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Resumen

El objetivo de este articulo fue evaluar la efectividad de las estrategias de merchandising en los
emprendimientos del Paseo Roberto en Bahia de Caraquez. Esto incluyé identificar y analizar las
técnicas de merchandising que tienen un impacto significativo en las ventas y en la satisfaccién
del cliente. Este analisis permitié identificar las técnicas mas efectivas para la colocacion y
exhibicion de productos, optimizando su impacto en el comportamiento del consumidor y
fomentando las ventas por impulso. La presente investigacion se justificé en la necesidad de
proporcionar una evaluacién detallada de cémo las técnicas de merchandising afectan la
efectividad en las ventas y la satisfaccion del cliente en el Paseo Roberto. La metodologia del
estudio se basé en un disefio cuantitativo descriptivo para evaluar la efectividad del
merchandising en las ventas de los emprendimientos. El andlisis se realizo con el software SPSS
version 25, utilizando técnicas descriptivas como frecuencias y porcentajes para interpretar los
resultados y evaluar la relacién entre variables. Se obtuvieron los consentimientos informados,
garantizando la confidencialidad y el uso exclusivo de los datos para fines académicos. A lo largo
del anélisis, se identificaron diversas falencias en la implementacién de las estrategias de
merchandising. La principal debilidad radica en la falta de efectividad percibida por los clientes,
especialmente en lo que respecta a la disposicion visual de los productos y la efectividad de los
elementos promocionales.

Palabras claves: merchandising, efectividad, ventas, emprendimiento, consumidor

Abstract:

The main objective of this research was to analyze the impact of digital marketing for the
promotion and development of tourism in Bahia de Cardquez, the importance of the object of
study lies in understanding and taking advantage of the tourist potential of the city, Bahla de
Cardquez has a cultural heritage and rich natural that deserves to be promoted effectively, the
methods used in the research were quantitative and qualitative, the type of research was
descriptive and allowed us to obtain a detailed understanding of the digital marketing that is being
used in Bahla de Caraquez, the target population of study. were the inhabitants and visitors of
Bahia de Caraquez, the technique used was the survey, with a sample of 80 people through
random sampling, the instrument used to measure reliability was SPSS v. 25, resulting in
reliability through Cronbach's alpha of 0.987, the instrument being reliable, it is concluded that
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digital marketing is revealed as an indispensable tool to promote tourism in Bahla de Caraquez,
the results obtained demonstrate that applying digital strategies well designed can significantly
increase the visibility of the destination and attract more tourists, so it is important to adapt
marketing practices to new trends, and in this way position Bahla de Caraquez as an attractive
destination in the Ecuadorian tourism panorama.

Keywords: merchandising, effectiveness, sales, entrepeneurship, consumer

Introduccion

En la actualidad, el merchandising se ha convertido en una herramienta esencial para las
empresas y emprendimientos que buscan destacar en un mercado cada vez mas competitivo.
Ecuador dentro de sus politicas comerciales establece lineamientos que aportan al
fortalecimiento de la actividad de comercio y servicios con la finalidad de generar una atencién
mas eficiente.

Esta herramienta nace a partir de la necesidad de conseguir el méximo beneficio del producto
dentro del espacio de venta y la interaccion del mismo con el cliente, buscando su atencién y por
lo tanto su compra. Es decir, de qué manera puedo colocar el producto o servicio para que
pueda venderse mas y con una menor rotacion. Lo que se consigue es una exposicion activa del
mismo, persiguiendo hacerlo mas atractivo y comercial. (Marin, 2018, p. 11)

El merchandising es esencial para la estrategia de ventas porque maximiza la exposicién de
los productos en el punto de venta para atraer la atencion del cliente y aumentar el niimero de
compras. El objetivo es aumentar las ventas, mejorar la experiencia del cliente y optimizar el uso
de la tienda. Al colocar productos de manera estratégica, también mejora la imagen de la marca,
reduce los costos de promocion y promueve las compras impulsivas. En Ultima instancia, el
merchandising tiene como objetivo maximizar el rendimiento de los productos en Ia tienda,
hacerlos mas atractivos y lograr una mayor rotacién con un esfuerzo promocional més reducido.

Para Bailey et al., (2016) manifiestan que el visual merchandising se relaciona con la venta del
producto y de la marca al cliente. La creacion de una conexién con el publico desencadena una
respuesta emocional que lo estimula a comprar en el establecimiento de esa marca. El visual
merchandiser es capaz de crear esta experiencia para el cliente de muchas formas: el
escaparate se puede disefiar para atraer, sorprender, entretener y seducir a los espectadores; la
distribucion del establecimiento guia a los clientes para que pasen delante de determinados
productos y los efectos visuales se utilizan para dirigir la mirada hacia un display determinado. (p.
2)

Todo este proceso es crucial para convertir el espacio de venta en una herramienta de
marketing efectiva que impulsa las ventas y refuerza la relacién del cliente con la marca, ya que
un buen visual merchandising destaca a la marca frente a la competencia, diferenciandose por la
creatividad y la forma en que se presentan los productos y ademas que una disposicion
estratégica de los productos no solo fomenta la compra de articulos especificos, sino que
también impulsa las compras impulsivas, incrementando el valor promedio de cada venta.

