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RESOLUCION N.° 1346-2024-D-FCA-UANCV-J

Juliaca, 17 de diciembre de 2024

VISTOS:

El Expediente N° 2024-CU-18280 de fecha 05-12-2024 de WENDY LIZBETH MAMANI
MELO, quien solicita nominacién de jurados, fecha y hora de sustentacion, para
rendir el examen de sustentacion y defensa de la tesis titulado: MERCHANDISING
VISUAL Y DECISION DE COMPRA EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES
MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024; conducente para optar el
Titulo  profesional de Licenciado(a) en Administracion y Negocios
Internacionales, que fue revisada por el Director de la Unidad de Investigacion y el
Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas Escuela Profesional de
Administraciéon y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el articulo 8°, numeral b) del Reglamento General de
Grados vy Titulos de la UANCYV vigente, es procedente acceder a la peticion del
interesado.

Que, al haber cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de
Trabajo de Investigacion Conducente a Grados vy Titulos plasmado en la Resolucion
N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

Y estando, la opinion favorable del Director de la Unidad de Investigacion vy el
Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas, y las atribuciones que confiere
el articulo 28° del Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a
Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - DECLARAR APTO para la sustentacion presencial del informe
Final de la investigacion (borrador de Tesis), del (la) bachiller: WENDY LIZBETH
MAMANI MELO, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracion
y Negocios Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - NOMINAR JURADOS para la sustentacion presencial y
defensa de la tesis a los siguientes docentes ordinarios:

PRESIDENTE : Dr. BENIGNO CALLATA QUISPE
« ler. MIEMBRO : Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA
#  2do. MIEMBRO : Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR
ASESOR DE TESIS : Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

ARTICULO TERCERO. - PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacion como se detalla:

* Lugar salon de Grados vy Titulos
Fecha s jueves 19 de diciembre de 2024
Hora :08:00 am

ARTICULO CUARTO. - DISPONER que la comision de Grados vy Titulos de la Facultad,
Secretarias Académicas y Administrativas, quedan encargados del cumplimiento
de la presente Resolucion.

Registrese, comuniquese y archivese.

UNIVERSIDAD AN /

“NESTOR-GACERES VELAS

Jr. Loreto N° 450 - Central Telefénica: (051) 321142 - Juliaca - Puno - Pert - Pag. Web: www.uancv.edu.pe
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RESOLUCION N° 401-2024-UI-FCA-UANCV-J

Juliaca, 04 de setiembre 2024

VISTOS:

El Expediente: 2024-CU-11595 de fecha 16 de julio de 2024, del Bach. WENDY LIZBETH MAMANI
MELO, quien solicita Revision del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) y el Anexo
(04 o 05) “Ficha de Opinidn del informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis)” que fue
revisada por el Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas, Escuela
Profesional de Administracion y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes vy
estudiantes de diversas disciplinas, en razdén del desarrollo de investigacion cientifica,
tecnolégica y humanista de acverdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. WENDY LIZBETH MAMANI MELO, quien solicita la revision del Informe Final de
la Investigaciéon (borrador de Tesis) del tema titulado: MERCHANDISING VISUAL'Y DECISION DE
COMPRA EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO
2024; conducente para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracion y
Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Inferno de Trabajo de
Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-UANCYV -
CU-R.

Que, el Comité de Investigacion emitid su opinidn favorable al Informe Final de la Investigacion
(borrador de Tesis).

Que, el Director de la Unidad de Investigaciéon de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales, corrobord el asesoramiento
en el Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) del ASESOR Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ
MAYTA.

Estando, la opinidon favorable del comité de Investigacidn, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creaciéon de la UANCYV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 vy el Estatuto de la UANCYV, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - APROBAR Y AUTORIZAR EL INFORME FINAL DE LA INVESTIGACION
(BORRADOR DE TESIS). para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del tema fitulado:
MERCHANDISING VISUAL Y DECISION DE COMPRA EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES
MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024; presentado por el (la) Bach. WENDY LIZBETH
MAMANI MELO, para optar el Titulo Profesional de Licenciado{a) en Administracion y Negocios
Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - RATIFICAR, como ASESOR al Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA.
ARTICULO TERCERO. - DISPONER, que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

