron
ventas y también nuevas personas se
enteraron de la marca, les llamo mucha la
atencion entonces empezaron a comprar. Si
no hubieras aplicado esa estrategia no
hubiera habido resultados hubiésemos tenido
muy bajas las ventas.

(M) IV. ¢{Como actuan sus clientes dentro
de su establecimiento?

Antes de la situacibn que estamos
atravesando, como actuan sus clientes dentro
del establecimiento.

A1. Como te mencionaba, si habia un
segmento de jévenes de 17 a 30 anos que
iban al restaurante y asimismo también iban
personas de 30 a mas anos, para esas veces
el segmento era un 50% para ambos
segmentos, pero ahora que la situacion
cambio el publico que mas nos compran son
los jovenes de 17 a 35 anos, y el porcentaje
subi6é en 80% , pero antes de la pandemia el
comportamiento del consumidor era llegar al
local, se sentaba y habia un mozo donde se
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acerca para que le haga el pedido y bueno el
mozo atendida los pedidos por parte de
nuestros clientes, eso es el sistema que
manejos en el local, igual también manejamos
el tema de la decoracion para que el cliente
también se sienta cémodo por que al
momento de llevar su plata a su mesa, las
clientes tendian a tomar fotografias al plato,
debido a que nosotros como empresa se
presentan los plantos de una manera creativa
e _innovadora y esto hacia que los clientes
digan “‘que bonito”, y lo postean en el
Instagram, ahi también podemos captar mas
gentes, porque se realiza los que es
marketing de referidos mas conocido como
recomendacion de boca a boca y es donde se
capta nuevos clientes y es una forma de tener
mayor alcance con nuestro publico obijetivo ,
y bueno siguiendo con los pasos, los clientes
realizaba el pago respectivo y se le
agradecida por su visita y preferencia y como
te decia era basico aun inicio, como todo
negocio vas creciendo y vas comiendo cosas
para la mejora, ahora nos encontramos
realizando otros proyectos y vision para la
marca, y ya no sera lo mismos si no ya habra
otro sistema, asi como la marca Starbucks,
donde van los clientes a recibir sus producto
en envases Yy luego realizan el pago, eso lo
que nosotros también queremos realizan en la
empresa, porque antes los platos eran
servidos en lozas, se utilizan los cubiertos y
entre otros y lo que queremos realizar es un
auto servicio, y es mas rapido y facil, porque
se acelera el servicio, porque eso de los
cubiertos y platos no lleva tiempo en lavar
todos los servicios y eso es lo que queremos
reducir. Y buena la pandemia nos ha ayudado
a darnos cuenta de este sistema para poder
manejarlo y también el publico objetivo se
puede adaptar a este sistema.

Y coméntanos un poco en el establecimiento
antes de la pandemia ponian musica

A1. Si habia musica igual el ambiente también
era un ambiente calido, como que te sientes
mas en confianza.
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Qué tipo de musica solian poner

A1. La musica que poniamos era del género
tropical hause o electro hause porque es un
género de musica mas juvenil, como te decia,
yo le enfoque este tipo de musica porgue yo
queria que lleque al publico objetivo que
ahora tenemos, pero en ese entonces como
el segmento era un 50% de las edades de 17
a 30 y 30 a 45, no podia poner esa musica
todo el rato, entonces variaba la masica como
baladas ponia un poquito de musica
instrumental para las personas mayores que
a veces entraban.

(L) V. ¢De qué forma interactuan con sus
clientes en los medios digitales que
posee? y ¢Como logran diferenciarse de
su competencia por estos medios
digitales?

En cuanto al producto digamos, has recibido
algunos comentarios de tus clientes

A1. Si recibi comentarios negativos vy
positivos coméntanos un poco sobre eso, Al.
Buena los comentarios que tenemos a un
inicio fueron en tena de la rapidez de la
entrega de los productos, pero como todo
emprendimiento se adecua a las exigencias
de sus clientes, a veces demorabamos mucho
en entregar el pedido, por el mismo hecho que
el establecimiento era pequefio que son maso
menos unos 70 m2, no es grande, también en
la cocina se tenia una barra y la cocina era
pequefa las licuadoras y no nos
abasteciamos cuando entraban muchos
clientes , se llenaba todo el local y encima
teniamos que lavar los servicios y todo,
entonces ya nos acumuldbamos y no
sacabamos muchos los pedidos por no habia
la rapidez por el hecho que demorabamos y
es por eso que los clientes se quejaban.
Nunca tuvimos quejas de la comida, pero si
en el servicio y también me acuerdo que
cuando entraba tanta gente que el ambiente
se ponia muy acalorado y no teniamos un
ventilador y ya también no es tan acogedor el
ambiente y también de eso se quejaron los
clientes y lo otro también que el estableciente
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era pequeno, eso fue al inicio, es por eso que
decidimos agrandar el local para la parte
posterior.

Cual es la direccién del local

A1. Se encuentra en Ancash y cusco, la
ubicacion es céntrica, si bien es cierto
estamos en el centro, pero no estamos en el
parque constitucion que seria un buen punto
de venta, porque la calle donde estamos si es
algo oscuro, y eso no es un punto a favor a
nosotros, pero con la gestiéon de las redes
sociales la gente puede llegar a nuestros
establecimientos, con la publicidad, ahora
también estamos trabajando con delivery, aun
inicié por ejemplo, yo quise realizar el delivery
es decir con nuestro propio personal, un para
poder darle la confianza al cliente y seguridad
de que el proceso se seguro desde la
preparacién de los productos hasta la entrega
del producto, pero han surgido ciertas
circunstancias de que no nos abastecemos
con el tema de delivery por que el delivery yo
mismo lo hacia y los trabajadores que
estaban en cocina en el area operativa pero
yo solo no podia hacer todos los deliverys,
también hubo quejas por el tema del tiempo
que me demora mucho, porque yo era el inico
que realizaba el delivery, quise llamar también
a otro personal para esto también hice una
publicidad por el Facebook y Instagram, pero
como que las personas buscan otro tipo de
ganancia en tema de delivery, entonces yo les
planteo como es la ganancia, pero al final
decidimos trabajar con una empresa que
realiza delivery, yo ya no hago el delivery lo
hacen terceros y también igual ellos me tienen
que explicar cobmo es el proceso de entrega
para que yo pueda aceptar que trabajen con
nosotros y buena al final también se le lanza
una encuesta a los clientes, para saber si esa
empresa esta cumpliendo con todos los
protocolos de seguridad y si no , ya se deja de
trabaja con ellos

(M) VI. ¢Cual su producto mas vendido? Y
iporque consideras que es el mas
vendido?
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A1. En esta pandemia el producto que tuvo
mas demanda ha sido el parafai de lucma y
los twisters, pero mira cdmo es porque
cuando inicie al negocio no era mi producto
estrella ninguno de los dos el Parfait nunca
fue mi producto estrella era un producto que a
veces salia y a veces no, porque el producto
estrella era el Wafles, los panqueques y las
leches vegetales eso era lo que salia mas y
los buble twis, pero ya cuando empezé la
pandemia yo empecé aplicar mejores post en
Instagram, para que puedan conocer mejor
los productos y como al ver el producto digan
a si_ me qusta el producto, y empiezan a
consumir _ese producto, ahora no tengo
definido cual seria mi producto estrella,
porque hay un variacién muy distinta a lo que
era antes, pero ahora en la pandemia te
podria decir el Parfait de lucmay los twisters,
gue son tipos los burritos.

Y a qué crees que se deba la preferencia de
tus clientes mas por el parafai de lucma que
por los otros productos, que consideras que
tiene ese producto digamos por el cual es muy
solicitado

A1. Mira cuesta mas que los demas
productos, el Partfai de lucma, esta 19.90
soles casi 20 soles, y el Waffle estd a 15 soles
y el twisters esta 14.90 soles, es por la
presentacion del producto que es muy
innovadora.

(M) VII. ¢Qué atributos del producto que
ofrece considera usted que llaman la
atencion de sus clientes?

A1. Yo creo que ha sido el tema de la
apariencia, por que como te digo trabajamos
en la presentacién y se ve muy bonito como
que muy atractivo, entonces yo pienso que
fue eso, porque a las personas les atrae
mucho esos detalles antes que lo puedan
probar el producto, entonces yo creo que
llamamos mucho la atencién con el tema de la
apariencia del producto.

(L) VIII. ¢Qué significado les atribuye a los
colores calidos?
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A1. Yo atribuyo al verde como lo natural lo
organico todo relacionado a lo que es los
vegetales

En el tema de los colores calidos, como los
clores: rojo, anaranjado y amarillo segun mi
percepcién estos colores utilizan mas las
pollerias en cambio los clores frios, tales
como el azul y celestes se utilizaria en una
cevicheria.

A1. Exacto como tu dices esos colores se
hacen referencias a estos tipos de negocios
Los colores que usted utiliza en las redes
sociales, ya sea para poster un contenido o
genera promociones, que tipo de colores
utiliza.

A1. Con los coloremos que mas trabajamos
son los clores calidos como el amarillo el
verde y el anaranjado, y el logo fue trabajado
por un disefador grafico, y también en base a
un estudio se realiz6 una encuesta, sobre los
colores, que quera trasmitir la marca y se
inclina a los colores calidos porque queremos
transmitir alegria y felicidad.

(M) ¢Qué significado les atribuye a los
colores frios?

A1. Los colores frios, como es el color celeste
me_hacen referencia a una_cevicheria, que
representa la el mar donde viven los peces,
también la asocio con la frescura.

Ya Finalizando

(L) X. ¢ De qué forma quiere usted que sus
clientes recuerden su marca?

Baja que concepto quieren que lo recuerden
A1.Yo lo que quiere es cuando vean la marca
Nutri Bubble, quiero que les aparezca en la
cabeza y atreves de los colores, que digan
que estoy yendo a un restaurante de comida
nutritiva o0 saludable, pero a la vez divertida,
algo mas jovial que si voy al establecimiento
VOy a encontrar con esos tipos de personas
[ovenes y que relacién la _marca con los

colores que trabajamos en cada producto.
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Investigadora (M): Buenas tardes Melani, ya
te habia comentado en encuentros anteriores
sobre nuestra investigaciéon, vamos a
necesitar de tu apoyo para que nos brindes
informacion respecto al estudio que estamos
llevando a cabo, la investigacién tiene como
titulo, “Estrategias de neuromarketing en el
uso de campanas publicitarias para pymes del
sector de restaurantes de la ciudad de
Huancayo”, con el propdsito de Develar
estrategias persuasivas de neuromarketing
gue puedan ser aplicadas en la proyeccion de
campanas publicitarias en restaurantes de la
ciudad de Huancayo. Entonces, me
permites hacerte la entrevista, esperando
conseguir las mejores respuestas que bien
me puedas proporcionar.

B2. Buenas tardes Sefiorita Lizbeth y Mirian,
si estoy para apoyarles.

Primeramente, quisiera que nos comente
sobre la Historia de la empresa “Paradise”.
B2. A partir del aino 2005, en estos tiempos
solamente se dedicaba a vender lo que era
pollo a la brasa, bueno como recientemente
se habia iniciado la empresa no sabian nada
de estrategias y asi mismo no conocia mucho
a los clientes al que se dirigia la empresa. La
atencién era buena en sus inicios de la
empresa y practicamente la empresa empezé
con el plato basico que es el pollo a la brasa
con sus papas, su ensalada y solamente
cuatro tipos de aji que eran kétchup, mostaza,
mayonesa aji y bueno también era
acompafado con una ensalada pero para
esos tiempos no habia ese vinagre que se
echaba a las ensaladas, ya pasando un buen
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tiempo empez6 a afadir un plato mas que era
la hamburguesa sacaron: la hamburguesa
clasica hamburguesa y de pollo, para ese
entonces el cuarto de pollo esta barato estaba
cuatro soles y la hamburguesa también
estaba a un sol, es muy increible porque los
precios en ahora de los pollos a la brasa y
hamburguesas son mas elevadas, bueno ya
con el tiempo en la empresa trabajo de una
manera tradicional, es decir las promociones
que ellos daban a conocer a su publico lo
hacian mediante los periédicos y volantes.
Bueno ya para el ano pasado la empresa se
dio cuenta que tenia que agregar mas platos
innovadores, asimismo  tuvieron que
reestructurar el negocio porque el negocio no
era tan atractivo, es por ello se empezaron a
remodelar todo el establecimiento a partir de
la restructuracion del local quedd mas
atractivo debido a que a las luces que eran
atractivos y también empezaron a cambiar los
colores del local.

La empresa inici6 en el Parque de los Héroes
ya con el tiempo fue creciendo y en ese
mismo lugar tiene dos locales de pollerias y
también empezaron a agregar mas platos
como es el monstruito y chaufa con alitas, asi
es como la empresa se fue adecuando a los
clientes, pero hoy en dia vemos que pasamos
una situacion en que muchas empresas han
decaido por tema de la pandemia del
confinamiento social, es por este motivo que
nosotros como empresa cambiamos la idea y
la direccidén de negocio, porque anteriormente
nosotros trabajamos tradicionalmente no
poseiamos ninguna pagina web y redes
sociales y tampoco realizamos Delivery, pero
por la situaciébn que hoy en dia estamos
pasando Ha hecho que todo eso cambi6
ahora la empresa cuenta con una pagina web
en dénde nos esta yendo muy bien, ya que
con esta situacibn nos hemos podido
adecuar.
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(L) I. ¢, Qué acciones publicitarias aplicaron
para poder influenciar en la preferencia de
sus clientes? ¢ Qué aprendizaje obtuvieron
entorno a su resultado?

B2. Bueno las acciones publicitarias que
nosotros hemos tomado una es promocionar
la pagina de fan page, porque nosotros al
momento de promocionar la pagina es donde
ha crecido mas la comunidad de personas,
porque antes en el inicio nosotros no
promociona vamos, ya que parece entonces
tuvo unos 130 y cuando ya empezamos a
promocionar la pagina empezé a crecer mas,
ahora actualmente tenemos 985 sequidores
965 me gustas esto es gracias a la publicidad
pagada por Facebook, también se cred el
WhatsApp Business que antes la empresa no
contaba con eso, a un corto plazo
realizaremos promociones en el periodico,
gue éstos sean mas leidos por las personas,
donde se visualizara una pequefa publicidad
de la polleria asimismo también estamos
pensando y publicitar esos paneles grandes
para que puedan ver en publico general para
todo ello tenemos que tener un presupuesto.
Pero lo que nos ha funcionado muy bien es la
estrategia en posicionarnos en las redes
sociales y gracias a toda esta estrategia
aplicada nos ha traido mas pedidos por
Delivery Y las personas mas nos empezaban
a conocer.

y cuales son las acciones que realizan mas
cuales son las acciones mas frecuentes que
la empresa en lo que son las redes sociales
ya sea su fan Page su Instagram o entre otras
redes sociales

B2. Las acciones que hemos tomado hasta
ahora vienen hacer historias en Facebook y
crear lo que viene hacer promociones de los
platos, porque eso es lo que quieren las
personas, es decir nuestros clientes pero lo
unico que nos faltaria ser es implementar lo
que viene ser un pequefio video en lo que
viene a ser la atencién al cliente o sino
también realizar un directo en vivo, pero lo
que se ha utilizado hasta ahora son las
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promociones y los y las historias en Facebook
y si nos esta yendo muy bien en esa parte y
pOCo a poco las personas ya empiezan hacer
los pedidos cada vez mas que el primer dia.
(M) II. ¢Como considera que su producto
satisface las expectativas de sus clientes?
B2. Lo que le impacta al cliente lo basico
vendria a ser en el sabor, porque a ellos les
gusta el sabor del punto de la sazén otro
atributo que les atrae mas es el empaque ya
que nosotros tenemos un sello de seqguridad
en la cual muestra al empacar lo que viene
hacer la temperatura y también cumplimos
con todo los protocolos del y eso es o que
mas le llama la atencién al cliente y también
porgue el pollo en algunas personas les gusta
doradito y las papas amarilltas. Bueno
personalmente he podido visualizar que
algunas pollerias dan el pollo a la brasa con
papas verdes eso es demasiado amargo y los
pollos no tan bien cocinados la cual tiene una
experiencia muy desagradable el cliente,
normalmente las personas les gusta comer un
pollo fresco y es eso que nosotros le
ofrecemos a nuestros clientes productos de
calidad, por ejemplo el producto
hamburguesa nosotros lo realizamos de
manera natural y es el mismo propietario de la
polleria que lo llega a realizar este producto y
lo hace con ingredientes de casa y bueno
también la sazén es uno de los atributos
principales que abarcan todos los plantillas
de la polleria.

(L) lll. ¢Qué estrategias de publicidad ha
utilizado que le han ayudado a dar a
conocer su marca?

B2. Bueno solamente hasta ahora se ha
realizado lo que es el Facebook y hemos
creado contenidos como banners digitales
gue tienen como contenido las promociones,
las ofertas que ha brindado la polleria,
también se trabaj6 con el Instagram pero fue
poco la penetracion del publico, mas bien se
tiene un mayor alcance en el Facebook otra
publicidad que se llegdé a realizar de forma
tradicional fue reparticion de los volantes
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debido a que la empresa cuenta con otros
sucursal que esta ubicado en Huari. Entonces
el publico estd apto para llamarnos a los
numeros que se ha colocado en los volantes
y esas son las unicas y publicidades que se
han realizado hasta el momento.

alguna vez has recibido la polleria algun
comentario, de recomendacién porque
también las personas a veces suelen ir a la
polleria por las buenas recomendaciones.