El merchandising es un trabajo elaborado, planificado, ejecutado y monitoreado entre el
fabricante y el canal de distribucién para que el producto éste en el punto de venta que el cliente
lo requiera, en las presentaciones adecuadas, en las cantidades necesarias y en los precios
competitivos en el mercado; ademas debe tener una atmdsfera comercial que llame la atencion
de los clientes, se sienta motivado y satisfecho de adquirir el producto o servicio con el fin de que
regresen al punto de venta y hagan la recompra. (Larrota, 2017 p. 7)

La importancia que tiene ésta herramienta en los negocios es sumamente importante, ya que
debido a esta estrategia las ventas pueden aumentar o disminuir dependiendo de la forma en la
que esta sea usada, la cual hara que las personas se sientan atraldas y generar el proceso de
compra.

Otra consideracién es reconocer que es aplicable para todas las organizaciones,
considerando que cada una de ellas tiene un enfoque Unico de acuerdo con lo que plantea.
(Ahmed & Mujeeb, 2017, p. 5)



Ademas, (Nguyen, et al., 2020) sefiala que esta técnica no se limita a los puntos de venta
fisicos, sino que también se aplica a los sitios web y tiendas virtuales, donde la presentacion del
producto tiene una importancia adicional. (p. 6)

Los productos se presentan de manera uniforme y atractiva, se crea una impresion positiva
que puede influir en la decisién de compra, ademas, la calidad de los productos es crucial para
mantener la satisfaccién del cliente a largo plazo. Si los productos cumplen con las expectativas
y son consistentemente buenos, los clientes estaran mas inclinados a volver y recomendar la
marca a otros. En cuanto al merchandising, es cierto que va mas alla de simplemente mostrar los
productos en un estante, implica estrategias creativas para destacar los productos, como
exhibiciones tematicas, promociones especiales y una disposicion visualmente atractiva. Al
hacerlo, no solo se aumentan las ventas directas, sino que también se refuerza la percepcion de
la marca. Los clientes asocian una presentacion cuidadosa y atractiva con una marca de calidad
y profesionalismo.

La relevancia del merchandising radica en la percepcién del consumidor, ya que una buena
apariencia del negocio influye significativamente en las decisiones de compra de las personas
como aborda Lemoine, et al., (2023) en su investigacion “Estilo de comportamiento del
consumidor bajo condiciones pandémicas del Covid-19 en Ecuador. Esto permite captar més la
atencién en comparacién con la competencia. Por lo tanto, al exhibir los productos de manera
fisica o en linea, el disefio desempefia un papel crucial, ya que representa la primera impresion
para los compradores. (Pedreschi & Nieto, 2022, p. 3)

Para el cliente, la forma en que los productos son Ubicados dentro del punto de venta genera
algun tipo de reaccion la cual puede provocar cierto tipo de emociones que pueden conllevar a la
compra y adquisicion de los productos ya que la ubicacion de estos depende que el objetivo
principal de este concepto se lleve a cabo.

La efectividad de las ventas se mide por la capacidad de un equipo para convertir prospectos
en clientes satisfechos, maximizando asi los ingresos y la rentabilidad. Sin embargo, no se trata
solo de cerrar tratos, sino de hacerlo de manera eficiente y sostenible a largo plazo. (Sanchez,
2024p. 3)

“La efectividad del proceso de ventas se refiere a todas las métricas que tienen que ver con el
resultado del proceso, cominmente asociadas al objetivo de ventas o la cuocta de ventas”
(Echeverria, 2017 p. 3). Es decir, la efectividad del proceso de ventas se mide por los resultados
finales de las ventas. Se basa en métricas que estan directamente relacionadas con las cuotas
de ventas y los objetivos establecidos. En lugar de medir actividades intermedias, estas métricas
evalian el éxito real del proceso, como el cumplimiento de metas, los ingresos generados y las
ventas cerradas. El objetivo es evaluar la eficiencia del proceso de ventas para lograr sus
objetivos principales.

Para lograr una mayor efectividad, el andlisis de canal y la toma de decisiones deben tener un
propésito mas determinado. El disefio del canal de marketing requiere de un andlisis de las
necesidades de los consumidores, el establecimiento de los objetivos, la identificacion de las
principales alternativas de éste y su evaluacion (Kotler & Armstrong, 2018 p. 12). El énfasis esta
en un enfoque estructurado y orientado a resultados para seleccionar y optimizar los canales de
marketing méas efectivos para llegar al consumidor y cumplir los objetivos de la empresa.