. UNIVERSID D ANDINA
Sy

IEQTAR CALE
MESTOR CALKRES

DISTRIBUCION
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Juliaca, 05 de abril de 2024
VISTOS:
El Expediente: 2024-CU-498 de fecha 07 de marzo de 2024, el cual solicita Revisién de propuesta de
Investigacion y el Anexo (02 o 03) “Ficha de Opinién de la Propuesta de Investigacion” que fue revisada por
el Comité de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas, Escuela Profesional de
Administracion y Negocios Internacionales.
CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y estudiantes
de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacion cientifica, tecnolégica y humanista de
acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. WENDY LIZBETH MAMANI MELO, quien solicita la revision y aprobacién de la
Propuesta de Investigacién de Titulo: MERCHANDISING VISUAL Y DECISION DE COMPRA EN LA EMPRESA
FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024; conducente para optar el
Titulo profesional de Licenciado(a) en Administracién y Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de
lnvestigacién Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucién N2 0294-2023-UANCV-CU-R.

Que, el Comité de Investigacién emiti6 su opinién favorable a la Propuesta de Investigacién.

Que, el Director de la Unidad de [uvestigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas, Escuela
Profesional de Administracién y Negocios Internacionales, corroboré ia propuesta del ASESOR Dr. DAVID
JUAN GUTIERREZ MAYYA, quien debe estar acreditado y facultado para orientar y ayudar al asesorado en
el proceso de elaboracién del trabajo de investigacién (Tesis).

Estando, la opinién favorable del comité de Investigacién, en concordancia con el Reglamento
Interno de Trabajo de Investigacién Conducente a Grados y Titulos Resolucién N© 0294-2023-UANCV-CU-
R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N¢ 30220, Ley de Creacién de la UANCV N2 23738
y Modificatoria N® 24661 y el Estatuto de la UANCV, que confiere facultades a la Unidad de Investigacién de
la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR_Y AUTORIZAR LA EJECUCION DE LA PROPUESTA DE
INVESTIGACION, titulado: MERCHANDISING VISUAL Y DECISION DE COMPRA EN LA EMPRESA FISHER
DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024; presentado por el (la) Bach. WENDY
LIZBETH MAMANI MELO, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO.- RECONOCER, como ASESOR al Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA.

ARTICULO TERCERO.- DISPONER que la facultad, secretarias académicas y administrativas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente resolucién

Registrese, Comuniquese y Archivese,
o 1
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CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024
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METADATOS COMPLEMENTARIOS

Titulo de la tesis

MERCHANDISING VISUAL Y DECISION DE COMPRA EN
LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS
DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024

Datos de autor

Nombres y apellidos WENDY LIZBETH MAMANI MELO

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad | 73651771

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0009-6335-642X

Datos de asesor

Nombres y apellidos DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad | 02409816

URL de ORCID https://orcid.org/0000-0002-6187-1497

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres y apellidos BENIGNO CALLATA QUISPE

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 01693080

Miembro del jurado 1

Nombres y apellidos ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 02145441

Miembro del jurado 2

Nombres y apellidos ROBBINS FLORES AGUILAR

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 02426851
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Datos de investigacion

Linea de investigacion ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311 — UNESCO)
Grupo de investigacion No aplica
Agencia de financiamiento Sin financiamiento

Pais: Pera
Departamento: Puno
Provincia: San Roman

Distrito; Juliaca

Coordenadas:
Latitud: -15.4967127
Longitud: -70.1312961

Ubicaciéon  geografica de la

investigacion

Afio o rango de afios en que se
. o Setiembre 2024 — Diciembre 2024
realizo la investigacion

L Negocios, Administracion
URL de disciplinas OCDE
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.02.04

https://purl.org/pe-repo/ocde/ford

. ) Administracion piblica
(concytec-pe.github.io)

https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.06.02
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo WENDY LIZBETH MAMANI MELO , identificado con DNI
Nro. 73651771 en mi condicion de egresado de:

X Escuela Profesional
O Programa de Segunda Especialidad,
O Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES ;

informo que he elaborado cl/la K Tesis o O] Trabajo de Investigacion, O Trabajo Académico
denominada:

MERCHANDISING VISUAL Y DECISION DE COMPRA EN LA EMPRESA FISHER
DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024

Asesorado por:  Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacion (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en ¢l pais o en ¢l extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Interneét.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales

involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Céceres Veldsquez y/o la
Administracion Publica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo
sefalado incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios
que se¢ ocasionen.