Si algunas personas venian, porque le
recomendaban sus amigos otros sus
familiares, otros por mediante el Facebook,
porque veian la buena atencién a los clientes
y también se tuvo recomendaciones del
propio entorno, porque el lugar era muy
transitado por los Huancaina y todo esto se
realiz6 por un sistema de referidos es decir
recomendaciones de boca en boca y esa
recomendacion se pudo visualizarse por la
empresa que es mas por parte del propio
entorno de la polleria

(M) IV. ¢(¢Coémo actuan sus clientes dentro
de su establecimiento?

Esa pregunta le vamos a dividir en dos partes
antes y después de la pandemia. La primera
Cémo actuaban dentro del establecimiento
antes de la situacion, es decir como era el
comportamiento del cliente y segundo cémo
actua la empresa frente a la situacion de la
pandemia es decir como realizan el Delibery
cuales son sus protocolos de seguridad,
asimismo como actuan los clientes dentro de
la polleria porque tengo entendido que en las
los propios clientes van hacer su pedido
desde el mismo establecimiento

B2. Bueno el primer punto, lo que vendria a
ser antes de la pandemia, antes de explicar la
primera pregunta daré a conocer un poco mas
como es la segmentacion en nuestro primer
local la cual estéd ubicada en el parque de los
héroes este local se enfoca a un publico
bastante conservador qué tiene un poder
adquisitivo de B — A, por ejemplo son
personas que van de viaje debido, que la
ubicacion de la polleria también hay autos que
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salen de viaje a Pampas es por este motivo
gue nuestros clientes en su mayoria vendrian
a ser personas que viaje y estas mismas se
siente muy satisfechos con el
establecimiento, también se sienten
satisfechos por la atencion rapida y aparte de
esto porque disfrutaban del producto.

cuando hablamos de una satisfaccion por
parte del cliente, se abarca también la parte
del servicio, partiendo desde este punto
cuanto tiempo se demora en abastecer los
pedidos que solicita el cliente antes y después
de la pandemia.

B2. Bueno antes de la pandemia el pedido
para llevar se demora unos 5 minutos hasta
menos, como 3 minutos aproximadamente
hablando ya dentro del establecimiento
ustedes ponian musica para que el cliente se
sienta mas familiarizado con la empresa, lo
menciono debido a una experiencia propia ya
que cuando yo iba a las pollerias me gustaba
mucho ver lo que son las peliculas.
conociendo mi experiencia como consumidor
me gustaba siempre que la empresa me dé el
gusta, como el ejemplo de cambiar la pelicula
que yo queria, ustedes hacen lo mismo le dan
el gusto a sus clientes en eso aspectos.

B2. Si, le ddbamos el gusto mas que nada en
lo que viene ser la televisidon, cdmo viene ser
en sus telenovelas para las mujeres y para
los varones lo que vendria a ser el fatbol, y
bueno segun lo que yo pude observar como
administradora que los clientes masculinos
venian a nuestros establecimientos y nos
pedian cambiar al canal donde se estaba
visualizando el partido de futbol es donde ahi
la empresa tenia mas ganancia, o mismo era
con la musica lo que el cliente nos pedia esa
musica lo reproducir, bueno mayormente a
nuestros consumidores les gustaba la musica
moderna lo que viene hacer la cumbia la salsa
y entre otras géneros de mdusica, y ya
hablando de la situacién actual que estamos
atravesando como es el comportamiento de
los clientes y como ustedes como empresa
actuaron frente a los clientes.
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B2. Bueno el comportamiento del consumidor
hacia nosotros es un poco reservado con el
tema del distanciamiento social pero al
momento de esperar su pedido lo que la
empresa hace es poner musica o televisores
depende de la hora de la que nos
encontramos y es donde los clientes se
sienten un poco mas relajados, pero hay otras
personas que no respetan los protocolos que
sea dictaminado en el Peru debido a que hay
clientes que vienen sin mascarilla y eso es
preocupante bueno para el primero de
octubre los restaurantes estan permitidas en
recibir a los clientes en su establecimiento.
(L) V. ¢De qué forma interactuan con sus
clientes en los medios digitales que
posee? y ¢Como logran diferenciarse de
su competencia por estos medios
digitales?

B2. Bueno la diferencia que tenemos con
nuestros competidores es los precios, ya que
ellos mencionan que los precios que nosotros
ofrecemos son muy cédmodos, porque al ver a
los demas consumidores el precio dicen que
€S un poco mas caro, porque les ofrecemos
mas cosas, pero algunos de nuestros
competidores ofrecen poco y cobran caro.
Bueno por parte de nuestra empresa también
damos una buena recepcién de los mensajes
que nos mandan por su pedido. La frase mas
comun que escuches en la mayoria de las
personas que buscan un producto que tengan
las 3b que sea bueno, bonito y barato ahora
también han implementado incluso otra b que
hace referencia a lo bastante, ya que por la
misma cultura los peruanos le gustan un plato
bien servido, es decir bastante y también uno
de los atributos muy importante que poseen la
empresa es el posicionamiento ya que la
empresa tiene anos de posicionamiento, por
ese _motivo los clientes nos prefieren a la
empresa “Paradise”, porque saben como es la
sazdn de los pollos a la brasa que ofrecemos
al publico, también cabe resaltar que ninguna
de las pollerias que se encuentran ubicadas
en el parque de los héroes no tienen una
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hamburgueseria excepto nosotros que si
poseemos una hamburgueseria.

(M) VI. ¢Cual su producto mas vendido? Y
iporque consideras que es el mas
vendido?

B2. El pollo a la brasa es el mas vendido por
qué a muchas personas les gusta, porque
también es muy tradicional en el mercado ya
que se puede consumir en el almuerzo o en
la cena y lo puedes pedir a cualquier hora y si
el pollo a la brasa te sobra entonces tiendes a
llevarte y comerlo para el desayuno
acompanado con un pan, bueno lo otro
también seria es que a las personas que les
gusta pasar en familia tienden a consumir
comidas familiares y como es el pollo a la
brasa y eso es acompanada por unas
gaseosas las mas comunes que se venden en
el establecimiento son la Coca Cola y la Inca
Kola. entonces podemos, decir que el pollo a
la brasa es como un momento donde
compartimos con nuestros seres queridos ya
sean como amigos nuestras propias familias
y creo que es la emocion que despierta en las
clientes

(L) VII. ¢Qué atributos del producto que
ofrece considera usted que llaman la
atencion de sus clientes?

Teniendo como referencia a la presentacién
del producto es decir cudles son esos
atributos que la traen mas al cliente.

B2. Bueno es la presentacién de los
productos es mas que nada por el sabor,
también el toque que se da como es el
doradito del pollito, también por las
variedades de crema y porque al momento de
que una persona come se fija la distribucién
del platano ya sea de las papitas, el pollo
nosotros como empresa hacemos ver que
nuestros platos estén bien presentables y
bien servidos, de esta manera nosotros
también renganchamos a los clientes con el
doradito del pollo esos atributos son los que
hacen llamativo al producto, que se vea qué
es rico el producto, también existen dos tipos
de ensaladas ensalada dulce y la ensalada
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salada en esta parte los clientes tienen la
opcidn de escoger. Asimismo, también en los
clientes pueden escoger si el pollo a la brasa
bien acompafada con una porcién de papas
fritas 0 una porcién de papas sancochadas.
(M) VIl ¢ Qué significado les atribuye a los
colores calidos?

En este caso le presentamos una paleta de
colores, para que nos pueda brindar su
respuesta, empezaremos primero con los
colores célidos, qué significado le atribuye, ya
que en esta paleta vemos que hay colores
amarillos, rojo, anaranjado, verde, otros, qué
significado les atribuye a esos colores
referente a la polleria “Paradise”

B2. Bueno los colores calidos segun mi
percepcion veo que son colores célidos y
sinceros que transmiten ese tipo de mensajes
también transmite ternura y amor por el color
rojo.

Segun esta paleta de colores calidos cudles
de estos colores utiliza la polleria “Paradise”
ya sea con su logo. con las promociones que
lanza, con los banners que publica en
Facebook o en las distintas redes sociales.
B2. Los colores que se utilizaria para estos
tipos de publicaciones en redes sociales seria
el color amarillo porque te da una percepcion
de tener mas hambre, luego el color rojo
porque es mas llamativo, el naranja porque
trae mas atraccion.

(L) IX. ¢Qué significado les atribuye a los
colores frios?

En este caso tenemos los colores violeta,
rosado, azul y celeste, como se puede
visualizar es una paleta de colores mas
oscuros y bueno qué emociones nace en
usted estos colores frios.

B2. Los colores frios lo relaciono mas con la
ruda, lo tosco y también un poco serio

para qué tipos de restaurantes estaria dirigido
estos colores. Bueno con el color rosado yo
podria poner una pasteleria, con el color
celeste y yo pondria una marisqueria, con el
color verde pondria una floreria segun la
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percepcion que yo tengo son esos colores
que identificd con esos tipos de negocios.
Como asi atribuye el color azul con la
marisqueria, el por qué

B2. Por qué representa al mar, al pescado y
también a la frescura

Melani coméntanos un poco sobre el logo de
“Paradise”, si posee colores célidos o no y la
elaboracién del logo tomaron en cuenta estos
tipos de colores y por ultimo con es la
tipografia

B2. Ellogo el que disefo es un familiar, es mi
hermano que disefié el logo que también es
uno de los encargados de local, el dibujo lo
que viene ser pollo, por qué el pollo es lo que
representa a toda polleria y bueno el logo que
la empresa tiene es un pollo con su mano
dando un me gusta, lo que quiere transmitir el
pollo es muy bueno, es muy rico la sazén es
por ese motivo que el pollito indica con su
mano un like, es porque el pollo también esta
muy feliz complaciendo a los clientes y buena
el pollo tiene como caracteristicas resaltante
su cresta, sobre los colores del logo, se utilizé
el color amarillo que es un colore que
incentiva al apetito del cliente, también se
utilizé el color rojo que es atractivo y como
ultimo color se utilizé al naranjado que hace
referencia al uniforme de los personales de la
polleria “Paradise”.

Y ¢Cémo es el eslogan??

B2. El eslogan es “el pollo hecho delicia” y se
reconsidera como “polleria Paradise vy
Burguer y mas”, por qué damos hamburguesa
y damos mas cosas

entiendo como como desde un principio nos
contaba que la empresa crecid desde una
hamburgueseria entonces vale decir que aun
siguen identificAndose con ese producto

B2. Exacto

Ya Finalizando

(M) X. ¢ De qué forma quiere usted que sus
clientes recuerden su marca?

Como usted quiere que se posicione en la
mente del consumidor, ya sea por la calidad
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RECUERDEN 452 | del servicio o tal vez por la experiencia del
(A) 453 | Delibery u otros aspectos.

{456-458) 454 | B2. En realidad por varias aspectos, en la
455 | basico seria por la buena sazon, por la calidad
456 |y también, porqgue nosotros como empresa
457 | somos responsables en lo que viene ser en la
458 |entrega de productos, porque algunas
459 | personas no confian en el producto ya sea por
460 | el producto que les llega en mal estado,
461 |justamente con la empresa estamos
462 | pensando brindar unos tapers para que el
463 | producto llegue en un estado satisfactorio
464 |para el cliente, basicamente son los
465 | principales aspectos por lo que queremos que
466 | la gente o nuestros clientes nos recuerde o
467 | recuerden a la marca, ya que también son
468 | estos aspectos en los que nos diferenciamos
469 | de nuestros competidores.

Entrevista Informante C3

Nombre del entrevistado: Alex Llanos Canchero Profesion: Administracion de empresas
Ocupacién actual: Administrador del restaurante Sabor a Barrio

Investigadora Lizbeth Ccama (L)
Investigadora Mirian Oré (M)

Categorias Lineas Texto de Entrevista

(M): Buenas tardes, en esta oportunidad
tenemos el gusto de entrevistar al sefior Alex
Llanos, quien es administrador de la empresa
Sabor a Barrio, en tal caso sefor Alex nos
gustaria hacerle algunas preguntas respecto a
estrategias de neuromarketing que estén
orientadas a su empresa en torno a la
experiencia que tiene en el rubro de
restaurantes. Para empezar, nos gustaria que
nos dé un breve resumen de cdmo ha iniciado
esta experiencia como administrador de la
empresa.

C38. Si claro, en la empresa Sabor a Barrio yo
empecé, bueno también soy profesional
egresado de administracién de empresas y yo
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comencé asi como un encargado que
controlaba algunas cosas y como ya empece
con la carrera me apoyaron en esa base y
justo también empecé con la administracion de
la empresa que se encuentra en dos lugares
uno esta en julio sumar y el otro en el parque
Tupac y bueno empezamos de pequefo con
la empresa y yo voy trabajando 8 anos y hoy
en dia para poder captar los clientes es un
poquito que hemos sufrido, hemos tenido
deficiencias pero poco a poco estamos
avanzando y hoy en dia gracias a Dios que
estamos creciendo como debe ser a pesar de
este problema que estamos viviendo estamos
dandole pero gracias a Dios ahi estamos
avanzando y tenemos resultados con la
empresa .

(M): Entiendo y mencionarle también que
estamos abarcando estrategias de
neuromarketing, aunque es un tema muy poco
conocido, quisiera que nos comente sobre
¢ Qué acciones publicitarias aplicaron para
poder influenciar en la preferencia de sus
clientes? y a partir de ello ¢ Qué aprendizaje
obtuvieron entorno a su resultado?

C3. claro, ya mira nosotros lo que estamos
haciendo relacionado al marketing
mayormente como usted me dijo que estan
trabajando con un nuevo proyecto vamos a
decir asi porque casi que no he escuchado no,
casi primera vez que escucho, mayormente
nosotros hemos estado trabajando, estamos
trabajando actualmente todo lo que es con las
redes sociales haciendo marketing via
publicidad utilizando lo que es el Facebook el
fan page y también creando una pégina oficial
mediante las redes, practicamente estamos
utilizando todo lo que son las redes y volantes.
(M): Claro, sobre todo ahora que por el
momento en la que estamos de la pandemiay
creo yo que las estrategias que son mas
adecuadas por el momento son las redes
sociales.

C3: Exacto

(M): bien sefior Alex en tal caso comentarle un
poco sobre algunas  técnicas de
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neuromarketing que talvez son técnicas muy
poco conocidas por ejemplo las neuronas
espejo, que esta técnica basicamente se basa
en no sé si alguna vez le ha pasado pero si ve
bostezar a alguien por ejemplo
inconscientemente a veces nos da la
sensacion de bostezar también, esto con la
imitacion de nosotros como seres humanos
tendemos a imitar lo que vemos o lo que
escuchamos

C3: Entiendo.

(L): con la siguiente pregunta, ¢Como
considera que su producto satisface las
expectativas de sus clientes?, es decir que
perciben sus clientes del producto que ofrece,
que emociones segun de lo que ustedes
pueden observar. Por ejemplo, al momento de
ofrecerles el producto ahora en Covid ustedes
realizan lo que es el delivery, entonces al
momento de hacer la entrega de los productos
que son pedidos con anticipacion, que
emociones pueden observar que los clientes
tengan al recibir el producto.

C3: Bueno segun lo que hemos observado es
que hasta hoy donde estamos, en esta etapa
que estamos viviendo, hemos observado
mayormente la desesperacion de los clientes,
aparte de eso la incomodidad de los clientes
porque no estan tendiendo la atencién en el
salén sino que estan teniendo atencién con
todos los protocolos de seguridad y algunas
personas no se sienten bien en ese aspecto y
otras que si se sienten agradecido digamos si
nos hacen pedido de 5 0 15 minutos de
anticipacion los platos que podamos ofrecer
entonces en ese lapso de minutos los clientes
no llegan exacto ya veces los clientes se
tardan y los alimentos ya no son como estar
consumiéndolo de una manera al instante sino
que hacer atendido en la calle porque todo es
de la puerta para afuera y los clientes no son
satisfechos con esa atencidn claro que hay
uno o entre otro que si y nosotros como
administradores empezamos ver por ese lado
y tratar de conversar con los clientes pero hay
muchos que no entienden como hay otros que
si entienden por ese lado.

(L): ¢segun lo que usted me dice, en el punto
de venta realizan las colas para hacer sus
pedidos?
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C3: claro, nosotros tenemos lo que son los
protocolos de sefalizacion y las medidas para
respetar la distancia y la sequridad y control
sobre el virus aparte que hay una persona que
controla a los clientes que ingresan.

(L): entiendo, entonces ¢ Qué estrategias de
publicidad ha utilizado que le han ayudado
a

dar a conocer su marca?, 0 que recursos
utilizan para que estos clientes potenciales se
acerquen a su establecimiento, utilizan
banners, tal vez vales con ofertas, cual es la
estrategia principal que la empresa utiliza para
que los clientes mismo recurran al punto de
venta.

C3: La estrategia que mas nos ha funcionado
para nosotros es tener capacitado al personal
en cuanto a la atencién del cliente y a aparte
de so son las seinalizaciones para dar prioridad
a la sequridad de ellos mismo, por ende, la
estrategia que nos ha ayudado es la estrategia
de boca a boca, porque hay recomendaciones
de nuestros clientes.

(M): preguntarle que antes de la pandemia
usted ha podido recabar informacion de
¢Como actuan sus clientes dentro de su
establecimiento?, es decir, sobre el
comportamiento de sus clientes dentro de su
local, no se tal vez usted ha tenido algun
comentario o queja ya sea por los platos o por
la atencidén en su empresa.