La efectividad del proceso de ventas mide la eficacia de los ejecutivos comerciales para
convertir de manera exitosa a los prospectos en clientes y guiarlos adecuadamente por el
embudo de ventas. Conocer a profundidad este proceso es clave para el crecimiento de una
empresa. Sin embargo, la mayoria de las organizaciones desconocen las razones que motivan a
sus mejores empleados a triunfar (Schroeder, 21 p.8). Este método mejora la contratacién, la
capacitacion y el desarrollo de mejores practicas. Ayuda a las empresas a adaptar sus
estrategias de ventas a las condiciones cambiantes del mercado al fomentar una cultura de
aprendizaje constante. Por Ultimo, pero no menos importante, esta comprensién mas profunda
puede mejorar significativamente el desempefio del equipo de ventas y los resultados de la
empresa en general.

La efectividad de las ventas es mejorable con capacitacién, esta limitada por la habilidad
innata. Igual que sucede en otras actividades en las cuales se requiere habilidad, como practicar
golf, fatbol y atletismo, el alcance final de las ventas estd asociado fuertemente con las
caracteristicas personales del vendedor. De manera similar, las técnicas de motivacion estimulan
al sujeto para lograr mas ventas, pero nada mas. (Lemoine et al., 2023, p. 5)



Esto dependera de la motivacién innata del individuo para concretar una venta dificil o visitar
a otro prospecto en lugar de regresar a su casa (Jobber & Lancaster, 2018 p. 10) . Este enfoque
destaca la importancia de considerar tanto las habilidades naturales como el entrenamiento en la
gestién de equipos de ventas, reconociendo que hay limites a lo que se puede lograr solo con
capacitacién, ya que los entrenamientos ayudan a pulir las habilidades de los vendedores para
lograr alcanzar sus objetivos y asl poder medir |a efectividad.

La problematica central de este estudio es la prevalencia de una deficiente investigacion
sobre cémo las técnicas de merchandising especificas afectan el comportamiento del
consumidor y las ventas de los emprendimientos en el “Paseo Roberto”. Este andlisis permitira
identificar las técnicas mas efectivas para la colocacion y exhibicidn de productos, optimizando
su impacto en el comportamiento del consumidor y fomentando las ventas por impulso. La
presente investigacién se justifica en la necesidad de proporcionar una evaluacion detallada de
como las técnicas de merchandising influyen en la efectividad de las ventas y en la satisfaccion
del cliente en el Paseo Roberto.

Al entender estos efectos, los emprendedores del Paseo Roberto podran adoptar estrategias
de merchandising méas eficaces, mejorando asi la experiencia del cliente y contribuyendo al
crecimiento econdmico de la zona. Es decir que, implementando este conjunto de técnicas y
estrategias comerciales, los emprendimientos no solo incrementaran sus ventas, sino que
también crearan un ambiente mas satisfactorio para los visitantes, fortaleciendo su fidelidad y
promoviendo el desarrollo sostenible del Paseo Roberto.

La investigacion se lleva a cabo en Bahia de Caraquez, especificamente en el atractivo
turistico conocido como “Paseo Roberto”. La ciudad ofrece una variedad de comercios, servicios
de hospedaje, atracciones y recursos naturales que conforman su atractivo turistico. Segun un
estudio de Valls Figueroa et al. (2019), este atractivo es de gran relevancia para los turistas. (p. 4).

Los emprendimientos en el “Paseo Roberto” de Bahia de Caraquez enfrentan desafios
significativos para atraer y retener clientes en un mercado competitivo. EI merchandising, que
incluye la presentacién y promocioén de productos, es fundamental para maximizar las ventas.
Comprender como se aplican estas estrategias y cémo influyen en las decisiones de compra es
crucial para optimizar el rendimiento comercial y mejorar la viabilidad de los negocios en esta
area.

El merchandising es una técnica circunscrita en los Iimites del marketing y desarrollada por
fabricantes y detallistas para disefiar productos mas atractivos y presentarlos en las mejores
condiciones fisicas y psicoldgicas en los espacios comerciales con el objetivo final de aumentar
las ventas y satisfacer a los clientes. (Palomares, 2021 p. 8). En el canton Sucre, esta practica
permite a los emprendedores locales destacar sus productos en un mercado competitivo,
mejorar la experiencia de compra y fortalecer la imagen de sus negocios. Al implementar
estrategias de merchandising efectivas, se facilita la captacion de clientes y se fomenta el
crecimiento econémico de la region.

El objetivo de este articulo fue evaluar la efectividad de las estrategias de merchandising en
los emprendimientos del “Paseo Roberto” en Bahia de Cardquez. Esto incluye identificar y
analizar las técnicas de merchandising que tienen un impacto significativo en las ventas y en la
satisfaccion del cliente. Y proponer recomendaciones para optimizar las estrategias de
merchandising, con el fin de mejorar la experiencia del cliente y maximizar la venta en los
emprendimientos.