Juliaca__ 20 de Mayo del 2025

\22F

TIRMA (obligatoria) Huella

bligatoria)

NEICINA NE INVECTICACIAAI
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RESUMEN

El proposito de este estudio fue determinar la relacion entre las decisiones de compra de Fisher
Distribuciones Minoristas y el merchandising en la ciudad de Juliaca en el afio 2024. El presente
estudio emple6 una metodologia de encuesta, un disefio de investigacion transversal no
experimental, un nivel de investigacion correlacional, un disefio de investigacion aplicada, un
enfoque cuantitativo y una técnica deductiva. y cuestionario como herramienta de investigacion.
Incluyd una muestra de 100 consumidores y una poblacion de 134. El estadistico del estudio Alfa
de Cronbach, que determind la fiabilidad del mecanismo, resulté de 0,83 (%), Sugiere que el
instrumento (el cuestionario) tiene una fuerte consistencia interna. Los resultados indicaron una
relacion de 0,163 (16,30%) segun el estadistico No existe una correlacion extremadamente fuerte
o significativa entre los atributos de Fisher Retail Distributions entre el merchandising visual y las
decisiones de compra, como indica la Rho de Spearman y un valor P de 0,103, que es superior al
Alfa 0,05 descubierto mediante el estadistico b de la Tau de Kendall. Con una correlacion de 0,163
(16,3%) entre el merchandising visual y la decision de compra, el analisis de los datos demuestra
un vinculo positivo muy fuerte entre los enfoques de merchandising visual y los atributos de
decision de marca. Un valor p de 0,103 indica que superior al alfa de 0,05, se llega a la conclusién
de que no es importante.

PALABRAS CLAVES: Merchandising y decision de compra
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ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the relationship between Fisher Distribuciones
Minoristas in the city of Juliaca in 2024 and purchase decisions and merchandising, and a
questionnaire as a research tool. Cronbach's Alpha, a study statistic, was utilized to assess the
mechanism’s reliability. The results gave a conclusion of 0.83 (%), confirming that the tool (the
questionnaire) had good internal consistency. There is no very good or significant association
between the variables visual merchandising and decision in the Fisher Retail Distributions
company, according to the data, which showed a relationship of 0.163 (16.30%) based on a P-
value of 0.103, which is higher than the Alpha 0.05 calculated using the Kendall Tau b statistic,
and the Spearman Rho statistic. According to the data analysis, the factors of visual merchandising
techniques and brand have a very strong positive link decision, with a correlation of 0.163 (16.3%)
between visual merchandising and purchase decision. At 0.103, the p-value is higher than the alpha

of 0.05. It is determined to be inconsequential.

KEY WORDS: Merchandising and purchase decision
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INTRODUCCION

La tesis titulada “Merchandising Visual y Decisién de Compra en la empresa FISHER
Distribuciones Minoristas” aborda el impacto del merchandising visual en las decisiones de
compra de los clientes. Las técnicas de merchandising visual, como la presentacion y el disefio de
los productos, son esenciales para atraer a los consumidores e influir en ellos en el competitivo
sector minorista de Juliaca. Analizar como afectan estas caracteristicas a las decisiones de compra
de los clientes es el principal objetivo del estudio y proporcionar recomendaciones para optimizar
las précticas comerciales de la empresa. El estudio es relevante no solo para Fisher Distribuciones
Minoristas, sino también para otras empresas locales que buscan mejorar la experiencia de compra
a través de estrategias de merchandising visual.

Los seis capitulos que conforman la presente tesis por contenido son los siguientes:

En el capitulo I se describe la desafiante realidad del merchandising y las decisiones de
compra. También se explica el afio, los temas principales, los temas subsidiarios y los objetivos a
cumplir.

En el Capitulo Il. Los objetivos se explican donde tenemos objetivos generales y especificos.

En el Capitulo I11. EI contexto de la investigacion, el marco teérico y el marco conceptual se
detallan

En el Capitulo IV se especifican las variables, su operacionalizacion, la hipétesis general y la
hipétesis especifica.

El Capitulo V presenta el contenido del procedimiento metodoldgico utilizado en este estudio,
que incluye el enfoque, la técnica, el tipo, el nivel y el disefio de la investigacion, asi como la

comprobacion de las hipotesis.
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En el Capitulo VI se presentan los resultados y, en consecuencia, el analisis de los datos
recogidos de las encuestas aplicadas a los clientes de Fisher Distribuciones Minoristas en la ciudad
de Juliaca en el afio 2024.