C3: Mira el unico comentario que hemos
tenido de nuestros clientes es sobre la
atencion de personas capacitadas, pero
cuando empezamos con la empresa no hemos
tenido personal capacitado para la atencion al
publico entonces por ese lado hemos tenido
muchas quejas porque los clientes no se
sentian satisfechos con la atencién, entonces
lo que hicimos fue capacitar al personal para
acercarse mas a los clientes y dialogar con
ellos. Esta ha sido una de las estrategias mas
importantes para nosotros.

(L): Entiendo y en la parte de las redes
sociales, ¢De qué forma interactuan con
sus clientes en los medios digitales que
posee? y ¢ Cémo logran diferenciarse de su
competencia por estos medios digitales?,
es decir, como es su estrategia,
constantemente son sus publicaciones o ya
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sea con la experiencia de sus clientes o
publicidad como ofertas o tal vez delivery
gratis, como es la manera de trabajar en lo que
es referente a sus redes sociales.

C3: : referente _a las redes sociales
actualmente nosotros jugamos con los precios
porque ultimamente hemos tenido una
deficiencia bastante lo que es en los pollos y
nosotros estamos jugando con los pollos a
parte lo que es la alza de precios de los pollos,
entonces esa parte hay muchos negocios que
hoy en dia han levantado los precios, entonces
para captar mas clientes por redes sociales
hemos hecho lo que es un delivery gratuito sin
ningun costo adicional, aparte de eso que se
le va a dar una bebida de opcién, se puede
decir como cortesia de la casa 0 empresa asi
que nosotros empezamos a captar mas
clientes via redes sociales y también estamos
haciendo publicaciones de los platos que
nosotros preparamos junto con las personas
que estan agregados a nuestra cuenta oficial
de Sabor a Barrio, nosotros tenemos una
cuenta que estan ingresando los clientes que
ya participan de ello, ahi estan participando lo
que es la fecha de sus cumpleanos, es decir
que cada persona _que es su_cumpleanos
hacemos un cuarto gratis asi digamos no, y
bueno por ese lado la gente se acerca con
todo su familia y hacen pedido de un plato
adicional y por ese lado estamos buscando la
estrategia de poder captar mas clientes lo que
es en este campo de negocio.

(L): entiendo, en este caso ustedes han tenido
respuesta de sus clientes y esas respuestas
son evidénciales en sus redes sociales tales
como tal vez compartir la experiencia junto con
la empresa, junto con el producto que se ha
brindado o talvez comentar en la pagina,
tuvieron alguna respuesta evidencia dentro de
la empresa?

C3: Si claro, hemos tenido respuesta como se
puede decir que han compartido y algunos ha
recomendado la pagina oficial de Sabor a
Barrio, han llamado al teléfono de la empresa
donde le han recomendado mediante lo que es
las redes y que tal polleria tiene una buena
atencién, manejan lo que es este, la higiene,
saben trabajar con los precios y entonces por
esta parte, la gente ha hecho llegar y aparte

64




OFRECE LE
LLAMA LA
ATENCION

(O)
(252-254)

216
217
218
219
220
221
222
223
224
225
226
227
228
229
230
231
232
233
234
235
236
237
238
239
240
241
242
243
244
245
246
247
248
249
250
251
252
253
254
255
256
257
258
259
260
261
262
263
264

de hacen delivery sin costo adicional,
entonces por ese lado la gente ha estado
comunicandose via redes sociales y también
se comparten entre conocidos lo que es la
pagina oficial y por ese lado hemos captado
gente que se ha acercado al negocio.

(M): claro y entorno a su competencia, ha
podido ver las estrategias de su competencia
que le haya dado desventaja?

C3: Lo que veo en la competencia es que
nosotros tenemos dos competencias al
costado y en la otra polleria tenemos como 5
competencias, hemos visto que ellos
empezaron jugando con los precios hacian
toda una combinacion de precios, y ahi hemos
visto que ha habido una pérdida de clientes
porque ellos la bajar sus precios tenian mas
clientes, entonces nos enfocamos en la buena
atencién.

(M): y digamos tienen algun programa de
fidelizacion en la que sus clientes recurran
frecuentemente a su local, como es la gestion
con esos clientes para retenerlos

C3: para esas personas que viene constante,
tenemos un sistema con su identificacion
donde a ellos personalmente se les hace una
entrega una cortesia de la casa, puede ser lo
que pidan los clientes. Y asi salen satisfechos.
(M): y Qué atributos del producto que
ofrece considera usted que llaman Ila
atencion de sus clientes?, ha tenido la
oportunidad de preguntarles el motivo de su
preferencia, ya sea por la comodidad o por la
comida misma o talvez por el hecho de estar
cerca.

C3: si claro hemos podido hablar con varios
clientes que han retornado siempre y cuando
ellos mismo se acercan es porque hay una
buena atencién y aparte de eso que la sazén
es diferente a los demas. Y es por la buena
atencién que los clientes vienen mas continuo
a la empresa porque se sienten bien.

(M): Bueno ahora que he ingresado al fan
page de la empresa, veo la fachada de la
empresa y algunos colores, y comentarle que
como esta estrategia de neuromarketing apela
mucho a lo psicolégico los colores también
influyen, entonces a que se debe el color que
han elegido o como se maneja la decoracion
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265

del local porque eso también es importante

266 | para captar mas clientes.
267 | C3: exacto, nosotros escogimos lo que es el
268 | rojo y amarillo para la gigantografia de la
269 | fachada porque es un color apetitivo, es como
270 | decir que un cliente lo ve y como lo ve que
271 resalta le da apetito, y en una reunion con el
272 | gerente hemos tomado como un color apetitivo
273 |y cuando la gente lo ve le llama la atencién y
274 | aparte de eso lo que es los muebles, la
275 | madera vamos a decir asi, es todo rustico
276 | porque para nosotros simboliza la paz, donde
277 | realmente va a consumir y pasarla bien en
278 | familia, donde se sienta como en casa, y
279 |bueno a veces los clientes salen con
280 | problemas a la calle y se acercan y quizas con
281 | un almuerzo quieren solucionar algunas cosas
282 | de su familia y ahi es donde encuentran una
283 | musica adecuada, y el salén adecuado para
284 | ellosy los colores.
285 | (M): si, sobre la musica que tipo de musica
286 | suelen poner en el local
287 | C3: segun el ambiente hemos tenido una
288 | capacitacion alla en lima y bueno nosotros
289 | ponemos musica que son bajitas, musicas
290 | clasicas donde no puedan incomodar a los
291 clientes, también hemos venido trabajando en
292 | lo que es la television, las peliculas, noticias.
293 | (M): ok, lo mismo pasa con el logo no, porque
294 | han usado los colores amarillo y rojo que es lo
295 | que predomina mas y supongo yo que detras
296 | de ello hay un significado que ustedes le han
297 | atribuido a esos colores, en tal sentido porque
298 | eligieron esos colores para el logo de la
299 | empresa
300 | C3: hemos elegido esos colores de rojo y
301 amarillo porque nos da a entender el camino
302 | al éxito con un proyecto que realmente vamos
303 | a seqguir adelante.
304 | (L): de los productos que ofrece, que
305 | considera que es lo mas resaltante para los
306 | clientes
307 | C3: lo que hacen pedido mas es de las
308 | hamburguesas y los broasteres. y en este
309 | caso lo mas resaltante del palto viene a ser la
310 | presentacién
311 (M): la siguiente pregunta, Segun la paleta

COLORES 312 | mostrada, ¢qué significado les atribuye a

CALIDOS 313 | los colores calidos?

(9)
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Alex: bueno segun los conocimientos que
tengo de los colores calidos, hace que nos
refleje lo que es la alegria, felicidad.

(M): y segun la paleta mostrada, ¢qué
significado les atribuye a los colores frios?
C3: _Los colores frios son mas tristes, mas
serios por ese lado. Y bueno en cuanto a los
colores que elegimos varios de nuestros
clientes nos han dicho que han entrado por
curiosidad para ver que hay y ha habido varios
clientes que se han tomado foto en el local por
el mismo disefo, por el mismo acabado y los
colores que tiene.

(M): si justamente de eso se trata no, de elegir
los colores, la temética del negocio para llamar
la atencién sobre todo a clientes que no han
sido atendidos todavia en el negocio.

(L): Finalmente, de qué forma usted quiere
que recuerden su marca?

C3: Buenos para que nuestros clientes nos
recuerden hemos elegido un nombre
llamativo, un nombre que la mayoria lo hablan,
hay mucho que dicen barrio, y por ese lado
hay muchos que lo hablan y asi recuerdan mas
rapido nuestra marca.

(L) y (M): Bueno senor Alex, muchas gracias
por acompanarnos y su disposicién de tiempo
para la entrevista.
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Entrevista Informante D4

Nombre del entrevistado: Dany Profesion: Administracién de empresas Ocupacion
actual: Administrador de la cevicheria Bunker de los Marinos

Investigadora Lizbeth Ccama (L)

Investigadora Mirian Oré (M)

Categorias Lineas Texto de Entrevista
1 (L): Para comenzar la entrevista vamos a pedir
2 al administrador Dany que nos dé una breve
3 historia sobre como comenzé el negocio.
4 D4. Buenas tardes, soy el administrador y el
5 encargado de la cevicheria Bunker, La
6 cevicheria Bunker de los Marinos surge a
; partir de un hobbie por decir porque desde
9 pequeno me ha gustado los mariscos, todas
10 las clases de especies que viven en el mar en
11 la cual surge la cevicheria Bunker, ;porque
12 Bunker?, porque queriamos marcar la
13 diferencia, Bunker es como un logo que
14 significa Boom en mariscos, de ahi surge el
15 nombre. Ahora yo sigo prepardndome mas
16 para que los clientes sean satisfechos con la
17 | comida que se prepara aca en la cevicheria.
18 (M): antes de pasar con la primera pregunta,
INFLUENCIAR 19 quisiera que nos amplie un poco mas, cuantos
PREFIé_QENCIA g? anos ya tieng en elzl mercado su empresa. |
() 5o D4.”La cgv!cherla Bunker de los Marlnos
(34-36) recién posicionados en el mercado tiene 2
23 anos, pero anteriormente estuvo trabajando
24 con otro nombre como Poseidon, pero como
25 no nos fue muy bien, mayormente pensamos
26 | en ese nombre.
27 (M): Entiendo, en todo caso la primera
28 | pregunta es, ¢Qué acciones publicitarias
29 | aplicaron para poder influenciar en la
30 | preferencia de sus clientes? y ¢Qué
31 aprendizaje obtuvieron entorno a su
32 | resultado?
33 | D4: los aspectos mas importantes es que la
34 | cevicheria a abordado el marketing y la
35 atencion al cliente y por ultimo la sazén que
36 | preparamos acay los platos.
EXPECTATIVA 37 | (L): siguiendo con la segunda pregunta, Como
DE PRODUCTO | 38 considera que su producto satisface las
39 | expectativas de sus clientes?
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D4: Primeramente por la atencién que le
brindas, si es buena, ellos recomiendan a
otros, otro aspecto es por la sazon que
tenemos lo cual nos diferencia de otras
cevicherias.

(M): Continuando, Qué estrategias de
publicidad ha utilizado que le han ayudado
a dar a conocer su marca?

D4: ya primero, es la publicidad y el nombre lo
creamos bajo un concepto de llamar la
atencién a la gente, es decir Bunker algo
importante y que no se escucha aqui

(L): que medios publicitarios ya llegaron a
realizar

D4: ahorita los medios publicitarios que
estamos haciendo es mediante Facebook,
WhatsApp business, esas aplicaciones mas
que nada.

(M):y ¢qué resultados han tenido a partir de la
aplicacion que estan utilizando después de
estar en los medios digitales como Facebook.?
D4: si, hemos incrementado nuestras ventas y
como hoy en dia estamos en esta etapa
diferente por la pandemia, es por eso que
anteriormente no haciamos el servicio de
delivery, pero mediante la publicidad que se
viene haciendo obviamente que aumento las
ventas a mas del 100% que teniamos antes.
(L): Entiendo, segun su experiencia pre
pandemia ¢,como actuan los clientes dentro
del establecimiento?

D4: antes que empiece la pandemia la gente,
dependiendo de cémo lo atiendes no, el mozo
0 moza si le atiende bien pues y conjugas con
la buena sazén pues salen diciendo que esta
bien, buena atencién o esta rico y va a
depender de cada quien de cémo lo percibe y
nosotros buscamos dar lo mejor y para que
nuestros clientes se sientan satisfechos.

(L): y ahora con la situacién que atravesamos,
como manejan la atencion de sus clientes con
los protocolos de seguridad

D4: en cuanto a la atencién del publico
tenemos que adaptarnos con los protocolos de
bioseguridad y brindar una nueva atencion y
asi ir mejorando porque la pandemia nos ha
hecho cambiar a todos en el rubro
gastrondmico y pues tenemos que presentar
algunas cosas que no teniamos para que la
gente esté mas segura y venga a consumir
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aca a la cevicheria Bunker confiando en los
protocolos.

(L): entiendo, y ¢como es el proceso del
delivery?

D4: ya, el proceso del delivery tenemos desde
el preparado de los alimentos en la cocina, la
parte del empaquetado, que nosotros ya
empacamos en bolsas biodegradables como
bolsas de papel y de ahi partimos a repartir
con la moto con los materiales de
desinfectado.

(M): Bien, nos puede comentar, ¢(De qué
forma interactian con sus clientes en los
medios digitales que posee? y ¢Como
logran diferenciarse de su competencia por
estos medios digitales?

D4: Bueno, por ahora estamos con las redes
sociales en Facebook y WhatsApp pero mas
adelante pensamos en ampliar a mas
plataformas para interactuar con nuestros
clientes ya sea con descuentos u ofertas.

(L): ¢ Qué atributos del producto que ofrece
considera usted que llaman la atencion de
sus clientes?

D4: ahorita lo que llaman la atencién es la
atencién y después es la sazdn porque varios
marcamos la diferencia y no todos preparan
igual las comidas, es por eso que aqui en la
cevicheria Bunker tenemos platos que nos
caracterizan a nosotros.

(L): ¢alguna vez han llegado a crear algun
plato nuevo?

D4: si, si hemos llegado a crear un plato
nuevo, pero no lo hemos puesto en la venta
porque ahorita no pueden ingresar los
comensales por eso, pero ya estamos
preparando diferentes platos que antes no
vendiamos.

(L): respecto a la competencia, como se
diferencian

D4: nosotros nos diferenciamos de la
competencia, uno es por los clientes que
tenemos no, dependiendo por ejemplo aqui
tenemos un plato que nos caracteriza a
nosotros es el chupe de camarones a lo
Bunker, y si hay clientes que le gustan nuestra
sazén, asi como hay clientes que entran de
pasada para probar. Y bueno en el distrito de
chilca nosotros ya tenemos una porcion
grande ya porque cada vez las ventas son
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mayores y los delivery van aumentando cada
vez mas.

(M): ¢qué producto es el mas vendido y
porque considera que es el mas vendido?
D4: si hemos tenido buenas ideas que el
comensal nos da y hemos recibido también
quejas, pero venimos mejorando como todo
restaurante, hay de todo tipo de comensales
no y por ende seguimos mejorando no, Yy
bueno queremos ampliar el local porque se
nos hace pequefio, y bueno lo que
mayormente sale el chupe de camarones,
chupe cangrejos, la parihuela es muy
recomendad y bueno los comunes como el
ceviche y la chaufa de pescado o mariscos son
los mas pedidos.

(M): sobre la decoracion del local, que
aspectos han tenido en cuenta por ejemplo
para elegir el color celeste en el local, en la
ambientacioén, si utilizan algun tipo de musica
tal vez

D4: bueno nosotros ponemos la muasica que el
cliente pide, va a depender del cliente lo que
pide, en cuanto a la infraestructura ponemos
el color de acuerdo a los mares, para que
resalte y sea llamativo, ademas porque como
es una cevicheria ponemos esos colores para
que nos identifiquen

(L): y dentro de las musicas que le piden, que
tipo de musica son

D4: varia desde la salsa o la cumbia y entre
otras

(M): como analizan su competencia, cudles
son sus estrategias?

D4: bueno nosotros nos comparamos con las
cevicherias de alla de Lima

(M):  Segun la paleta mostrada, ¢qué
significado les atribuye a los colores
calidos?

D4: |os colores calidos como el rojo, amarillo y
anaranjado llaman la atencién, pero son para
otro tipo de negocio, 6sea no para el rubro de
cevicherias, esos colores son mas para
pollerias o pizzerias. O para comida rapida.
(M): Segun la paleta mostrada, ¢qué
significado les atribuye a los colores frios?
D4: En cuanto los colores frios van
relacionado al mar no, por eso nosotros
consideramos mas esos colores frios porque
van de acuerdo a la cevicheria.
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(M): ¢de qué forma quiere usted que sus
clientes recuerden su marca, bajo que
concepto o imagen?

D4: uno es dependiendo, si hacemos delivery
seria_por la puntualidad y que las comidas
sean preparadas en el momento, eso seria en
cuanto al servicio, y en cuanto a los clientes
que vienen al restaurante a consumir
obviamente es el trato y la sazén y buena
atencién como se dice. Ademas, porque todos
los insumos que tenemos acd pasan por un
proceso de calidad. En general que sea buena
calidad.