Metodologia

La metodologia del estudio se basd en un disefio cuantitativo que propicie evaluar la
efectividad del merchandising en las ventas de los emprendimientos del “Paseo Roberto” en
Bahla de Caraquez. La poblacién incluyé 5,000 habitantes de Bahla de Cardquez y 10 locales
ubicados en Paseo Roberto. Para la muestra, se incorporaron los 10 emprendedores fijos y se
selecciond a 50 habitantes, completando as( un total de 60 participantes aplicando un muestreo
no probabillstico. Esto permiti6 obtener una perspectiva representativa. Los datos se
recolectaron mediante encuestas con cuestionarios estructurados, aplicados en persona para
asegurar la validez de las respuestas,

El andlisis se realizd con el software SPSS version 25, utilizando el método descriptivo como
frecuencias y porcentajes para Interpretar los resultados y evaluar la relacion entre variables. Se
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obtuvieron los consentimientos informados, garantizando la confidencialidad y el uso exclusivo
de los datos para fines académicos. Entre las limitaciones, se considerd el tamafio de la muestra
y la disponibilidad de los participantes durante la recoleccién de datos.

Resultados

Dentro de las encuestas que se realizaron a los clientes y a los emprendedores del Paseo
Roberto se obtuvieron los siguientes resultados:
Encuestas a clientes

Tabla 1
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

,983 6

Se obtuvo un valor de 0,983 lo que indica una fiabilidad extremadamente alta. Los valores del
Alfa de Cronbach superiores a 0,9 se consideran excelentes, lo que significa que las respuestas
a las seis preguntas son muy consistentes entre si, es decir, los items estan altamente
correlacionados.

De acuerdo con la pregunta relacionada con la disposicion y presentacién de los productos en
los locales ubicados en Paseo Roberto son visualmente atractivos, se observé una puntuacion
de los resultados mas a lo negativo como se observa en la tabla 2.

T 2
D?sbplgsicio'n y presentacion de los productos son visualmente atractivos
F % %V %A
Valido En desacuerdo 18 36,0 36,0 36,0
Neutral 16 320 32,0 68,0
De acuerdo 14 28,0 28,0 9,0
Totalmente de 2 4,0 40 100,0
acuerdo
Total 50 100,0 100,0

Mediante la encuesta realizada a los clientes que frecuentan el Paseo Roberto en la ciudad
de Bahia de Caraquez se obtuvo que con un total de 18 personas (36,0%) no consideraron
visualmente atractiva la disposicion y presentacién de los productos ya que se encontraron en
desacuerdo. 16 personas (32,0%) son neutrales respecto a la presentacion de los productos. 14
personas (28,0%) estan de acuerdo y tan solo 2 personas (4,0%) manifestaron que estan
totalmente de acuerdo en que la disposicién y presentacion es visualmente atractiva.

Los datos revelaron una insatisfaccién o indiferencia en la mayor parte de los encuestados
con respecto a la disposicion visual de los productos. Donde la mayoria de personas
encuestadas manifestaron que existe una necesidad clara de reevaluar la estética y la
organizacion visual de los productos en los locales. Mejoras en el disefio y la presentacion
podrian atraer mas a los clientes y mejorar su experiencia de compra, generando un impacto
positivo en las ventas.

Conforme la pregunta descrita sobre los elementos promocionales utilizados en los locales
del Paseo Roberto (carteles, ofertas especiales y exhibiciones) son efectivos para captar la
atencion en la tabla 3 se presentan los resultados.

Tabla 3
Elementos promocionales son efectivos para captar la atencion
F % %V %A
Valido En desacuerdo 14 28,0 28,0 28,0
Neutral 20 40,0 40,0 68,0
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De acuerdo 12 24,0 24,0 92,0

Totalmente de 4 8,0 8,0 100,0
acuerdo
Total 50 100,0 100,0

Se pudo conocer que un 40% de los encuestados (20 personas) se mantiene neutral respecto
a la efectividad de los elementos promocionales. Este grupo es el mas grande, lo que se
interpreté que muchos clientes no estan particularmente impresionados ni decepcionados por las
promociones, sugiriendo que estas no logran un impacto fuerte, positivo o negativo. 12 personas
que estuvieron de acuerdo y 4 totalmente de acuerdo cree que los elementos promocionales son
efectivos. Este grupo representa a aquellos consumidores que sl perciben un valor en los
esfuerzos de promocion y sienten que estos captan su atencién de manera adecuada. Por Gltimo,
14 personas (28,0%) no consideran que los elementos promocionales sean efectivos para captar
su atencién.

La mayorfa de los encuestados estuvieron neutral o en desacuerdo sobre la efectividad de los
elementos promocionales, lo que indica que las estrategias publicitarias actuales podrian no
estar funcionando de la manera mas efectiva para atraer la atencién de los clientes. Este es un
indicio claro de que los carteles, ofertas y exhibiciones podrian mejorarse en términos de disefio,
ubicacién o mensaje para captar mas interés.