Finalmente, se presentan las conclusiones del estudio, referencias bibliograficas, anexos y

recomendaciones.
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CAPITULO I
EL PROBLEMA
1.1. Planteamiento del problema

La venta al por mayor de alimentos, bebidas y tabaco son las areas de especializacion de
Fisher Distribuciones Minoristas Sociedad Andnima Cerrada. Fue constituida el 22 de diciembre
de 2020 y figura como sociedad anénima cerrada en las sociedades mercantiles y comerciales.
SUNAT (2024)

La pandemia de covid-19 se ha extendido por todo el mundo y ahora supone una amenaza
para todo el planeta. EI entorno econémico estad determinado en parte por la economia y el
bienestar de las personas. incertidumbre en el mundo comercial. Hubo un problema a raiz de la
rapida propagacion del virus en Peru. La infeccidn podria prevenirse tomando medidas dréasticas,
incluida la implementacion de Se emitio una declaratoria de crisis sanitaria en la que existia un
aislamiento social. La prohibicion de establecimientos comerciales abiertos y obligatorios resultd
en Muchas empresas se ven obligadas a reconfigurar sus operaciones y migrar a Internet. Para
permanecer en el mercado.

Sin embargo, un estudio realizado en Facebook asi lo indico. El nivel de satisfaccion sélo es
alto entre los usuarios online: s6lo 40 dicen estar satisfechos con su compra. La republica de 2020
Un analisis ha demostrado que se encontr6 que solo 31 de los clientes peruanos tienen confianza
en el uso de Minoristas en linea con los que lidiar con los problemas. Reembolsos o pagos, temas
de entrega fisica, sencillez, adherencia Respecto a la magnitud y estandar de la mercancia La
edicion 2020 de ahi el punto de venta. Los canales fisicos siguen siendo una ruta de compras

crucial para los consumidores peruanos
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El desafio para los propietarios de es atraer clientes el objetivo es mantener a los clientes en
la tienda el mayor tiempo posible. El visual merchandising también es importante que tiene que
tener un plan que implica dirigir al cliente.

1.2. Formulacion del problema.

1.2.1. Problema General
¢Cual es la relacion del merchandising visual y decision de compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024?

1.2.2. Problemas Especificos
P.E.1. ;Cual es la relacién del packanging y decision de compra en la empresa Fisher

Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024?

P.E.2. ;Cuél es la relacion del Disefio de la imagen exterior e interior del establecimiento
y decisidn de compra en la empresa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad

de Juliaca, Ano 2024?

P.E.3. ;{Cual es la relacion de la disposicion del mobiliario y decision de compra en la

empresa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024?

P.E.4. ;Cual es la relacion de la publicidad en el lugar de venta y decision de compra en

la empresa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024?

1.3. Justificacion del estudio.

Indagar sobre las estrategias de marketing mix de las empresas que comercializan sus
productos es crucial e increiblemente significativo, ya que proporciona evidencia periddica de la
situacién real, permitiendo futuras correcciones y mejoras en el posicionamiento de marca de la

empresa, lo que le permitird alcanzar sus metas u objetivos.
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El estudio se justifica tedricamente por el hecho de que el merchandising ha crecido en
importancia en las organizaciones o empresas al buscar desarrollos positivos para el negocio v,
de igual manera, al tomar decisiones de compra. El presente estudio.

En este escenario, la eleccion de merchandising y compras en En 2024, Fisher Distribuciones
Minoristas de Juliaca elaborara conclusiones y sugerencias que ayudaran a alcanzar los objetivos.
Los resultados de la fundamentacion practica permitiran comprender como se relacionan las
variables entre si.

La misma informacidn que se descubrira en este proyecto de investigacion sera crucial para las
entidades comerciales de la nacion, como se indicé anteriormente, y para el uso del
merchandising, ayudara a otras empresas en sus esfuerzos por satisfacer a los clientes de forma

claray eficaz. También sera crucial para académicos, estudiantes y escritores de tesis.

CAPITULO Il

OBJETIVOS
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2.1. Objetivo general
Determinar la relacion del merchandising visual y decision de compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024.
2.2. Objetivos especificos
O.E.1. Encontrar la relacion del packanging y decision de compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024.
O.E.2. Encontrar la relacion del disefio de la imagen exterior e interior y decision de compra
en la empresa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024.
O.E.3. Encontrar la relacion de la disposicion del mobiliario y decision de compra en la
empresa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024.
O.E.4. Encontrar la relacion de la publicidad en el lugar de venta y decision de compraen la

empresa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024
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CAPITULO I
MARCO TEORICO REFERENCIAL
3.1. Antecedentes de la investigacion.
3.1.1. Antecedentes Internacionales

Llangari (2022), El objetivo principal del estudio fue determinar si la comercializacién
influye en la venta de ropa en el mercado La Merced, Puyo-Pastaza, situado cerca de los edificios
municipales en la zona céntrica de la parroquia de Puyo. En el anélisis de resultados se observo
algunas falencias en cuanto a presentacion e imagen del local dando lugar a que se acepte la
hipétesis, la que afirma que el merchandising si incide en las ventas. Finalmente se justificd que
se debe mejorar la presentacion de los locales comerciales asi que se planted estrategias de
acuerdo a los aspectos a mejorar.