(L) y (M):_Bueno sefior Dany, agradecerle por
su tiempo y por la entrevista y bueno eso seria
todo

D4: ok chicas, de nada
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Entrevista Informante E5

Nombre del entrevistado: Loida Cardenas Gil Arroyo

Profesion: Administracion de empresas

Ocupacion actual: Administrador de la pizzeria “Rolos Pizza”

Investigadora Lizbeth Ccama (L)

Investigadora Mirian Oré (M)

Categorias Lineas Texto de Entrevista

1 (M): Buenos dias, en esta oportunidad
2 tenemos el gusto de entrevistar a la Srta.
3 Loida, quien es administradora de la empresa
4 Rolos Pizza, para efectos de la presente
S investigacion  titulada  “estrategias  de
6 neuromarketing para el uso de campanas
7 L .
8 publicitarias en restaurantes de la ciudad de
9 Huancayo” para lo cual nos gustaria hacerle
10 algunas preguntas respecto a su experiencia
11 en este sector.
12 (L): Para empezar, nos gustaria que nos dé un
13 breve resumen de como ha iniciado la idea de
14 negocio.
15 E5. Ya, Rolos Pizza comienza con una idea de
16 amistad, nos comparten que la pizzeria como
17 Se conoce es un negocio que No conoce crisis
18 |y entonces estudiando el mercado vimos que
19 en el distrito de Pilcomayo no existe muchas
20 pizzerias como lo es en el Tambo o Huancayo,
g;_ entonces el mercado era propicio como para
o3 que esto pueda crecer, entonces tuvimos gran
o4 acogida por las amistades también y sobre
o5 todo el buen servicio y la buena atencién nos
26 hizo que vya varios meses estemos
27 progresando en este negocio.
28 (L): Entiendo mas que nada por la situacion
29 | que nos encontramos no y por el lugar también
30 como nos comentas que no hay muchas
g; pizzerias, ya continuando ya con las

INFLUENCIAR 33 | Preguntas, ¢Qué acciones publicitarias

(1 34 aplicaron para poder influenciar en la
(38-44)
(51-56) 35
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74
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76
77
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80
81
82
83
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preferencia de sus clientes y que
resultados obtuvieron?

E5: ya tenemos una interaccion con nuestros
clientes por medio de Facebook y WhatsApp,
los estados también de Facebook y WhatsApp
nos ayudan mucho para publicar que es el
menu del dia o cuédles son las ofertas o
combos y tenemos mayor resultado por las
redes sociales, también hemos dado volantes
pero como sabemos es mejor ahora el tema
social por redes sociales y no tanto por
volantes.

(L): entiendo, especificamente hablando en
Facebook cual es la red social de mas
interaccién

E5: he Facebook, estamos compartiendo
publicidad pero también necesitamos pagar a
Facebook para que pueda compartirlo con
mMAas usuarios y para que también nos puedan
incluir en WhatsApp y en una cartera de
clientes se le da un trato mas personalizado.
(L): Entiendo, de estas acciones publicitarias
que realizaron nos podrian mencionar una de
ellas.

E5: Claro en Facebook estamos por medio de
los estados dando promociones cada dia, por
ejemplo los lunes es que hay mas
promociones y los fines de semana.

(M): continuando con la segunda pregunta,
¢,como considera que tu producto satisface
las expectativas de tus clientes? es decir,
que es lo que tus clientes valoran mas del
producto que ofrecen

(E5): yo diria que muy aparte del buen sabor
es el buen trato, un trato amigable por medio
de la persona que les recepciona, incluso
vienen por esa persona y no vienen tanto por
el producto, pero vienen por el ambiente
porque se sienten comodos y también el sabor
el sabor es muy agradable nos han dicho y
también estamos esperando las propuestas
para mejorar de los clientes y también
atendemos a su gusto no algunos prefieren el
pan blandito otros mas tostadito, depende del
cliente, incluso cuando ya sabemos que va a
llevar porque ya vamos conociendo al cliente.
(M): Entonces me comentas que es mas por la
atencién y la recomendacion de tus clientes.
E5: Asi es.
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ACTUAN
(A)
(105-110, 114-
118)

DIFERENCIARSE
(D)
(135-137. 139-
142)
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88

89
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92

93

94

95

96

97

98

99

100
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115
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119
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124
125
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128
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130
131
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133
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135

(L): con la siguiente pregunta, ¢qué
estrategias de publicidad han utilizado que
le han ayudado dar a conocer su marca.?
E5: por medio de los volantes, de los afiches,
por las publicaciones en Facebook, por
ejemplo los lunes es la promocién de lunes
mas pizza igual a felicidad, entonces ahi
promocionamos las pizzas mas su gaseosa y
con pan al ajo, entonces los lunes siendo aun
el inicio de la semana se ven mas ventas y eso
sorprende mucho no y los sabados porque
domingos no trabajamos, también estamos
vendiendo bastante dado que en Pilcomayo
nosotros tenemos solo una competencia y ese
dia no abren tampoco.

(M): ¢,Como actuan sus clientes dentro del
establecimiento?

E5: claro, por la pandemia estamos
cumpliendo los protocolos de seguridad y
también como dije al inicio atendemos con
trato muy amigable y un ambiente cémodo
para que disfruten en familia y también una
buena musica de acuerdo a la persona, por
ejemplo si vienen joévenes les ponemos music
juvenil y si vienen mayores de acuerdo a sus
gustos.

(M): en cuanto a la decoracion del local que
colores han utlizado mayormente para
identificarse como empresa.

E5: ya, los colores de Rolos son como el
amarillo, el negro y el blanco y rojo que van en
nuestras publicaciones que pienso yo que
tienen mayor impacto visual cuando leen una
publicacién.

(M): que imagen consideras que tienen estos
colores, que representa para ti el color rojo o
negro.

E5: Creo que el color rojo es como un color
confortable como calido, amigable, y el negro
como seriedad, entonces transmitimos que es
amigable per a la vez como algo serio que es
de calidad o elegante.

(L): ¢De qué forma interactia con sus
clientes en los medios digitales que posee?
Y como de diferencian de la competencia
por estos medios digitales.

ES: Ya la competencia por lo que he estado
observando es una pizzeria que ya tiene 8
anos aqui en Pilcomayo, y nosotros
comenzamos con un estudio de precios en el
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(O)
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177
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180
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mercado y vimos que un punto a favor de
nosotros es el sabor y la buena atencion vy
usamos mucho las redes sociales, cosa que la
competencia no lo hace. entonces creo que
estamos liderando el mercado con los precios,
incluso vimos que ellos modificaron sus
precios y cartilla ya que no vendian mucho
porque los clientes nos preferian.

(M): Entiendo, y continuando ¢qué atributos
del producto que ofrece considera usted
que llaman la atencidén de sus clientes?
E5: ya gracias a las redes sociales nuestro
producto ha alcanzado incluso hasta Jauja
jaja, y bueno nos han estado pidiendo de todas
partes y también por medio del delivery o
también vienen a consumir al local y gracias a
la publicidad en redes sociales, pro nuestro
principal mercado es los distritos de
Huancayo.

(M): y con el tiempo como hacen porque
sabemos que cuando la pizza llega fria
digamos ya el cliente no esta tan satisfecho
como si le atendieran en el local.

E5: Si, nosotros utilizamos esas mochilas de
delivery para que la pizza llegue calientita y
también para aumentar el calor también la caja
de la pizza no envuelta en una bolsa mantiene
caliente el producto, hemos hecho varias
pruebas de eso y la calidad del producto es
buena y hemos ido mejorando porque ni bien
sale del horno ya se va en entrega al cliente.
(M): Otro factor que llama la atencidén también
vendria a ser el precio como nos comentabas
no es decir si es mas accesible, ¢ consideras
que es un factor primordial para que tus
clientes prefieran la pizzeria?

ES: claro es uno de los principales que nos
ayudan mucho no, los precios, nos
consideramos que somos lideres en el precio
aca en Pilcomayo, y en Huancayo incluso
porque nos han dicho que podemos pagar una
pizza que es de igual calidad que la otra
pizzeria incluso a pagar el delivery a comer la
otra pizza que es mucho mas cara no que es
tal vez por marca, y de esa manera posicionar
nuestra marca en el mercado y hacernos
conocidos para mas adelante abrir mas
sucursales.
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(V)
(189- 193. 197-
199)

CALIDOS
(C)
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230
231
232
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234
235

(M): Ok teniendo en cuenta también que aqui
en Huancayo las personas son muy sensibles
al precio no.

(L): ¢Cual es el producto mas vendido y
porque consideras que es mas vendido?
E5: Teniendo en cuenta que ofrecemos 12
sabores en la cartilla pero el mas vendido es
la hawaiana y creo que es mas vendido por la
forma de preparacidon y el sabor es muy
agradable porque tiene muchos ingredientes y
de buena calidad, hemos estudiado el
producto de la competencia y a nuestro
parecer no es nada agradable y el sabor que
ofrecemos también es Unico y a las personas
que hemos preguntado aqui en Pilcomayo les
gusta bien cargado, estan satisfechos cuando
estan llenos entonces también por el precio
porque nosotros bajamos o subimos y la
competencia como nos hace caso baja o sube,
y nosotros estamos con un precio menor y
vienen a consumir mas ese producto.

(M): segun la paleta mostrada de colores ¢ qué
significado les atribuye a los colores
calidos?

E5: ya los colores calidos pienso que es como
calidez, transmiten alegria, confort y es lo que
tratamos de transmitir con nuestro producto y
buen trato.

(M): y segun la paleta mostrada de colores
¢qué significado les atribuye a los colores
frios?

E5: bueno el azul pienso que es un color muy
elegante y a la vez los colores frios como de
invierno, podria ser dirigido a una boutique tal
vez.

(M): y en las promociones que suelen
proyectar en las redes sociales con que
colores mas se dinamizan en las redes
sociales?

E5: con los colores calidos.

(L): Ya culminado con las preguntas ¢de qué
forma quiere que sus clientes recuerden su
marca?

E5: los clientes que vienen al local queremos
que nos recuerden por el confort que sienten
ahi, por el buen trato, que es amigable el trato
al igual cuando entregamos el delivery, por la
rapidez y buen servicio y por precio como
sabemos no nos gusta pagar caro por un
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238
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producto malo y bueno nuestro producto es
bueno y accesible.

(L): que precios manejan en la empresa?

E5: Claro, es de acuerdo al sabor, tenemos
pizzas desde 20 soles en tamafno familiar
hasta 25 soles que es la pizza carnivora. En
cuanto a la hawaiana esta a 22 soles y varia
segun sabor en las demas pizzas.

(L) Y (M): Bueno Loida ya hemos culminado
con las preguntas agradecerte por tu tiempo y
disposicion para la entrevista y sera de mucha
ayuda en realidad para la investigacion.
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4.2. Analisis de los resultados

Estructura Individual de las Entrevistas
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Figura 1. Categorizacion y relacion de categorias con apoyo del software Atlas. Ti
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Explorador del proyecto
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Figura 3. Vista del administrador de c6digos o categorias
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Analisis de la informacion:

En la figura 1 se pudo evidenciar la relacion de las categorias en una red seméntica, las cuales
emergieron de la entrevista al sujeto de informacién, llamado en este caso Administrador de
la empresa “Nutri Bubble” con RUC:10738792969. La informacién que se recolectd
mediante la entrevista, se transcribié como texto crudo, la cual surgieron categorias
importantes para la consecucion de los hallazgos, tales como: Neuronas espejo y aprendizaje,
Neuronas espejo y empatia, Campana Publicitaria, Publicidad, Usabilidad Web, Shopper
Research, Colores célidos, Colores frios y finalmente Persuasiéon publicitaria; de las
categorias mencionadas, se llevd acabo a la existencia de la necesidad investigativa una
relacion tal como lo requiere el enfoque cualitativo de la investigacion, desde donde se sustrae
las evidencias recolectadas, que logran enlazar las respuestas proporcionadas por el
entrevistado, con la problemdtica abordada sobre el tema de las Estrategias de

Neuromarketing en el uso de Campafias Publicitarias para PYMES del sector de restaurantes.

Por otro parte, en la figura 2 se puede visualizar la triangulacién de informacidn y significados
hacia las categorias, donde hace un enfoque a la idea principal a cada una de estas
categorizaciones y lo que dice el entrevistado con respecto a cada pregunta realizada. Es
importancia mencionar que se recolecté una buena cantidad de informacidn, para que nos
pueda ayudar frente al descubrimiento significativo que se obtuvo en la entrevista, asimismo
serd de gran aporte en toda la investigacion planteada, tales como: las conclusiones y las
recomendaciones. Por otra parte, se visualiza en la figura 2, que la informacion extraida de la
entrevista ya redactada, tiene una relacion notoria para cada categoria que se trabaj6 que puede
llegar de ser desde; es parte de, estd asociada con, es causa de acuerdo al andlisis de la

investigadora restaurantes de la ciudad de Huancayo.

Finalmente se visualiza en la figura 3, que el administrador de c6digos o categorias evidencia

su relacion y la densidad de cada una de las categorias, es decir que la categoria tiene mayor



peso, significancia y densidad que las otras, que en este caso seria: la diferenciacion de la
competencia, lo que lleva a interpretar que se requiere utilizar mejores estrategias persuasivas
de neuromarketing que deben ser aplicadas a campafias publicitarias y publicidad, para

posicionarse y aumentar la preferencia de los clientes.
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Analisis de la informacion:

En la figura 1 se puede evidenciar la relacion de las categorias en una red semantica, las cuales
emergieron de la entrevista al sujeto de informacién, llamado en este caso Administrador de la
empresa “Paradise” con RUC: 10454758205. La informacién que se recolecto mediante la
entrevista, se transcribié como texto crudo, la cual surgieron categorias importantes para la
consecucion de los hallazgos, tales como: Neuronas espejo y aprendizaje, Neuronas espejo y
empatia, Campafnia Publicitaria, Publicidad, Usabilidad Web, Shopper Research, Colores
calidos, Colores frios y finalmente Persuasion publicitaria; de las categorias mencionadas, se
llevé acabo a la existencia de la necesidad investigativa una relacion tal como lo requiere el
enfoque cualitativo de la investigacion, desde donde se sustrae las evidencias recolectadas, que
logran enlazar las respuestas proporcionadas por el entrevistado, con la problematica abordada
sobre el tema de las Estrategias de Neuromarketing en el uso de Campafias Publicitarias para

PYMES del sector de restaurantes.

Por otro parte, en la figura 2 se puede visualizar la triangulacion de informacion y significados
hacia las categorias, donde hace un enfoque a la idea principal a cada una de estas
categorizaciones y lo que dice el entrevistado con respecto a cada pregunta realizada. Es
importancia mencionar que se recolecto una buena cantidad de informacion, para que nos pueda
ayudar frente al descubrimiento significativos, que se obtuvo en la entrevista, asimismo sera de
gran aporte en toda la investigacion planteada, tales como: las conclusiones y las
recomendaciones. Por otra parte, se visualiza en la figura 2, que la informacion extraida de la
entrevista ya redacta, tiene una relacidon notoria para cada categoria que se trabajoé que puede
llegar de ser desde; es parte de, estd asociada con, es causa de acuerdo al andlisis de la

investigadora restaurantes de la ciudad de Huancayo.

Finalmente se visualiza en la figura 3, que el administrador de cédigos o categorias evidencia

su relacion y la densidad de cada una de las categorias, es decir qué la categoria tiene mayor



Peso, significancia y densidad que las otras, que en este caso seria: la diferenciacién de la
competencia y que atributos del producto llaman la atencién de los clientes, lo que lleva a
interpretar que se requiere utilizar mejores estrategias persuasivas de neuromarketing que
deben ser aplicadas a campafias publicitarias y publicidad, para posicionarse y aumentar la

preferencia de los clientes.
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Explorador del proyecto

Buscar
4 @] ENTREVISTA 3
b D Documentos (1)
b > Codigos (9)
D Memos (0)
4 () Redes (1)
4 () ESTRATEGIAS PERSUASIVAS (21)
b > @ ACTUAN EN EL ESTABLECIMIENTO {2-3}
b > @ COLORES CALIDOS {1-5}
» > @ DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA [2-6}
b > ® EXPECTATIVA DEL PRODUCTO {2-3}
b > @ INFLUENCIA EN LA PREFERENCIA {1-5}
b > @ OFRECE LE LLAMA LA ATENCION {1-4}
b > & RECUERDEN {2-4}
» > @ UTILIZADO A CONOCER LA MARCA {2-4}

Figura 9. Vista del administrador de c6digos o categorias
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Analisis de la informacion:

En la figura 1 se puede evidenciar la relacion de las categorias en una red semantica, las cuales
emergieron de la entrevista al sujeto de informacién, llamado en este caso Administrador de la
empresa “Sabor a Barrio” con RUC: 10479801318. La informacién que se recolecto mediante
la entrevista, se transcribié como texto crudo, la cual surgieron categorias importantes para la
consecucion de los hallazgos, tales como: Neuronas espejo y aprendizaje, Neuronas espejo y
empatia, Campafia Publicitaria, Publicidad, Usabilidad Web, Shopper Research, Colores
célidos, Colores frios y finalmente Persuasion publicitaria; de las categorias mencionadas, se
llevé acabo a la existencia de la necesidad investigativa una relacion tal como lo requiere el
enfoque cualitativo de la investigacion, desde donde se sustrae las evidencias recolectadas, que
logran enlazar las respuestas proporcionadas por el entrevistado, con la problemadtica abordada
sobre el tema de las Estrategias de Neuromarketing en el uso de Campaiias Publicitarias para

PYMES del sector de restaurantes.