Acorde a la pregunta ligada a la calidad de la presentacion y organizacion de los productos de
los locales del Paseo Roberto influye positivamente en la decision de compra, la tabla 4 indica
los resultados.

Tabla 4
Calidad de la presentacion y la organizacién de los productos influyen en la decision de compra.

F % %V %A
Vélido En desacuerdo 12 24,0 24,0 24,0
Neutral 20 40,0 40,0 64,0
De acuerdo 14 28,0 28,0 92,0
Totalmente de 4 8,0 8,0 100,0
acuerdo
Total 50 100,0 100,0

Se conoclé que 20 personas equivalentes al 40% se mantuvieron neutral sobre si la
presentacion y organizacion de los productos influyen en su decisién de compra.

Seguido de, 14 personas (28%) estuvo de acuerdo Yy 4 personas (8%) totalmente de acuerdo
consideraron que la presentacion y la organizacién de los productos sf influyeron de manera
positiva en su decisién de compra. Por Ultimo, un 24%, es decir, 12 personas estuvieron en
desacuerdo ya que no creen que la calidad de la presentacion y la organizacién de los productos
influya en su decision de compra.

Esto sugiere que mas de un tercio de los encuestados reconocid la importancia de una buena
presentacion y organizacién para tomar una decisién de compra. Los resultados mostraron que
la calidad de la presentacién y la organizacién de los productos tienen un impacto significativo en
la decision de compra de los clientes, estos datos indicaron una oportunidad para mejorar la
presentacion y organizaclén de los productos para captar mds interés de los clientes y
potenclalmente aumentar las ventas. Mejores exhibiciones o una organizacion mds atractiva
podrlan aumentar la influencla positiva en un mayor nimero de consumidores.

Segun la pregunta acerca de que, sl se estd de acuerdo con que los locales del Paseo

Roberto utilizan de manera efectiva las técnicas de merchandising para mejorar las ventas, en la
tabla 5 se detallan los resultados.
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Tabla §
Utilizacién de las técnicas de merchandising

F % %V %A

Vilido Totalmente en 1 20 20 20

desacuerdo

En desacuerdo 19 38,0 38,0 40,0

Neutral 18 36,0 36,0 76,0

De acuerdo 8 16,0 16,0 92,0

Totalmente de 4 8,0 8,0 100,0

acuerdo

Total 50 100,0 100,0

Se obtuvo un nimero considerable de encuestados 38,0% equivalente a 19 personas que no
creen que las técnicas de merchandising se utilicen de manera efectiva y estan en desacuerdo.
Casi el mismo porcentaje 36,0% (18 personas) mantuvo una postura neutral. Un total del 24% (8
personas de acuerdo (16%) y 4 totalmente de acuerdo (8%) opinaron que los locales utilizan de
manera efectiva las técnicas de merchandising. Este grupo es minoritario en comparacion con
los que se mostraron en desacuerdo o neutrales, por Ultimo, un 2,0% equivalente a 1 persona
esta totalmente en desacuerdo con la afirmacidn, lo que representa un porcentaje muy pequefio.

Los resultados mostraron que una mayoria de los encuestados no estuvieron completamente
convencida de que los locales del Paseo Roberto utilicen eficazmente las técnicas de
merchandising para mejorar sus ventas. Con mas de dos terceras partes de los encuestados no
percibieron un uso efectivo de estas estrategias. Solo la parte restante de la poblacidn
encuestada consideraron que las técnicas de merchandising se estan utilizando de manera
efectivas podria indicar que los locales podrian estar fallando en la implementacién o visibilidad
de las estrategias de merchandising, o que las mismas no estan teniendo el impacto deseado en
los consumidores.

Encuesta a los emprendedores

Dentro de las encuestas que se realizaron a los emprendedores del Paseo Roberto se
obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 6
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

730 5

El valor Obtenido del Alfa de Cronbach es de 0,730 lo que indica que el cuestionario tiene una
fiabilidad aceptable, lo que significa que las preguntas estdn razonablemente relacionadas y
capturan de manera adecuada lo que se busca medir. Sin embargo, dado que el valor esta en el
limite Inferior de lo que se considera aceptable, podria haber cierta variabilidad en cémo los

encuestados responden a las preguntas, sugiriendo que se podria mejorar la consistencia entre
los items para obtener resultados mas confiables.

Acorde a la pregunta relacionada con la disposicidn y presentacién de los productos son
visualmente atractivos para los clientes, se observd una puntuacién de los resultados mds a lo
positivo, como se observa en la tabla 7.
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Tabla7
Disposicién y presentacién de los productos son visualmente atractivos

F % %V %A
Valido De acuerdo 1 10,0 10,0 10,0
Totalmente de 9 90,0 90,0 100,0
acuerdo
Total 10 100,0 100,0

Dentro de las encuestas que se realizaron a los emprendedores del Paseo Roberto, se
obtuvo que un 90% de los encuestados, equivalentes a 9 personas, consideraron que estaban
totalmente de acuerdo con esta afirmacién, y un 10%, equivalente a una persona, opind que la
disposicion y presentacion de los productos en su local era atractiva visualmente.