Por otro parte, en la figura 2 se puede visualizar la triangulacion de informacién y significados
hacia las categorias, donde hace un enfoque a la idea principal a cada una de estas
categorizaciones y lo que dice el entrevistado con respecto a cada pregunta realizada. Es
importancia mencionar que se recolecto una buena cantidad de informacion, para que nos pueda
ayudar frente al descubrimiento significativos, que se obtuvo en la entrevista, asimismo sera de
gran aporte en toda la investigacion planteada, tales como: las conclusiones y las
recomendaciones. Por otra parte, se visualiza en la figura 2, que la informacién extraida de la
entrevista ya redacta, tiene una relaciéon notoria para cada categoria que se trabajé que puede
llegar de ser desde; es parte de, estd asociada con, es causa de acuerdo al andlisis de la

investigadora restaurantes de la ciudad de Huancayo.



Finalmente se visualiza en la figura 3, que el administrador de c6digos o categorias evidencia
su relacién y la densidad de cada una de las categorias, es decir qué la categoria tiene mayor
peso, significancia y densidad que las otras, que en este caso seria: la diferenciacion de la
competencia, lo que lleva a interpretar que se requiere utilizar mejores estrategias persuasivas
de neuromarketing que deben ser aplicadas a campaifias publicitarias y publicidad, para

posicionarse y aumentar la preferencia de los clientes



D4

Red Modos Exportar Vista
E A ] Cuadricula ‘k?} %ﬁa Rétulo del wincule  Mombre - [| Comentarios Mestrar iconos de nodos
— _Z > ) Ajustar a la cuadricula o = Estile del node Planc - Mastrar conexiones cédigo-documento
Vlsmnl IAJust:r a Rutas Disefic [] Vista previa
A vare Mostrar frecuencias
Vista Disefic Estile

i parte de

< DIFERENCIARSE DE LA
COMPETENCIA

] E 1
| D

&3 parte de

sade

%9 ey
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Red Modos Exportar Vista

<> Nuevo cédige

~
Q\B ,%E: A Rétulo del vinculo Mombre = [| Comentarios
MNuevo grupe [ Tl Estilo del nede  Plano - Mostrar conexiones cédigo-documento
Crear un derivado Editar comentario  Abrir Editar comentaric Rencmbrar Celor  Vincular Cortar Invertir Administrador  Rutas Disefio  Ajustar a
dela red de la red red de la entidad la entidad - de relaciones - - la ventana
Muevo Red Entidades Vinculos Presentacion/Estilo
&1 parta de
-— 5
=I' :{)FII.RII.ELLMLAATENCIM
SR8 e
1A T, AR
o i i& i (=) 17 ahorita | [If I id
Qﬁ = 15 bien, buena atencion o esta rico =17 ahorita E que amafn = atem:u:'nn
Ed yvaa depender de cada quien de es la atencion y después es la sazd...
com...

* INFLUENCIAR LA PREFERENCIA |

(= 110 consideramos mas esos colores
frios porque van de acuerdo ala
11 cevicheria a abordado el cevich...
marketing y la atencidn al clisnte y —
por dlt... ®
& o
-
o =
5 a
DIFERENCIARSE DI ] 8
COMPETENCIA % C;m
1:6 Bueno, por ahora estamos con §
las redes sociales en Facebook y (Z11:11 uno es dependiendo, si hacemos
WhatsAp... delivery seria por la puntualidad y
5 qu...
& k:)
3
>
I . /UTILEZADO A COMNOCER LA es parte de
MARCA

=/ 1:3 ya primera, es la publicidad y el
nombre lo creamos bajo un
cor

1:4 ahorita los medios publicitarios
que estamos haciendo es mediante
Fac...

=1 1:2 Primeramente por la atencidn
que le brindas, si es buena, ellos
FECOM....

k"

(F/1:8 mayormente sale el chupe de
camarones, chupe cangrejos, la
parihuela...
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Explorador del proyecto

Buscar
4 [@] ENTREVISTA 4
b [ ] Documentos (1)
p <> Cédigos (10)
L] Mermnos (0]
4 () Redes (1)
4 () ESTRATEGIAS PERSUASIVAS (19)
b <> @ ACTUAN EN EL ESTABLECIMIENTO {1-4}
b <> ® COLORES FRIOS {1-3}
b <> @ DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA {1-2}
b <> @ EXPECTATIVA DEL PRODUCTO {1-4}
b <> @ INFLUENCIAR LA PREFERENCIA {1-4}
b <> @ OFRECE LE LLAMA LA ATENCION {1-3}
» <> @ RECUERDEN {1-5}
b <> @ UTILIZADO A CONOCER LA MARCA {2-6}
b <> @ VENDIDO Y MAS DEMANDADO {1-3}

Figura 12. Vista del administrador de cdigos o categorias
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Analisis de la informacion:

En la figura 1 se puede evidenciar la relacion de las categorias en una red semadntica, las cuales
emergieron de la entrevista al sujeto de informacidn, llamado en este caso Administrador de la
empresa “Bunker de los Marinos” con RUC: 1075981578. La informacién que se recolectd
mediante la entrevista, se transcribié como texto crudo, la cual surgieron categorias importantes
para la consecucién de los hallazgos, tales como: Neuronas espejo y aprendizaje, Neuronas
espejo y empatia, Campafia Publicitaria, Publicidad, Usabilidad Web, Shopper Research,
Colores cdlidos, Colores frios y finalmente Persuasion publicitaria; de las categorias
mencionadas, se llevo acabo a la existencia de la necesidad investigativa una relacion tal como
lo requiere el enfoque cualitativo de la investigacion, desde donde se sustrae las evidencias
recolectadas, que logran enlazar las respuestas proporcionadas por el entrevistado, con la
problematica abordada sobre el tema de las Estrategias de Neuromarketing en el uso de

Campanas Publicitarias para PYMES del sector de restaurantes.

Por otro parte, en la figura 2 se puede visualizar la triangulacion de informacion y significados
hacia las categorias, donde hace un enfoque a la idea principal a cada una de estas
categorizaciones y lo que dice el entrevistado con respecto a cada pregunta realizada. Es
importancia mencionar que se recolecto una buena cantidad de informacion, para que nos pueda
ayudar frente al descubrimiento significativos, que se obtuvo en la entrevista, asimismo sera de
gran aporte en toda la investigacion planteada, tales como: las conclusiones y las
recomendaciones. Por otra parte, se visualiza en la figura 2, que la informacién extraida de la
entrevista ya redacta, tiene una relacién notoria para cada categoria que se trabajoé que puede
llegar de ser desde; es parte de, estd asociada con, es causa de acuerdo al andlisis de la

investigadora restaurantes de la ciudad de Huancayo.

Finalmente se visualiza en la figura 3, que el administrador de cédigos o categorias evidencia

su relacion y la densidad de cada una de las categorias, es decir qué la categoria tiene mayor



peso, significancia y densidad que las otras, que en este caso seria: las estrategias que se utilizé
para dar a conocer la marca, lo que lleva a interpretar que se requiere utilizar mejores
estrategias persuasivas de neuromarketing que deben ser aplicadas a campanas publicitarias y

publicidad, para posicionarse y aumentar la preferencia de los clientes.
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Explorador del proyecto

Buscar

Lp e gy

4 {7} Redes (1)

a (B E5 (20)

b <> @ ACTUAN EN EL ESTABLECIMIETNO {1-2}
<> @ COLORES CALIDOS {1-3}

b <> @ DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA {1-3}

b <> @ EXPECTATIVA DEL PRODUCTO {1-3)

b <> @ INFLUENCIAR LA PREFERENCIA {3-4)

b <> @ OFRECE LLAMA LA ATENCION {1-2}

b <> @ RECUERDEN {1-6)
<> @ UTILIZADO A CONOCER LA MARCA {1-2}

b <> @ VENDIDO ¥ MAS DEMANDADO {1-5)

=

b (=) 2:1 tenemos una interaccién con nuestros clientes por medio de Facebook y... (2-256:2-647)

2:2 Facebook para que pueda compartirlo con mads usuarios y para que tambi... (2-828:2-1000)

b (E) 2:3 Claro en Facebook estamos por medic de los estados dando promociones... (2-1106:2-1258)

p '%} 2:4 yo dirfa que muy aparte del buen sabor es el buen trato, un trate ami.., (2-1464:2-1766)

=

bE 25 por medio de los volantes, de los afiches, por las publicaciones en F.., (3-354:3-381)

2:6 pandernia estamos cumpliendo los protecolos de seguridad y también co.., (3-934:3-1262)
b () 27 nosotros comenzamos con un estudio de precios en el mercado y vimos... (3-2148:3-2331)
b () 2:8 claro es un de los principales que nos ayudan mucho no, los precios,.., (4-1794:4-2153)

b '\% 2:9 Teniendo en cuenta que ofrecemos 12 sabores en la cartilla pero el ma.., (3-375:3-607)

Figura 15. Vista del administrador de codigos o categorias
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Analisis de la informacion

En la figura 1 se puede evidenciar la relacion de las categorias en una red semantica, las cuales
emergieron de la entrevista al sujeto de informacién, llamado en este caso Administrador de la
empresa “Rolos Pizza” con RUC: 10710717953. La informacion que se recolectd mediante la
entrevista, se transcribié como texto crudo, la cual surgieron categorias importantes para la
consecucion de los hallazgos, tales como: Neuronas espejo y aprendizaje, Neuronas espejo y
empatia, Campafia Publicitaria, Publicidad, Usabilidad Web, Shopper Research, Colores
célidos, Colores frios y finalmente Persuasion publicitaria; de las categorias mencionadas, se
llevé acabo a la existencia de la necesidad investigativa una relacion tal como lo requiere el
enfoque cualitativo de la investigacion, desde donde se sustrae las evidencias recolectadas, que
logran enlazar las respuestas proporcionadas por el entrevistado, con la problematica abordada
sobre el tema de las Estrategias de Neuromarketing en el uso de Campaiias Publicitarias para

PYMES del sector de restaurantes.

Por otro parte, en la figura 2 se puede visualizar la triangulacion de informacién y significados
hacia las categorias, donde hace un enfoque a la idea principal a cada una de estas
categorizaciones y lo que dice el entrevistado con respecto a cada pregunta realizada. Es
importancia mencionar que se recolecto una buena cantidad de informacion, para que nos pueda
ayudar frente al descubrimiento significativos, que se obtuvo en la entrevista, asimismo sera de
gran aporte en toda la investigacion planteada, tales como: las conclusiones y las
recomendaciones. Por otra parte, se visualiza en la figura 2, que la informacién extraida de la
entrevista ya redacta, tiene una relacion notoria para cada categoria que se trabajo que puede
llegar de ser desde; es parte de, estd asociada con, es causa de acuerdo al andlisis de la

investigadora restaurantes de la ciudad de Huancayo.



Finalmente se visualiza en la figura 3, que el administrador de c6digos o categorias evidencia
su relacién y la densidad de cada una de las categorias, es decir qué la categoria tiene mayor
peso, significancia y densidad que las otras, que en este caso seria: Como quiere que sus clientes
recuerden su marca, lo que lleva a interpretar que se requiere utilizar mejores estrategias
persuasivas de neuromarketing que deben ser aplicadas a campaias publicitarias y publicidad,

para posicionarse y aumentar la preferencia de los clientes.

4.3. Interpretacion de los hallazgos
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INFORMACION

INFORMANTES
Al B2 Cc3 D4 ES
GARAGATTI LLANO CANCHERO DANY CASTILLON
MONTUEAR PIERO CAVERO GOMEZ ALEX CARDENAS GIL
MELANI ARROYO LOIDA

Ocupacion actual

Ocupacion actual

Ocupacion actual

Ocupacion actual
Administrador de

Ocupacion actual

INTERSECCION
(Elementos
coincidentes)

Administrador del . Administrador del la cevicheria A
. Administrador del Administrador de la
restaurante Nutri restaurante Sabor a Bunker de los L
restaurante . . pizzeria “Rolos
i Bubble . Barrio Marinos L

CATEGORIA Paradise Pizza
Neuronas espejo Yy | Bueno lo que Bueno las Estamos trabajando Los aspectos mas | Tenemos una Las acciones que en
aprendizaje: Las | hemos estado acciones actualmente todo lo importantes es interaccion con su mayoria se
neuronas espejo | aplicando para publicitarias que gue es con lasredes | que la cevicheria nuestros clientes aplicaron fueron el

constituyen una razén
fundamental en Ia
imitacién ya que estas
se pueden activarse al
ver a una persona
tener un
comportamiento  en
especifico. (Rizzolatti,
1996)

poder retener a los
clientesy los
clientes también
puedan recordar
mas la marca, es el
tema de realizar
publicidad en
Instagram,
Facebook u otras
redes sociales.

nosotros hemos
tomado una es
promocionar la
pagina de fan
page, porque
nosotros al
momento de
promocionar la
pagina es donde
ha crecido mas la
comunidad de
personas.

sociales haciendo
marketing via
publicidad utilizando
lo que es el
Facebook el fan page
y también creando
una pagina oficial
mediante las redes,
practicamente
estamos utilizando
todo lo que son las
redes y volantes.

a abordado el
marketing y la
atencion al
cliente y por
ultimo la sazén
que preparamos
acay los platos.

por medio de
Facebook y
WhatsApp, los
estados también de
Facebook y
WhatsApp nos
ayudan mucho para
publicar que es el
menu del dia o
cuales son las
ofertas o combos y
tenemos mayor
resultado por las
redes sociales,
también hemos
dado volantes, pero
como sabemos es
mejor ahora el
tema social por

Facebook (fan page),
WhatsApp Bussines y
las redes sociales de
mayor impacto como
Instagram.

En tal sentido, se
menciona que todos
los entrevistados
concuerdan con las
acciones que
aplicaron a excepto
del entrevistado D4.
Por ende, se concluye
que las personas son
influenciadas por las
redes sociales por
medio de los posts y
el contenido que se




redes sociales y no
tanto por volantes.

publican en estos
medios digitales.

Neuronas espejo vy
empatia:

Estas neuronas
interpretan

automdaticamente los
gestos de las
personas, de esta
forma nos informan

cémo pueden sentirse.
De esa forma, se puede
deducir lo que los otros
piensan o sienten.
(lacoboni, 2009)

Se fijan mas enla
apariencia del
producto y los
detalles, por
ejemplo; la
decoracion de un
plato o de algun
postre o bebida y si
es algo nuevoy
llamativo, entonces
como que eso les
atrae masy
también los colores
que les atrae
bastante.

Buenos la marca
transmite colores,
entonces eso
también queremos
reflejar en nuestros
productos.
Asimismo, se esta
cumpliendo con los
protocolos de
seguridad por la
coyuntura que
estamos
atravesando.

Vendria a ser en
el sabor, porque a
ellos les gusta el
sabor del punto
de la sazén otro
atributo que les
atrae mas es el
empagque ya que
nosotros tenemos
un sello de
seguridad en la
cual muestra al
empacar lo que
viene hacer la
temperaturay
también
cumplimos con
todos los
protocolos del y
eso es lo que mas
le llamala
atencion al cliente
y también porque
el pollo en
algunas personas
les gusta doradito
y las papas
amarillitas.

Po esta coyuntura
gue estamos
viviendo, hemos
observado
mayormente la
desesperacién de los
clientes, aparte de
eso laincomodidad
de los clientes
porgue no estan
tendiendo la
atencién en el saldn,
sino que estan
teniendo atencién.
Por eso, nosotros
tenemos lo que son
los protocolos de
sefializacién y las
medidas para
respetar la distancia
y la seguridad y
control sobre el virus
aparte que hay una
persona que controla
a los clientes que
ingresan.

Primeramente
por la atencién
que le brindas, si
es buena, ellos
recomiendan a
otros, otro
aspecto es por la
sazoén que
tenemos lo cual
nos diferencia de

otras cevicherias.

Yo diria que muy
aparte del buen
sabor es el buen
trato, un trato
amigable por medio
de la persona que
les recepcion,
incluso vienen por
esa personay no
vienen tanto por el
producto, pero
vienen por el
ambiente porque
se sienten comodos
y también el sabor
el sabor es muy
agradable nos han
dicho y también
estamos esperando
las propuestas para
mejorar de los
clientes y también
atendemos a su
gusto no algunos
prefieren el pan
blandito otros mas
tostadito, depende
del cliente, incluso
cuando ya sabemos
gue va a llevar
porque ya vamos

Segun los informantes
Al, B2,y C3,
coinciden en que la
forma de cumplir con
las expectativas del
cliente es a través del
cumplimiento de los
protocolos ya que de
esta manera se
garantiza la seguridad
de los clientes. Por
otro lado, los
informantes D4 y E5
mencionan que lo que
mas valoran es el
producto (buen sabor
y buena atencién)
para que se cumpla
con las expectativas
del cliente.