Esto indicd una fuerte aprobacién de la presentacion visual de los productos en el local. El
resultado mostrd una clara tendencia positiva hacia la disposicién y presentacion visual de los
productos, con una abrumadora mayoria de los encuestados considerando que era visualmente
atractiva. Esto sugirid que, en general, la presentacién habfa sido bien valorada por los
encuestados y cumplia con sus expectativas en términos de atractivo visual.

Conforme a la pregunta si los elementos promocionales que utilizan (carteles, ofertas
especiales y exhibiciones) son efectivos para captar la atencién de los clientes, en la tabla 8 se
muestran los resultados.

Tabla 8
Elementos promocionales son efectivos para captar la atencion de los clientes
F % %V %A
Vilido Totalmente en 1 10,0 10,0 10,0
desacuerdo
De acuerdo 5 50,0 50,0 60,0
Totalmente de 4 40,0 40,0 100,0
acuerdo
Total 10 100,0 100,0

Mediante la encuesta, se conocié que la mayoria de los encuestados, un 50%, es decir, 5
personas, estuvo de acuerdo en que los elementos promocionales eran efectivos para captar la
atencion de los clientes. Un 40%, equivalente a 4 personas, estuvo totalmente de acuerdo en que
estos elementos eran muy efectivos. Solo un 10%, un total de 1 persona, estuvo totalmente en
desacuerdo, lo que indicd que una pequeiia minoria no percibia estos elementos como efectivos.

La mayoria de los encuestados consideré que los elementos promocionales en su local eran
efectivos para captar la atencion de los clientes, y solo una pequefia minoria opind que estos
elementos no eran efectivos. Esto sugirié que, en general, los esfuerzos de promocioén en los
locales fueron bien valorados por los comerciantes, lo que podrfa haber implicado que los
emprendedores del Paseo Roberto estaban implementando estrategias promocionales atractivas
y llamativas para el publico.

Segun la pregunta ligada a que si la presentacion y la organizacion de los productos influye
positivamente en la decisién de compra de los clientes, en la tabla 9 se muestran los resultados
Tabla 9
Calidad de la presentacion y la organizacion de los productos influye en la decisién de compra
de los clientes

F % %V %A
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Valido Totalmente de 10 100,0 100,0 100,0
acuerdo

Se pudo conocer, mediante los resultados obtenidos en la encuesta, que todos los
encuestados, es decir, un 100%, estuvieron totalmente de acuerdo en que la calidad de la
presentacién y la organizacion de los productos en sus locales influfa positivamente en la
decision de compra de los clientes.

Este resultado mostré una aprobacién unanime por parte de los encuestados sobre la
importancia de una buena presentacién y organizacién de los productos para influir en las
decisiones de compra. Los comerciantes consideraron que estos aspectos eran fundamentales
para mejorar |la experiencia del cliente y aumentar las ventas, lo que resaltaba la necesidad de
mantener altos estandares en la presentacién de productos dentro de los locales.

Segun la pregunta acerca de que si se esta de acuerdo con que utilizan de manera efectiva
las técnicas de merchandising para mejorar las ventas, en la tabla 10 se detallan los resultados.
Tabla 10
Utilizacién de las técnicas de merchandising

F % %V %A
Valido De acuerdo 1 10,0 10,0 10,0
Totalmente de 9 90,0 90,0 100,0
acuerdo
Total 10 100,0 100,0

Se conocié que el 90% de los encuestados, es decir, 9 personas, estaban totalmente de
acuerdo en que su local debia utilizar de manera efectiva las técnicas de merchandising para
mejorar las ventas, lo que indico un fuerte respaldo a esta idea. Ademas, un 10% de los
encuestados, equivalentes a 1 persona, estuvo simplemente de acuerdo, lo que también reflejo
una percepcion positiva, aunque no con el mismo nivel de conviccidén que la mayoria.

Los resultados reflejaron que la totalidad de los encuestados estuvo de acuerdo en que era
importante utilizar de manera efectiva las técnicas de merchandising para mejorar las ventas en
sus locales. La mayoria estaba totalmente convencida de la relevancia de estas estrategias para
incrementar las ventas, lo que sugiri6 que los comerciantes reconocfan el valor del
merchandising como una herramienta fundamental en la optimizacién de sus negocios.