De tal manera, se
concluye que la
empatia juega un rol
importante para
cumplir con las
expectativas de los
clientes y que estos a
su vez son claves para
determinar la
preferencia de los
mismos.
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conociendo al
cliente

Campaia publicitaria:

Una campafa
publicitaria es wuna
estrategia que es

disefada y ejecutada
en diversos medios
para alcanzar objetivos
de recordacién, ventas
y comunicacién de una
marca en especial por
medio de la publicidad.
(Stanton, Etzel y
Walker, 2006)

Empezado a valorar
el tema del uso de
las redes sociales
que es muy
importante, lo que
usan mas aqui en
Huancayo en redes
sociales es
Instagram, y eso
nos dio mas
resultados,

no hemos dado
cuenta que por ahi
las personas al que
nos dirigimos estan
ma4s activas,
asimismo tenemos
una cuanta
publicacién que
recientemente
hemos empezado
lanzar de combos,
3x2y es eso lo que
nos ha funcionado
mas, porque la
personas perciben
que, en un combo,
estan
aprovechando mas

El Facebook y
hemos creado
contenidos como
banners digitales
que tienen como
contenido las
promociones, las
ofertas que ha
brindado la
polleria, también
se trabajo con el
Instagram. otra
publicidad que se
llegd a realizar de
forma tradicional
fue reparticion de
los volantes.

Es tener capacitado
al personal en cuanto
a la atencion del
cliente y a aparte de
eso son las
seializaciones para
dar prioridad a la
seguridad de ellos
mismo, por ende, la
estrategia que nos ha
ayudado es la
estrategia de boca a
boca, porque hay
recomendaciones de
nuestros clientes.

Primero, es la
publicidad y el
nombre lo
creamos bajo un
concepto de
llamar la atencion
ala gente, es
decir Bunker algo
importante y que
no se escucha
aqui. Ahorita los
medios
publicitarios que
estamos haciendo
es mediante
Facebook,
WhatsApp
business, esas
aplicaciones mas
que nada.

Por medio de los
volantes, de los
afiches, por las
publicaciones en
Facebook, por
ejemplo, los lunes
es la promocidn de
lunes mas pizza
igual a felicidad,
entonces ahi
promocionamos las
pizzas mas su
gaseosay con pan
al ajo, entonces los
lunes siendo aun el
inicio de la semana
se ven mas ventas

Como nos revelan los
informantes A1, B2y
D4, se asegura que las
estrategias de
publicidad que mas le
han ayudado a dar a
conocer su marca es
por medio de las
redes sociales en
general, de igual
modo, reconocen la
importancia de las
promociones y el
contenido que se
proyecta en estos
medios digitales.
Asimismo, el
informante D4, revela
qgue para dar a
conocer la marca se
empieza por un buen
nombre que
identifique a la
empresa.

Por lo tanto, se
concluye que las
estrategias de
publicidad que son
mas eficaces para dar
a conocer una marca
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cosas ahiy estan
pagando menos

en una campafa
publicitaria son los
medios online como
redes sociales en su
conjunto, de igual
modo se considera los
nombres que sean de
facil recordaciény
llamativos para
posicionar una marca
en la mente del
consumidor.

Publicidad: Ayuda a
conocer el nivel de
presencia a través de la
atencién que tiene una
marca en un spot
publicitario.

(Russel y Lane, 1994)

Si dltimo se trabajo
con la influencers
neapaz, esa acciéon
fue al iniciar las
actividades casi do
a tres meses,
cuando los
restaurantes tenian
autorizacion de
abrir sus locales,
para poder
levantarnos como
empres lo que
hicimos es
apalancarnos con
una influencers,
para poder captar
mas publico y con
la influencers
neapaz si tuvimos
resultados.

Con las redes
sociales haciendo
marketing via
publicidad
utilizando lo que
es el Facebook el
fan pagey
también creando
una pagina oficial
mediante las
redes,
practicamente
estamos
utilizando todo lo
gue son las redes
y volantes.

Referente a las redes
sociales actualmente
nosotros jugamos
con los precios
porgue Ultimamente
hemos tenido una
deficiencia bastante
lo que es en los
pollos y nosotros
estamos jugando con
los pollos a parte lo
gue es la alza de
precios de los pollos,
entonces esa parte
hay muchos negocios
qgue hoy en dia han
levantado los
precios, entonces
para captar mas
clientes por redes
sociales hemos

En cuantoala
atencion del
publico tenemos
gue adaptarnos
con los
protocolos de
bioseguridad y
brindar una
nueva atencion y
asi ir mejorando
porque la
pandemia nos ha
hecho cambiar a
todos en el rubro
gastronémico y
pues tenemos
que presentar
algunas cosas que
no teniamos para
que la gente esté
mas seguray

Por la pandemia
estamos
cumpliendo los
protocolos de
seguridad y
también como dije
al inicio atendemos
con trato muy
amigable y un
ambiente cdmodo
para que disfruten
en familiay
también una buena
musica de acuerdo
a la persona, por
ejemplo, si vienen
jovenes les
ponemos music
juvenil y si vienen
mayores de

Teniendo como base
las respuestas en
relacion a como
actuan los clientes
dentro del
establecimiento; sin
embargo, se
considera también las
tiendas virtuales
debido a la coyuntura
actual, por lo que se
tiene lo siguiente:

- Losclientes en su
mayoria se ven
cautivados por el
ambiente en caso
de ser atendidos
en el local, asi
como de saber
que estan
protegidos
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hecho lo que es un

venga a consumir

acuerdo a sus

mediante las

delivery gratuito sin | acd a la cevicheria | gustos. sefializaciones y
ningun costo Bunker confiando protocolos de
adicional, aparte de en los protocolos. seguridad; en el
eso que se le va a dar caso de tiendas
una bebida de virtuales se
opcidn, se puede aprecia mucho la
decir como cortesia presencia de
de la casa o empresa. influencers que
incitan a las
personas a elegir
por determinado
producto.
Usabilidad Web: Aplicar mejores Diferencia que Nosotros Bueno, por ahora | Nosotros Para este item, se

Mide cual es el grado
de fluidez durante el
proceso de compra,
la atencién generada
por un producto en
el establecimiento
de venta.

(Brinck, 2002)

posts en
Instagram, para
qgue puedan
conocer mejor los
productos y como
al ver el producto
digan a si me gusta
el producto, y
empiezan a
consumir ese
producto,

tenemos con
nuestros
competidores es
los precios, ya
que ellos
mencionan que
los precios que
nosotros
ofrecemos son
muy comodos

empezamos a captar
mas clientes via
redes sociales y
también estamos
haciendo
publicaciones de los
platos que nosotros
preparamos junto
con las personas que
estdn agregados a
nuestra cuenta oficial
de Sabor a Barrio,
nosotros tenemos
una cuenta que estan
ingresando los
clientes que ya
participan de ello, ahi
estdn participando lo
gue es la fecha de

estamos con las
pero mas
adelante
pensamos en
ampliar a mas
plataformas para
interactuar con
nuestros clientes
ya sea redes
sociales en
Facebook y
WhatsApp con
descuentos o
ofertas.

comenzamos con
un estudio de
precios en el
mercado y vimos
gue un punto a
favor de nosotros
es el sabory la
buena atencidny
usamos mucho las
redes sociales, cosa
gue la competencia
no lo hace.
entonces creo que
estamos liderando
el mercado con los
precios, incluso
vimos que ellos
modificaron sus
precios y cartilla ya

pudo aseverar que la
forma de interactuar
con los clientes es por
medio de las redes
sociales, tal y como lo
mencionan los sujetos
informantes Al, C3,
D4 vy E5, en los cuales
se hacen
publicaciones donde
por ejemplo se
celebranlo
cumpleaiios de los
clientes, asi como
también se juega con
los precios para
cautivar a los
consumidores con
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sus cumpleanios, es
decir que cada
persona que es su
cumpleafios hacemos
un cuarto gratis asi
digamos no, y bueno
por ese lado la gente
se acerca con todo su
familia y hacen
pedido de un plato
adicional y por ese
lado estamos
buscando la
estrategia de poder
captar mas clientes
lo que es en este
campo de negocio

gue no vendian
mucho porque los
clientes nos
preferian.

precios mas
asequibles.

Shopper Research:

Valora la interaccion
del consumidor con el
producto y descubre
los elementos que
captan la atencién o en
todo caso los que son
ignorados.  (Baptista,

2014)

Yo creo que ha sido
el temadela
apariencia, por que
como te digo
trabajamos en la
presentacion y se
ve muy bonito
como que muy
atractivo, entonces
yo pienso que fue
eso, porque a las
personas les atrae
mucho esos
detalles antes que
lo puedan probar el
producto, entonces

Productos es mas
que nada por el
sabor, también el
toque que se da
como es el
doradito del
pollito, también
por las
variedades de
cremay porque al
momento de que
una persona
come se fija la
distribucion del
plato ya sea de las
papitas, el pollo

Ellos mismo se
acercan es porque
hay una buena
atencion y aparte de
eso que la sazén es
diferente a los
demas.

Ahorita lo que
llaman la atencion
es la atencién y
después es la
sazén porque
varios marcamos
la diferencia y no
todos preparan
igual las comidas,
es por eso que
aquienla
cevicheria Bunker
tenemos platos
qgue nos
caracterizan a
nosotros.

Los aspectos mas
importantes para
nuestro clientes es
el tiempo, para ello
manejamos un
plazo de tiempo de
entrega del
producto, también
es importante la
calidad del
producto y también
los precios, nos
consideramos que
somos lideres en el
precio aca en
Pilcomayo, y en

Segun los informantes
C3, D4, E5, coinciden
en los elementos que
captan la atencion de
sus clientes, que en
este caso es la
atencion que brindan
y la sazén.

El informante A1Y B2
menciona que los
atributos de sus
productos, que
impactan a sus
clientes, es mas que
nada por la
presentacién o
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Yo creo que
llamamos mucho la
atencién con el
temadela
apariencia del
producto

nosotros como
empresa hacemos
Ver que nuestros
platos estén bien
presentables y
bien servidos

Huancayo incluso
porgue nos han
dicho que podemos
pagar una pizza que
es de igual calidad
gue la otra pizzeria
incluso a pagar el
delivery a comer la
otra pizza que es
mucho mas cara no
que es tal vez por
marca, y de esa
manera posicionar
nuestra marca en el
mercado.

apariencia del
producto y por las
diversas variedades
que poseen cada
empresa.

Por ultimo, podemos
decir, que los 5
informantes, se
adecuaron a los
clientes de este
tiempo, la cual les
ayudo a dar mas valor
a sus distintos
productos, con el
objetivo de lo clientes
superen sus
expectativas.

Colores calidos:

Estd formado por los
colores naranja, rojo y
amarillo. Estos son los
calidos

colores que

estimulan ciertas
emociones como
cercania, entusiasmo,
dinamismo, alegria o
también efectos de
peligro. (Dominguez,

1990)

Yo atribuyo al
verde como lo
natural lo organico
todo relacionado a
lo que es los
vegetales

Colores célidos y
sinceros que
transmiten ese
tipo de mensajes
también
transmite ternura
y amor por el
color rojo.

Los colores calidos,

hace que nos refleje
lo que es la alegria,

felicidad.

Los colores
calidos como el
rojo, amarillo y
anaranjado
llaman la
atencién, pero
son para otro tipo
de negocio, 6sea
no para el rubro
de cevicherias,
esos colores son
mas para
pollerias o
pizzerias. O para
comida rapida.

Los colores calidos
pienso que es como
calidez, transmiten
alegria, confort y es
lo que tratamos de
transmitir con
nuestro producto y
buen trato.

Segun los informantes
B2, C3, E5, mencionan
que los clores célidos,
transmiten alegria,
ternura, felicidad y
confort.

Con esto podemos
decir que los
informantes deducen
que los colores
calidos de un color
atienden a
sensaciones térmicas
subjetivas y esto
vendria ser en funcién
de cdmo los
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informantes lo
percibeny la
interpretacion de la
sensacion que
provoca en el
cerebro.

Colores Frios: Eta

gama esta compuesta

. Los colores frios,
como es el color
celeste me hacen

Los colores frios
lo relaciono mas
con laruda, lo

Los colores frios son
mas tristes, mas
serios por ese lado.

En cuanto los
colores frios van
relacionado al

Bueno el azul
pienso que es un
color muy elegante

Segun los informantes
Al, D4, mencionan
que los clores frios, lo

por los colores ) o '
violetas, azules, y referencia a una tosco y también mar no, por eso y a la vez los colores | hacen referencia con
’ ! cevicheria, que un poco serio. nosotros frios como de un negocio en este
verdes. Estos colores . . , “ »
representa la el consideramos invierno, podria ser | caso una “cevicheria
suelen  relacionarse | mar donde viven m4s esos colores | dirigido a una donde trasmite
con la noche, el | |ospeces, también frios porque van boutique tal vez. frescura, el mary el
invierno, el frio y el | laasocioconla de acuerdo ala pescado.
mar. Asu vez, | frescura. cevicheria. Con esto podemos
provocan FIecw que los
- informantes deducen
principalmente un
o que los colores
sentimiento de paz, calidos de un color
pero también pueden atienden a
interpretarse  como sensaciones térmicas
una emocién de subjetivas y esto
tristeza. vendria ser en funcién
. de cémo los
(Rubio, 1992) .
informantes lo
percibeny la
interpretacion de la
sensacién que
provoca en el
cerebro.
Persuasion Que digan que Basico seria por la | Nos recuerden Uno es Los clientes que Segun los informantes

Publicitaria: Consiste

estoy yendo a un

buena sazén, por

hemos elegido un

dependiendo, si

vienen al local

B2, D4, mencionan
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en utilizar mensajes
publicitarios con el
propdsito de
convencer al publico

sobre los atributos de
la marca y
consecuentemente
conllevarlos a una
accion: la compra del
producto. (Callejo,

1995)

restaurante de
comida nutritiva o
saludable, pero ala
vez divertida, algo
mas jovial que si
voy al
establecimiento
VOy a encontrar con
esos tipos de
personas jévenesy
que relacion la
marca con los
colores que
trabajamos en cada
producto

la calidad y
también, porque
nosotros como
empresa somos
responsables en
lo que viene ser
en la entrega de
productos,

nombre llamativo,
un nombre que la
mayoria lo hablan,
hay mucho que dicen
barrio, y por ese lado
hay muchos que lo
hablan y asi
recuerdan mas
rapido nuestra
marca.

hacemos delivery
seria por la
puntualidad y
que las comidas
sean preparadas
en el momento,
eso seria en
cuanto al servicio,
y en cuanto a los
clientes que
vienen al
restaurante a
consumir
obviamente es el
tratoylasazény
buena atencion
como se dice.
Ademas, porque
todos los insumos
gue tenemos aca
pasan por un
proceso de
calidad. En
general que sea
buena calidad.

gueremos que nos
recuerden por el
confort que sienten
ahi, por el buen
trato, que es
amigable el trato al
igual cuando
entregamos el
delivery, por la
rapidez y buen
servicio y por
precio como
sabemos no nos
gusta pagar caro
por un producto
malo y bueno
nuestro producto
es buenoy
accesible.

que quieren ser
recordados en la
mente del
consumidor por la
calidad, puntualidad,
responsabilidad y la
sazon.

Asimismo, los
informantes A1 Y ES5,
mencionan que
quisieran se
posicionados en la
mente del
consumidor, por la el
buen trato, por el
clima que se maneja
dentro de sus
establecimientos y
redes sociales, en la
cual puedan
transmitir divertido,
amigable.

Por ultimo, podemos
decir que los
informantes quieren
dar a conocer segun
los atributos que
posee cada negocio,
ya que esto puede ser
mediante una
publicidad persuasiva
donde reflejan la
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caracteristicas mas
resaltantes y
atractivas, y de este
modo poder obtener

una accion de
compra.

CONSTRASTACION

Categoria

INFORMANTES ELEMENTOS
A1l c3 D4
GARAGATTI B2 LLANO CANCHERO |\ ~\cTILLON E5
MONTUFAR PIERO CAVERO GOMEZ ALEX CARDENAS GIL
MELANI ARROYO LOIDA

Ocupacion actual

Administrador del

restaurante Nutri
Bubble

Ocupacion actual
Administrador del
restaurante Paradise

Ocupacion actual
Administrador del
restaurante Sabor a
Barrio

Ocupacion actual

Administrador del

restaurante Sabor
a Barrio

Ocupacion actual
Administrador de la
pizzeria “Rolos Pizza’

J

Coincidentes

Divergentes

Neuronas espejo y
aprendizaje: Las
neuronas  espejo
constituyen una
razon fundamental
en la imitacién ya
que estas se
pueden activarse al
ver a una persona
tener un
comportamiento

Bueno lo que
hemos estado
aplicando para
poder retener a los
clientes y los
clientes también
puedan recordar
mas la marca, es el
tema de realizar
publicidad en
Instagram,

Bueno las acciones
publicitarias que
nosotros hemos
tomado una es
promocionar la pagina
de fan page, porque
nosotros al momento
de promocionar la
pagina es donde ha
crecido mas la
comunidad de
personas.

Estamos trabajando
actualmente todo lo
que es con las redes
sociales haciendo
marketing via
publicidad utilizando

lo que es el Facebook
el fan page y también

creando una pagina
oficial mediante las
redes, practicamente
estamos utilizando

Los aspectos mas
importantes es
que la cevicheria
a abordado el
marketing y la
atencion al
cliente y por
ultimo la sazén
que preparamos
aca y los platos.