Analisis de correlacién

El analisis de correlacién entre los resultados de las encuestas a clientes y las entrevistas a
emprendedores del Paseo Roberto puso de manifiesto una clara disparidad en las percepciones
de ambos grupos en cuanto a la disposicién, presentacion y efectividad de las técnicas de venta.
Los emprendedores mostraron una notable confianza en la presentacién visual de sus productos,
con una mayoria convencida de que era atractiva y efectiva. Sin embargo, los clientes, en su
mayoria, expresaron indiferencia o desacuerdo respecto a la estética visual, lo que reflej6é una
falta de alineacion entre lo que los comerciantes crefan estar ofreciendo y lo que los
consumidores realmente percibian.

En cuanto a los elementos promocionales, los emprendedores consideraron que los carteles,
ofertas especiales y exhibiciones eran suficientemente efectivos para captar la atencién del
publico. No obstante, los clientes mantuvieron una postura neutral o incluso negativa, sugiriendo
que los esfuerzos de promocién actuales no lograban resonar de manera significativa. En lo que
respecta a la influencia de la presentacién y organizacion de los productos en la decision de
compra, aunque los emprendedores afirmaban que estas variables eran fundamentales para
incrementar las ventas, los clientes no lo percibieron de la misma manera, con una porcidn
considerable que no reconocié su impacto positivo.

Finalmente, aunque los emprendedores valoraban enormemente el uso de técnicas de
merchandising y crefan que eran esenciales para mejorar sus ventas, los clientes no
compartieron esta apreciacion, lo que sugiié que dichas técnicas no estaban siendo
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implementadas o comunicadas de manera suficientemente efectiva. Esta desconexion entre lo
que los comerciantes consideraban importante y lo que los clientes valoraban indico la
necesidad de una reevaluacion de las estrategias visuales, promocionales y de organizacion en
los locales, para que se ajusten mejor a las expectativas del publico, generando asi una mayor
satisfaccién y una mejora en la efectividad de las ventas.

Discusion

Una vez analizado varios trabajos similares a la investigacion realizada se verifica que Mondol
et al.,(2021) manifiesta en su investigacion titulada “The Effects of Visual Merchandising on
Consumer’'s Willingness to Purchase in the Fashion Retail Stores” donde manifestaron que el
arte de las exhibiciones visuales y la disposicion de soluciones de merchandising en una tienda
es el merchandising visual, que mejora el disefio y la distribucion, aumenta el desarrollo, las
ventas y, por lo tanto, la rentabilidad. El merchandising visual afecta directamente la experiencia
de compra, lo que lo hace relevante para que los minoristas aseguren una gestién eficiente de su
entorno comercial (p.12).

Los autores mencionaron que este tipo de estrategia es importante ya que esto se encarga de
mejorar la rentabilidad de los negocios depende de la forma en la que esta se use para poder
atraer a los clientes. Es por esto que esta idea expuesta se comparte debido a la disposicion de
los productos, el disefio de estos, y la forma en que se presentan visualmente, juegan un papel
clave en la creacién de una experiencia atractiva y memorable para los clientes. Asi, al generar
una mayor atraccion y conectividad con los productos, se incrementan las probabilidades de
concretar ventas, lo que refuerza la importancia de un enfoque bien planificado y ejecutado en la
presentacion y distribucién de los articulos dentro de un negocio.

Tal como lo indicaron Thomas at al., (2018) en su trabajo titulado “The Impact of Visual
Merchandising, on Impulse Buying Behavior of Retail Customers” que la eleccién de los
consumidores por una tienda esta influenciada por el atractivo fisico de la misma, y la primera
impresién de la imagen de la tienda generalmente se crea a nivel de la fachada, se puede
sugerir que los escaparates pueden influir, al menos en cierto grado, en la eleccién de los
consumidores cuando no tienen un proposito especifico de visitar una tienda en particular o
comprar un articulo determinado. El primer paso para lograr que los clientes compren es hacer
que entren en la tienda. (p.13)

Los autores indicaron que la decisiéon de compra de los clientes esta fuertemente influenciada
por la estructura y organizacion del negocio. La disposicion estratégica de los productos, la
accesibilidad a los mismos y la claridad en su presentacion son factores determinantes en este
proceso. Un entorno bien organizado no solo facilita la navegacién del cliente por el
establecimiento, sino que también crea una experiencia de compra mas fluida y atractiva. Es por
esto que se esta de acuerdo con esta idea planteada ya que la organizacién puede resaltar
productos clave, permitir comparaciones entre diferentes opciones y guiar al cliente hacia una
decisién de compra informada. De este modo, la estructura y la organizacién del negocio no solo
afectan la percepcién del valor de los productos, sino también influyen en la comodidad y
satisfaccion del cliente, elementos esenciales para lograr una conversion exitosa.

Widayati at al., (2019) manifestaron en su trabajo de investigacion titulado “The Effect of
Visual Merchandising, Sales Promotion and Positive Emotion of Consumers on Impulse Buying
Behavior' que la empresa debe conocer a los consumidores para que eventualmente realicen
compras por impulso. Casi la mitad de las ventas totales son el resultado del comportamiento de
compra impulsiva llevado a cabo por los consumidores.

Las empresas deben ser capaces de mantener las compras impulsivas en el periodo actual,
ya que la reduccion en la cantidad de productos comprados por los consumidores puede afectar
sus ventas. Los compradores intentan ahorrar en sus compras y reducir las compras impulsivas.
Por lo tanto, es importante que las empresas obtengan informacién para determinar la estrategia
competitiva que debe implementarse con respecto al comportamiento de compra impulsiva, de
modo que la empresa pueda sobrevivir y destacarse en la competencia. (p.11)

Los autores destacaron la importancia de fomentar las compras impulsivas por parte de los
clientes, ya que estas representan una oportunidad clave para incrementar las ventas de manera
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significativa. Las compras impulsivas se generan cuando el cliente experimenta una atraccion
instantdnea hacla un producto debldo a su disposicién estratégica, promocion llamativa o
ubicacién en puntos de alta visibilidad dentro del establecimiento. Este trabajo mencioné
correctamente que este tipo de comportamiento se ve influenciado por estimulos visuales,
emocionales y de conveniencla, lo que resalta la necesidad de Implementar técnicas de
merchandising que motiven decisiones de compra espontaneas. En este sentido, la creacién de
entornos comerciales que despierten el Interéds inmediato del cliente es fundamental para
maximizar los ingresos y aprovechar el potencial de cada visita.

Cant et al., (2020) acotaron en su trabajo titulado “Visual Merchandising Elements: Drivers of
Retail Strategies?" que, con estos desarrollos, se ha vuelto cada vez mas importante para los
minoristas comprender mejor comprensién de las preferencias de los consumidores y gestionar
la experiencia del cliente en la tienda de tal manera que los clientes elijan esa tlenda en lugar de
la competencia. (p. 9)

Los autores sefalaron que este tipo de estrategias ya no se limitan Unicamente a los
mercados mayoristas, sino que el merchandising ha ganado terreno también en los mercados
minoristas. Este cambio tiene como objetivo principal lograr que los clientes prefieran un punto
de venta sobre otros competidores. Se estd de acuerdo con este concepto ya que la
implementacion de técnicas de merchandising en el dmbito minorista busca mejorar la
experiencia del cliente a través de una disposicién més atractiva de los productos, promociones
llamativas y un entorno de compra més estimulante, Al aplicar estas estrategias en los pequefios
comercios, se pretende no solo captar la atencién de los clientes, sino también fidelizarlos,
creando un vinculo emocional y practico que incline sus preferencias hacia ese punto de venta
especifico frente a las diversas opciones del mercado.

Conclusiones

El objetivo principal de este articulo si se ha cumplido, ya que se logrd evaluar las estrategias
de merchandising utilizadas por los emprendedores del “Paseo Roberto” y analizar su impacto
tanto en las percepciones de los comerciantes como en las experiencias de los clientes. Si bien
los emprendedores tienen una percepcién positiva respecto a las técnicas de merchandising y
las consideran efectivas para captar la atencion de los clientes y mejorar las ventas, las
encuestas revelaron que los consumidores no comparten mayoritariamente esta vision. Este
hallazgo es crucial, ya que evidencia una desconexién significativa entre la percepcién de los
comerciantes y la experiencia real de los clientes. Este resultado permite identificar dreas de
mejora y propone un diagndstico claro para optimizar las estrategias de merchandising actuales
en términos de atraccién visual, promociones Yy su influencia en la decisién de compra.

El analisis reveld diversas falencias en la implementacién de las estrategias de merchandising.
La principal debilidad radica en la falta de efectividad percibida por los clientes, especialmente en
lo que respecta a la disposicién visual de los productos y la efectividad de los elementos
promocionales. La mayorfa de los consumidores encuestados se mostraron neutrales o en
desacuerdo en cuanto a la influencia positiva de estas técnicas en su experiencia de compra, lo
que indica que los esfuerzos de merchandising no estan alineados con las expectativas o
necesidades de los clientes. Esta brecha entre la percepcion de los emprendedores y los clientes
evidencia la necesidad de mejorar tanto la visibilidad como la funcionalidad de las técnicas de
merchandising empleadas en los locales.

Por Gltimo, a pesar de las falencias detectadas, también se han identificado &reas con un alto
potencial de mejora. Los emprendedores pueden potenciar el impacto de sus estrategias
mediante la optimizacion de la presentacién visual de los productos, el disefio y la ubicacién de
los elementos promocionales, y una mayor alineacién de estas técnicas con las preferencias de
los consumidores. Ademas, la implementacién de innovaciones en el merchandising, como una
mayor atencién a la estética y a la organizacién del espacio, podria generar una experiencia de
compra mas atractiva y efectiva, lo que no solo aumentarfa la satisfaccion de los clientes, sino
que también mejorarla la rentabilidad de los locales en el Paseo Roberto.
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