Tenemos una
interaccion con
nuestros clientes por
medio de Facebook y
WhatsApp, los
estados también de
Facebook y WhatsApp
nos ayudan mucho
para publicar que es el
menu del dia o cudles
son las ofertas o
combos y tenemos

Los
informantes
Al,B2,C3
y E5,
coinciden es
que las
acciones
que realizan
para
influenciar
Su marca €es

El informante
D4, menciona
que las
acciones que
realizan para
influenciar su
marca es por la
atencion al
cliente y la
sazon que tiene
su restaurante.




en especifico. | Facebook u otras todo lo que son las mayor resultado por a través de
(Rizzolatti, 1996) redes sociales. redes y volantes. las redes sociales, Facebook

también hemos dado | (fan page),

volantes pero como WhatsApp

sabemos es mejor Business y

ahora el tema social las demis

por redes socialesy no | redes

tanto por volantes. sociales.
Neuronas espejo y | Se fijan masenla Vendria a ser en el Po esta coyuntura Primeramente, Yo diria que muy Los No hay
empatia: apariencia del sabor, porque a ellos gue estamos viviendo, | por la atencion aparte del buen sabor | informantes | elementos
Estas neuronas | producto vy los les gusta el sabor del hemos observado que le brindas, si | es el buen trato, un Al, B2, C3, | divergentes
interpretan detalles, por punto de la sazén otro | mayormente la es buena, ellos trato amigable por D4y E5,
automaticamente ejemplo; la atributo que les atrae | desesperacidn de los recomiendan a medio de la persona coinciden
los gestos de las | decoracién de un mas es el empaque ya | clientes, aparte de eso | otros, otro que les recepciona, en que la
personas, de esta | plato o de algun que nosotros tenemos | la incomodidad de los | aspecto es porla | incluso vienen por esa | forma de

forma nos informan
cémo pueden
sentirse. De esa
forma, se puede
deducir lo que los
otros piensan o©
sienten. (lacoboni,
2009)

postre o bebida y si
es algo nuevoy
llamativo,
entonces como que
eso les atrae masy
también los colores
que les atrae
bastante.

Buenos la marca
transmite colores,
entonces eso
también queremos
reflejar en nuestros
productos.
Asimismo se esta
cumpliendo con los
protocolos de

un sello de seguridad
en la cual muestra al
empacar lo que viene
hacer la temperaturay
también cumplimos
con todos los
protocolos del y eso
es lo que mas le llama
la atencidn al cliente y
también porque el
pollo en algunas
personas les gusta
doradito y las papas
amarillitas.

clientes porque no
estan tendiendo la
atencion en el salén
sino que estdn
teniendo atencion.
Por eso, nosotros
tenemos lo que son
los protocolos de
sefializacion y las
medidas para respetar
la distancia y la
seguridad y control
sobre el virus aparte
que hay una persona
que controla a los
clientes que ingresan.

sazoén que
tenemos lo cual
nos diferencia de

otras cevicherias.

personay no vienen
tanto por el producto,
pero vienen por el
ambiente porque se
sienten comodos y
también el sabor el
sabor es muy
agradable nos han
dicho y también
estamos esperando las
propuestas para
mejorar de los clientes
y también atendemos
a su gusto no algunos
prefieren el pan
blandito otros mas
tostadito, depende del

cumplir con
las
expectativas
de los
clientes es
por medio
del
producto
(buena
sazon,
buena
atencion al
cliente,
seguridad
mediante
los
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seguridad por la
coyuntura que
estamos
atravesando.

cliente, incluso cuando
ya sabemos que va a
llevar porque ya
vamos conociendo al
cliente

protocolos y
en general
la
apariencia
de los platos

Campana
publicitaria:
Una campafa
publicitaria es una
estrategia que es

disefiada y
ejecutada en
diversos medios
para alcanzar
objetivos de

recordacidn, ventas
y comunicacion de
una marca en
especial por medio
de la publicidad.
(Stanton, Etzel vy
Walker, 2006)

Empezado a valorar
el tema del uso de
las redes sociales
gue es muy
importante, lo que
usan mas aqui en
Huancayo en redes
sociales es
Instagram, y eso
nos dio mas
resultados,

no hemos dado
cuenta que por ahi
las personas al que
nos dirigimos estan
mas activas,
asimismo tenemos
una cuanta
publicacidn que
recientemente
hemos empezado
lanzar de combos,
3x2 vy es eso lo que
nos ha funcionado
mas, porque la
personas perciben

El Facebook y hemos
creado contenidos
como banners
digitales que tienen
como contenido las
promaociones, las
ofertas que ha
brindado la polleria,
también se trabajo

con el Instagram. otra
publicidad que se llegd

a realizar de forma
tradicional fue
reparticion de los
volantes.

Es tener capacitado al
personal en cuanto a
la atencion del cliente
y a aparte de eso son
las sefalizaciones
para dar prioridad a la
seguridad de ellos
mismo, por ende, la
estrategia que nos ha
ayudado es la
estrategia de boca a
boca, porque hay
recomendaciones de
nuestros clientes.

Primero, es la
publicidad y el
nombre lo
creamos bajo un
concepto de
llamar la atencién
ala gente, es
decir Bunker algo
importante y que
no se escucha
aqui. Ahorita los
medios
publicitarios que
estamos haciendo
es mediante
Facebook,
WhatsApp
business, esas
aplicaciones mas
que nada.

Por medio de los
volantes, de los
afiches, por las
publicaciones en
Facebook, por
ejemplo los lunes es la
promocion de lunes
mas pizza igual a
felicidad, entonces ahi
promocionamos las
pizzas mds su gaseosa
y con pan al ajo,
entonces los lunes
siendo aun el inicio de
la semana se ven mas
ventas

Los
informantes
Al,B2, D4
y E5,
coinciden
en que las
estrategias
de
publicidad
que le han
ayudado dar
a conocer su
marca es
por las
redes
sociales
como
Facebook,
Instagram y
Whatsapp.

El informante
C3, refiere que
la publicidad
que mas le ha
ayudado ha
sido por la
buena atencién
al cliente, el
marketing de
boca a boca, es
decir, por
recomendacion
es de sus
clientes a otros
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que, en un combo,
estan
aprovechando mas
cosas ahiy estan
pagando menos

Publicidad: Ayuda a
conocer el nivel de
presencia a través
de la atencién que
tiene una marca en
un spot publicitario.
(Russel 'y
1994)

Lane,

Si dltimo se trabajo
con la influencers
neapaz, esa accion
fue al iniciar las
actividades casi do
a tres meses,
cuando los

restaurantes tenian

autorizacion de
abrir sus locales,
para poder
levantarnos como
empres lo que
hicimos es
apalancarnos con
una influencers,
para poder captar
mas publico y con
la influencers
neapaz si tuvimos
resultados.

Con las redes sociales
haciendo marketing
via publicidad
utilizando lo que es el
Facebook el fan page y
también creando una
pagina oficial
mediante las redes,
practicamente
estamos utilizando
todo lo que son las
redes y volantes.

Referente a las redes
sociales actualmente
nosotros jugamos con
los precios porque
ultimamente hemos
tenido una deficiencia
bastante lo que es en
los pollos y nosotros
estamos jugando con
los pollos a parte lo
gue es la alza de
precios de los pollos,
entonces esa parte
hay muchos negocios
qgue hoy en dia han
levantado los precios,
entonces para captar
mas clientes por redes
sociales hemos hecho
lo que es un delivery
gratuito sin ningun
costo adicional, aparte
de eso que se levaa
dar una bebida de
opcion, se puede decir
como cortesia de la
casa o empresa.

En cuantoala
atencion del
publico tenemos
que adaptarnos
con los
protocolos de
bioseguridad y
brindar una
nueva atencién y
asi ir mejorando
porque la
pandemia nos ha
hecho cambiar a
todos en el rubro
gastrondmico y
pues tenemos
gue presentar
algunas cosas que
no teniamos para
gue la gente esté
mas segura y
venga a consumir
aca a la cevicheria
Bunker confiando
en los protocolos.

Por la pandemia
estamos cumpliendo
los protocolos de
seguridad y también
como dije al inicio
atendemos con trato
muy amigable y un
ambiente cdmodo
para que disfruten en
familia y también una
buena musica de
acuerdo a la persona,
por ejemplo, si vienen
jovenes les ponemos
music juvenil y si
vienen mayores de
acuerdo a sus gustos.

Los
informantes
Al,B2Y
C3,
coinciden
en que la
atencion
por ahora se
da de forma
virtual, ante
ello han
aplicado
estrategias
de
influencers
en las redes
sociales, los
cuales
lograban
conectar
con el
publico
objetivo de
la empresa

Los
informantes
D4y ES,
coinciden en
que la atencion
lo dan
presencialment
e, para lo cual
han tenido que
optar por
sefializaciones,
sin embargo,
los clientes no
son tan
satisfechos ya
que no tienen
la libertad de
comer con
familiares y
amigos como
antes.
Asimismo, se
reconoce que
ellos valoran la
comodidad y
el ambiente en
general dentro
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del

establecimient
0
Usabilidad Web: Aplicar mejores Diferencia que Nosotros empezamos | Bueno, por ahora | Nosotros comenzamos | LLos No hay
Mide cual es el posts en tenemos con nuestros | a captar mas clientes estamos con las con un estudio de informantes | elementos
grado de fluidez Instagram, para competidores es los via redes sociales y pero mas precios en el mercado | Al, B2, C3, divergentes.
durante ol que puedan precios, ya que ellos también estamos adelante y vimos que un punto | D4 y E5,
q conocer mejor los | mencionan que los haciendo pensamos en a favor de nosotros es | coinciden
roceso e . L . ,
P productosy como | precios que nosotros | publicaciones de los ampliar a mas el sabory la buena en que la
compra, la | alver el producto | ofrecemos son muy platos que nosotros plataformas para | atenciény usamos forma de
atencion digan a si me gusta | cémodos preparamos junto con | interactuar con mucho las redes interactia
generada por un el producto, y las personas que estdn | nuestros clientes | sociales, cosa que la con los
producto en el empiezan a agregados a nuestra ya sea redes competencia no lo clientes de
establecimiento consumir ese cuent§ oficial de Sabor | sociales en hace. entonce§ creo dan en
de venta producto, a Barrio, nosotros Facebooky que estamos liderando mayor
. i tenemos una cuenta WhatsApp con el mercado con los medida por
(Brinck, 2002) L . . p
que estan ingresando | descuentos u precios, incluso vimos ahora en las
los clientes que ya ofertas. gue ellos modificaron redes
participan de ello, ahi sus precios y cartilla ya sociales
estan participando lo que no vendian mucho donde ’
que es la fecha de sus porque los clientes .
o . , realizan
cumpleafios, es decir nos preferian. .
promocione
que cada persona que i
~ s, contenido
es su cumpleaios
hacemos un cuarto y lebraci
gratis asi digamos no, cele racllon
y bueno por ese lado cs pore _
la gente se acerca con cumplearios
todo su familiay de los _
hacen pedido de un consumidor
es.

plato adicional y por
ese lado estamos
buscando la estrategia
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de poder captar mds
clientes lo que es en
este campo de
negocio

Shopper Research: | Nosotros Productos es mas que | Ellos mismo se acercan | Ahorita lo que | Los aspectos mas | B2, C3, D4, Al1EL
Valora l]a | trabajamos en la | nada por el sabor, | es porque hay una | llaman laatencién | importantes para | E5, informante,
interaccion del | Presentacién y se | también el toque que | buena atencion y | es la atencién y | nuestro cliente es el | Estos valoran la
consumidor con el | V& Muy bonito | se da como es el |aparte de eso que la | después es la|tiempo, para ello | informantes, | interaccion del
como que muy | doradito del pollito, | sazén es diferente alos | sazén porque | manejamos un plazo | valoranla consumidor con
producto Y atractivo, entonces | también por las | demas. varios marcamos | de tiempo de entrega | interaccidn el producto.
descubre los | yo pienso que fue | variedades de cremay la diferencia y no | del producto, también | del Dando un valor
elementos que | eso, porque a las | distribucion del plato todos preparan | es importante la | consumidor | agregado en los
captan la atencidn | personas les atrae | ya sea de las papitas, el igual las comidas, | calidad del producto y | con el que la parte de
o en todo caso los | mucho esos | pollo nosotros como es por eso que | también los precios. producto. la presentacion
que son ignorados. detalles antes que | empresa hacemos ver aqu.l' ’en la Dando un deIRIato,
(Baptista, 2014) lo puedan probar el que’ nuestros plajcos cevicheria Bunker valor co.nlwo: haueeroIe ver
producto, entonces | estén bien tenemos  platos la atencidn atractivo para
yo creo que | presentables y bien que nos del clientey | su publico.
llamamos mucho la | servidos caracterizan a su sazon.
atencion con el nosotros.
tema de la
apariencia del
producto
Colores calidos: | Yo atribuyo al verde | Colores  cdlidos y | Los colores calidos, | Los colores | Los colores calidos | B2, C3, E5, Al, D4
Estd formado por | como lo natural lo | sinceros que | hace que nos refleje lo | calidos como el | pienso que es como | Los Los 2
los colores naranja, organico todo | transmiten ese tipo Qe quEe . es la alegria, | rojo, amarillo vy calid(’ez, transmiten | informantes | informantes lo
rojo y amarillo. relacionado a lo mensajfes también | felicidad. anaranjado alegria, confort y es lo | coinciden reIaFlonan
que es los vegetales | transmite ternura vy llaman la | que tratamos de | quelos segun el
Estos son los amor por el color rojo. atencion, pero | transmitir con nuestro | colores negocio que
colores calidos que son para otro tipo | producto y buen trato. | calidos administran.
estimulan  ciertas de negocio, como trasmiten:
emociones como las pollerias o ternura,

cercania,
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entusiasmo,

pizzerias. O para

amor, alegria

dinamismo, a|egr|'a comida répida YfE|ICIdad

o0 también efectos

de peligro.

(Dominguez, 1990)

Colores Frios: Eta | Los colores frios, | Los colores frios lo | Los colores frios son | En cuanto los | Bueno el azul pienso | Al, B2, C3, No hay

gama estd | como es el color | relaciono mds con la | mds tristes, mas serios | colores frios van | que es un color muy | D4, E5 los 3 elementos
celeste me hacen | ruda, lo tosco vy | poreselado. relacionado al | elegante y a la vez los | informantes | divergentes

compuesta por los

colores  violetas,
azules, y verdes.
Estos colores
suelen

relacionarse con la
noche, el invierno,
el frioy el mar. Asu
vez, provocan
principalmente un
sentimiento de
paz, pero también
pueden
interpretarse
como una emocion
de tristeza.

(Rubio, 1992)

referencia a una
cevicheria, que
representa la el
mar donde viven
los peces, también
la asocio con la
frescura.

también un poco serio.

mar no, por eso
nosotros
consideramos
mas esos colores
frios porque van
de acuerdo a la
cevicheria.

colores frios como de

invierno, podria
dirigido a
boutique tal vez.

una

coincide que
estos colores
calidos
transmiten;
tristeza, frio,
invierno,
mar.

Persuasion
Publicitaria:
Consiste en utilizar
mensajes
publicitarios con el

Que digan que
estoy yendo a un
restaurante de
comida nutritiva o
saludable, pero ala

Basico seria por la
buena sazdn, por la
calidad y también,
porque nosotros como
empresa somos

Nos recuerden hemos
elegido un nombre
llamativo, un nombre
que la mayoria lo
hablan, hay mucho

La puntualidad
del delivery y que
las comidas sean
preparadas en el
momento, eso

Los clientes que
vienen al local
gueremos que nos
recuerden por el
confort que sienten

Al, B2, C3,
D4, E5, estos
informantes
tratan de
transmitir en

No hay
elementos
divergentes
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propdsito de
convencer al
publico sobre los
atributos de la
marca y
consecuentemente
conllevarlos a una
accién: la compra
del producto.
(Callejo, 1995)

vez divertida, algo
mas jovial
relacionar todo el
clima del
establecimiento
con la marca.

responsables en lo
que viene seren la
entrega de productos,

que dicen barrio, y por
ese lado hay muchos
que lo hablan y asi
recuerdan mas rapido
nuestra marca.

seria en cuanto al
servicio, y en
cuanto a los
clientes que
vienen al
restaurante a
consumir
obviamente es el
tratoylasazony
buena atencién.

ahi, por el buen trato,
gue es amigable el
trato al igual cuando
entregamos el
delivery, por la
rapidez y buen
servicio y por el
precio.

sus redes
sociales,
contenidos
que con las
caracteristica
s mas
relevantes
en las que
pueda ser
convencer o
realizar una
accion de
compra.
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4.4. Discusion de los resultados de la investigacion

Para consolidar la investigacion que se llevo a cabo en el sector de restaurantes en torno a
las estrategias de neuromarketing que impulsan una campaifia publicitaria para pymes de
la ciudad de Huancayo. Es importante sefialar que estas estrategias que se van a aplicar
estén dirigidas al rubro a la cual esté inmerso cada restaurante ya que de estas va a
depender el posicionamiento que cada una de ellas vayan a tener en un mercado muy
competitivo. En ese sentido, las pymes que han sido evaluadas en esta investigacién no
tienen una estrategia clara y definida ya que no identifican a profundidad a su segmento
objetivo.

Esta problemadtica se hace evidente en todas las acciones que vienen realizando, puesto
que no tienen presente los aspectos mds relevantes que busca el cliente y esto se refleja en
los contenidos que se publican en las diferentes redes sociales, las cuales solo tienen un
enfoque para concretar una venta y no se tiene la importancia de fortalecer una buena
relacion a largo plazo con el cliente.

Entre las convergencias y divergencias encontradas en los sujetos de informacién
(administradores), en base a las experiencias que poseen dirigiendo restaurantes,
mencionaron que lo mas valorado por los clientes en todo restaurante son la buena
atencion que se brinda, mas aun en este tiempo de pandemia en la que todos han tenido
que migrar al comercio digital donde la atencién es automatizada y donde no se presencia
la calidez en la atencién; por otro lado, mencionaron lo importante que es la publicidad
para dar a conocer sus diferentes productos y de esta manera ser parte de la decision de
compra de los consumidores, ademds de ello, el ambiente es un factor clave para
diferenciarse de su competencia, esto implica tanto medios digitales como los ambientes

de cada establecimiento (presencial).
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Por consiguiente, cuando abarcamos las neuronas espejo tanto en el aprendizaje como en
la imitacién, podemos aseverar que las personas estin siendo influenciadas
constantemente por imdgenes, personajes publicos, sonidos, colores, etc., con el objetivo
de captar mas clientes e inducirlo a preferir alguna marca. En tal sentido, los
administradores refieren que las acciones con mejores resultados obtenidos fueron lo que
se impulsaron debido a la coyuntura en las redes sociales (WhatsApp, Facebook,
Instagram) como las promociones, descuentos, delivery gratuito y contenidos con
influencers. Sin embargo, también es importante resaltar la buena atencion que se percibe
dentro del local, donde el aspecto clave viene a ser el mozo(a) pues ellos reflejan la imagen
de la empresa mediante las diferentes emociones que puedan proyectar a los clientes con
el objetivo de lograr una buena relacion y concretarse en la fidelizacion del cliente.

Por otra parte, una campafia publicitaria tiene que estar fundamentada en la buena eleccion
de los medios por donde se va a comunicar los diferentes atributos de la marca, de igual
modo es importante definir un mensaje claro y preciso que sea de fécil recordacion e
impacte en el cliente, ya que el objetivo de estas campafias publicitarias es lograr una
recordacion de la marca y generar ventas. En esta investigacion, los informantes
manifestaron que los medios digitales que utilizaron segin la demanda de su publico
objetivo fueron, WhatsApp Business, el Fan Page e Instagram donde las historias
publicadas ayudaron a enganchar con el cliente y a que estén pendientes de las
publicaciones que vaya a realizar el restaurante.

Por otro lado, las divergencias que se encontrd en la investigacion es que las acciones
tradicionales como volantes también ayudan a dar a conocer la marca, asi como las
promociones que se realiza. Por ende, se da a conocer que tanto los medios digitales (e-

commerce) como los medios tradicionales (BTL), son importantes para influenciar en la
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preferencia de los clientes, tomando como referencia a donde se encuentren mayormente
los clientes.

Asimismo, se debe tener en cuenta la publicidad ya que es una estrategia fundamental para
cada pieza grafica que se publicard, ya que el disefio de los contenidos se tendrd que
evaluar en base a los colores cdlidos o frios, los cuales dependen de la especialidad de
cada restaurante, pues esto forma parte de la identidad de la empresa. Esto se pone en
manifiesto por parte de los informantes, donde hacen referencia a que los colores cdlidos
transmiten alegria, calidez, ternura, felicidad y natural, por otro lado, los colores frios se
perciben como invierno, frio, rudo, elegante y frescura; en tal sentido se deduce a que
estos colores atienden a tentaciones en funcion de cémo los informantes lo perciben o
interpreten, para lo cual se identifican a continuacion la relacion de restaurantes segun los

colores al cual se percibe:

COLORES CALIDOS COLORES FRIOS
Pollerias Cevicherias
Pizzerias Marisquerias

Restaurantes Veganos Bares

Finalmente, en cuanto a la persuasion publicitaria la cual consiste en trasmitir mensajes
persuasivos en referencia a los atributos del producto — marca, con el propodsito de
conquistar la mente de los consumidores. En esta parte, los informantes de las diferentes
especialidades de restaurantes dan a conocer los puntos més resaltantes de sus productos.
Por lo tanto, se sefiala que los aspectos mas relevantes para impactar en el cliente son las
caracteristicas del producto (presentacion, apariencia, calidad, sazén, trato amigable y
rapidez en el tiempo de entrega), ya que estos reflejan en su conjunto las caracteristicas

persuasivas hacia el cliente que es identificado por parte de la empresa.



CONCLUSIONES
Las estrategias persuasivas de neuromarketing que puedan ser proyectadas en una
campafia publicitaria van a depender de la naturaleza del negocio, asi como de la imagen
que la empresa quiera proyectar a sus clientes. Asimismo, las estrategias a plantearse
tienen que renovarse contantemente en funcién a la situacién actual del mercado en la
que se encuentre con el fin de satisfacer las nuevas necesidades cambiantes del
consumidor. Por otra parte, las pymes que han aplicado estrategias de comercio digital
como aquellos impulsados por influencers, historias dindmicas, sorteos, promociones y
delivery gratis han podido sostenerse en el mercado ante la coyuntura actual, debido a

que entendieron la nueva conducta del consumidor.

Las neuronas espejo se activan cuando el consumidor es influenciado ante un post o pieza
grifica, mediante las emociones que se transmiten en ellas. Estas emociones van desde
el mensaje que transmite la empresa, la cual implica no solo vender el producto sino
brindar una experiencia Unica que pueda ser compartida entre familiares y amigos, de
esta manera se cumple con las expectativas del cliente y estos a su vez recomiendan el

producto y/o servicio a otros.

La técnica de eye tracking en la proyeccion de campanas publicitarias en restaurantes se
evalia en funcién a los aspectos que captan la atencién del cliente; en ese sentido, la
publicidad nos ayuda a transmitir atributos primordiales, los cuales persuaden al cliente,
mediante la apariencia del producto, buena distribucién e iluminacién (ambiente) para

que de esta manera el cliente perciba el mensaje transmitido por la empresa.
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Por lo tanto, conocer al cliente y los lugares o medios donde mayormente frecuenta es
importante a la hora de mostrar los posts (online) o banners (offline) para que sea de

mayor visualizacién de los clientes.

Los colores son una fuente principal cuando se disefia una campafia publicitaria, ya que
mediante los colores se puede lograr diferenciarse de la competencia. Asimismo, hacer
una buena eleccion de los colores que puedan ser atractivos hacia el publico objetivo
permitirdn impactar en la mente de los mismos. Estos colores se subdividen en colores
célidos y colores frios, las cuales son utilizadas segiin la especialidad que tiene cada
restaurante. En funcion a ello, las empresas pueden aplicar temédticas dentro del ambiente
segtin la forma que quiere ser recordada la marca., ya que esto forma parte de la identidad

de la empresa.



RECOMENDACIONES

Es muy importante que las pymes en el sector de restaurantes tomen en cuenta al tipo de publico
al cual se dirige antes de elaborar sus estrategias, asimismo, identificar por qué medios se
encuentran los clientes para de esta forma tomar acciones que den resultados efectivos. Una de
las tantas formas que se puedan realizar estrategias persuasivas en la proyeccién de campanas
publicitarias es estudiar a nuestros clientes sobre sus gustos, deseos y necesidades, para luego

plantear estrategias atractivas con el fin de lograr un valor diferenciado al de la competencia.

En cuanto al contenido que se va a transmitir, es necesario que las piezas graficas sean atractivas
para el publico, es decir, que primero, el mensaje debe ser claro, consistente y de facil
recordacidn; segundo, las imdgenes proyectadas deben acompafiar al mensaje y tener una buena
resolucién y por tltimo, considerar el dinamismo en la tipografia para que de esta manera captar
la atencién de los clientes y persuadirlos en la preferencia de nuestro producto. Otra forma de
empatizar con los clientes seria por medio del storytelling, que es basicamente contar una historia

en la que el cliente se sienta identificado con el producto.

Es relevante evidenciar las caracteristicas mas resaltantes del producto — servicio, esto puede
darse a través de la apariencia, sazén, comodidad en el ambiente (decoracién) y la atencién que
se brinda, ya que de estos factores depende la preferencia de los clientes, asimismo mostrar el
compromiso de la empresa por el cuidado del cliente por medio del cumplimiento de los
protocolos de bioseguridad con la intencidn de brindar confianza y confiabilidad. Estos atributos

se tienen que comunicar y evidenciar en los diferentes medios publicitarios.

Por otra parte, el color juega un papel muy importante dentro de la imagen que se pretende
transmitir al publico objetivo, ya que es parte de la identidad de la empresa desde la creacién del
logo y todos los elementos que la conforman. En ese sentido, se debe conocer el significado de

cada color y la influencia que representa en el consumo.
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Por ende, es de suma importancia mantener los colores que caracterizan a la empresa
en toda la campafa publicitaria con el fin de ser reconocidos rapidamente y lograr

presencia en el mercado.
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Matriz de Consistencia

APENDICES

MATRIZ DE CONSISTENCIA: METODO FENOMENOLOGICO

NOMBRE: Lizbeth Ore Vilchez y Lizbeth Ccama Gutiérrez

TEMA DE TESIS: Estrategias de neuromarketing en el uso de campafias publicitarias para pymes del sector de restaurantes de la ciudad de Huancayo

LINEA DE INVESTIGACION: Relacién de las organizaciones con el medio y marketing

Sujetos Informantes

Criterios para seleccion de los sujetos

Técnicas para recoger Instrumentos para

1. Alcides Alex Llanos: Su edad oscila entre 25 y 30 afios.
Administrador de restaurante. (Restaurante “Sabor a Barrio™)
2. Piero Garagatti Montufar: Su edad oscila entre 20 a 30
afios, tiene experiencia en comidas saludables de la regién.
(Restaurante “Nutri Buble”
3. Melani Cavero Gémez: Su edad oscila entre 20 — 25
afios, con experiencia en el &mbito de restaurantes. (Polleria
“Paradise™)

informacion recoger informacion
. Duefios 0 administradores
de restaurantes en la provincia de
Huancayo Entrevista a . )
. Experiencia minima de 3 profundidad Guia de entrevista
afios en el sector.
. Conocimiento sobre la

realidad social en Huancayo.

Problema (preguntas de investigacion)

Objetivos de la investigacion

Problema general

. (Cudles son las estrategias persuasivas de neuromarketing que
pueden ser aplicadas en la proyeccién de campaiias publicitarias en
restaurantes de la ciudad de Huancayo?

Problemas especificos

. ( Cémo funciona la estrategia neuronas espejo en la proyeccién
de campafias publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo?
» (Cudles son las caracteristicas de la técnica eye tracking en la
proyeccion de campaiias publicitarias en restaurantes de la ciudad de
Huancayo?

. (Coémo actua la estrategia del color en la proyeccion de
campafias publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo?

Propésito general
*  Develar estrategias persuasivas de neuromarketing que puedan ser aplicadas en la
proyeccién de campafias publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo.

Propésitos especificos

*  Conocer el desempeiio de la estrategia neuronas espejo en la proyeccién de campaias
publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo.

»  Describir las caracteristicas de la técnica eye tracking en la proyeccién de campaias
publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo.

* Interpretar la psicologia del color como fuente de persuasién en la proyeccién de
campaiias publicitarias en restaurantes de la ciudad de Huancayo.
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DISENO METODOLOGICO

Objetivos

Categorias o temas preliminares

Conocer el desempeiio de la
estrategia neuronas espejo en la
proyeccién de campafias
publicitarias en restaurantes de la
ciudad de Huancayo.

- Neuronas espejo y aprendizaje: Las neuronas espejo constituyen una razén fundamental en la imitacién ya que estas se
pueden activarse al ver a una persona tener un comportamiento en especifico.

- Neuronas espejo y empatia: Estas neuronas interpretan automaticamente los gestos de las personas, de esta forma nos
informan como pueden sentirse. De esa forma, se puede deducir lo que los otros piensan o sienten.

- Campana publicitaria: Una campaiia publicitaria es una estrategia que es disefiada y ejecutada en diversos medios para
alcanzar objetivos de recordacién, ventas y comunicacién de una marca en especial por medio de la publicidad.

Describir las caracteristicas de la
técnica eye tracking en la
proyeccién de campafias
publicitarias en restaurantes de la
ciudad de Huancayo.

- Publicidad: Ayuda a conocer el nivel de presencia a través de la atencidn que tiene una marca en un spot publicitario

- Usabilidad Web: Mide cual es el grado de fluidez durante el proceso de compra, la atencién generada por un producto en el
establecimiento de venta.

- Shopper Research: Valora la interaccion del consumidor con el producto y descubre los elementos que captan la atencién o
en todo caso los que son ignorados.

Interpretar la psicologia del color
como fuente de persuasion en la
proyeccién de campafias
publicitarias en restaurantes de la
ciudad de Huancayo

- Colores calidos: Esta formado por los colores naranja, rojo y amarillo. Estos son los colores cdlidos que estimulan ciertas
emociones como cercania, entusiasmo, dinamismo, alegria o también efectos de peligro.

- Colores Frios: Eta gama estd compuesta por los colores violetas, azules, y verdes. Estos colores suelen relacionarse con la
noche, el invierno, el frio y el mar. Asu vez, provocan principalmente un sentimiento de paz, pero también pueden interpretarse
como una emocion de tristeza.

- Persuasion Publicitaria: Consiste en utilizar mensajes publicitarios con el propdsito de convencer al ptiblico sobre los
atributos de la marca y consecuentemente conllevarlos a una accién: la compra del producto.

Bibliografia de sustento usada para la justificacion y delimitacion del
problema (en formato APA). No més de 5 referencias

Bibliografia de sustento usada para el disefio metodolégico (en
formato APA). No mas de 5 referencias

- Avendaiio, Paz, & Rueda (2015). Estimulos auditivos en
précticas de - neuromarketing. Caso: Centro Comercial Unicentro, -

Cucuta, Colombia.

Jiménez-Dominguez, B. (2000). Investigacién cualitativa y psicologia social
critica.

Gonzilez A. (2003). Los paradigmas de investigacién en las ciencias sociales.

- Tapia Frade, A., & Martin Guerra, E. (2017). Neurociencia y -

publicidad. Un experimento sobre atencién y emocion en publicidad
televisiva. Innovar Jornal, 93.




II.

III.

APENDICE B

Guia de Entrevista

Sefior Administrador buenas tardes, me gustaria hacerles algunas preguntas respecto a estrategias de neuromarketing
orientado a su empresa en torno a su experiencia en el sector de restaurantes, con fines académicos de la presente
investigacion titulada “ESTRATEGIAS DE NEUROMARKETING EN EL USO DE CAMPANAS PUBLICITARIAS
PARA PYMES DEL SECTOR DE RESTAURANTES DE LA CIUDAD DE HUANCAYO”; por lo cual solicito responda

a los siguientes enunciados con sinceridad. Se mantendra absoluta confidencialidad.

Datos de Identificacion del Entrevistado:
Nombres y Apellidos

Cargo
Datos de Identificacion del Entrevistador:
Nombres y Apellidos

Objetivo: Conocer las acciones que ha tomado el restaurante a cargo de los administradores para incrementar el
conocimiento de la marca de la empresa a efectos de la presente investigacion.

Consciencia de marca (dimensiones)

Introduccion: Brindar breve informacion teorica referente a las neuronas espejo y eye
tracking

(Qué acciones publicitarias aplicaron para poder influenciar en la preferencia de
sus clientes? ;Qué aprendizaje obtuvieron entorno a su resultado?

2. (Como considera que su producto satisface las expectativas de sus clientes?

3. (Qué estrategias de publicidad ha utilizado que le han ayudado a dar a conocer su marca?

4. {Coémo actiian sus clientes dentro de su establecimiento?

5. (De qué forma interactiian con sus clientes en los medios digitales que posee? y ;Como
logran diferenciarse de su competencia por estos medios digitales?

6. (Qué atributos del producto que ofrece considera usted que llaman la atencion de
sus clientes?

7. (Cual su producto mas vendido? Y ;porque consideras que es el mas vendido?

8. ¢(Segun la paleta mostrada, que significado les atribuye a los colores calidos?

9. (Segun la paleta mostrada, qué emociones despiertan en usted los colores frios?

10. ;De qué forma quiere usted que sus clientes recuerden su marca?

Gracias por su colaboracion



APENDICE C

Validacién de instrumentos

I. Datos Generales:

Informe de opinién de expertos del instrumento de investigacion

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): Alan Saldafia Bruno

1.2. Grado Académico: Magister

1.3. Profesién: Marketing y Publicidad

1.4. Institucién donde labora: Empresa Editora E1 Comercio

1.5. Cargo que desempeiia: jefe de producto

1.6 Denominacion del Instrumento: Entrevista

1.7. Autor del instrumento: Lizbeth Oré

II. Validacion

] “5 ]
Té’ = o) 5
Indicadores de . Sl o | ¥ 8| 3
evaluacién del Criterios SRR AN AR
st ¢ sobre los ftems del instrumento =| = >
instrumen
strumento 1 |2 [3 |4 5
2.1. Claridad Estan formulados con lenguaje apropiado que facilita su X
comprension
2.2. Objetividad Estan expresados en conductas observables, medibles X
2.3. Consistencia Existe una organizacién légica en los contenidos y relacion con la X
teorfa
2.4. Coherencia Existe relacion de los contenidos con los indicadores de la variable X
2.5. Pertinencia Las categorias de respuestas y sus valores son apropiados X
2.6. Suficiencia Son suficientes la cantidad y calidad de {tems presentados en el X
instrumento
Sumatoria parcial 30
Sumatoria Total 30

III. Resultados de la Validacion:

3.1. Valoracion total cuantitativa:30

3.2. Opinién: Favorable X

Debe Mejorar ___ No favorable

3.3. Observaciones: La herramienta es clara y concreta, alineada a los objetivos de la investigacién Fecha: 21 de

Julio del 2020
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Namero:

987221232

Alan Saldafia Bruno