Saltos, (2022), en la investigacion titulada «El merchandising digital como estrategia de
negocio en los productos de la Asociacién de Asococoebanitos de la parroquia de Rio Chico».
Analizar el merchandising digital como tactica comercial en la oferta de productos de la
Asociacion Asococoebanitos de Rio Chico es el objetivo del estudio. Se determind que la
asociacion Asococoebanitos desconoce por completo esta herramienta o casi por completo los
métodos para crear motivacion, como exhibicion de productos, publicidad en puntos de venta,
promociones, etc. A la luz de estas cuestiones, se propuso un plan de merchandising visual para

aumentar los ingresos y las ventas de la asociacion Asococoebanitos de la parroquia de Rio Chico.

Cedefio & Garcia (2021), La principal conclusion fue que el merchandising visual tiene una
correlacion directa con el alto nivel de aceptacién de los clientes y el crecimiento de las ventas

de la tienda en el mercado de Manabi.
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Ruiz Mayne et al. (2022), Averiguar El objetivo del estudio de caso es determinar. El
merchandising Los clientes de tiendas de ropa y accesorios se ven influenciados por el visual
merchandising al realizar sus compras. Se empled una metodologia cuantitativa para encuestar a
los clientes de tiendas de ropa y accesorios de Tijuana. Con un nivel de confianza del 95% y un
margen de error del 5%, se emple0 el calculo de poblacion infinita. Para analizar los datos, se
utilizo el programa estadistico SPSS 22. Aspectos del visual merchandising que impactan en la
atencion al cliente, la distribucion de productos, los esquemas de color, la distribucion de pasillos,
los probadores, los expositores, los espejos y la iluminacion positivamente en las decisiones de
compra de los consumidores. EI merchandising visual representa el 11,8% de la variacion en las
decisiones de compra de los clientes.

Zapata & Vargas (2022), Este estudio pretende explorar los efectos del visual merchandising
y la confianza sobre las compras impulsivas en los supermercados colombianos, asi como las
ventajas de integrar estos elementos en la estrategia de los comercios, confianza del consumidor
y compra impulsiva. Del mismo modo, se ofrece un estudio exhaustivo y completo de cada una
de ellas, teniendo en cuenta diversos puntos de vista. En concreto, se examinan los métodos
empleados en los mercados para aumentar la confianza del consumidor y mejorar el atractivo
estético, ya que ello ha incrementado el impulso del consumidor.

3.1.2. Antecedentes Nacionales

Candia & Hinojosa (2022), En consecuencia, se constatd que la gestion del merchandising,
la seduccion y la presentacion influyen en el comportamiento de los clientes con respecto a sus
aspectos.

Vargas (2020), Se aconsejé a los empresarios que reforzaran y utilizaran mejor estas

herramientas para aumentar su exposicion y rentabilidad, ya que se demostrd que el
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merchandising tenia un impacto favorable en el comportamiento de los consumidores y en sus
decisiones de compra.

Torres (2020), fue el objetivo del estudio. Con un disefio transversal, descriptivo
correlacional y un enfoque cuantitativo, este estudio desarrollé una metodologia no experimental.
El instrumento determind el alfa de Cronbach, M (0,889) y DC (0,909). Los resultados mostraron
una correlacion bastante favorable.

Fernandez & Llanos (2023), Los aspectos de merchandising visual se dividen en dos
categorias en este estudio: organizacion fuera de la tienda. El trabajo en la oficina y la
organizacion al por menor. Se hace hincapié en los componentes exteriores. entrada y
presentacion. La sefializacion, la iluminacién, la decoracién, el olor y la musica son ejemplos de
aspectos de interiorismo corporativo. En este sentido, las principales tareas que requieren analisis
se centraran en determinar qué componentes del merchandising visual influyen mas en las
decisiones de compra y qué generacidn se ve mas afectada por las ventas visuales al emitir juicios
sobre la compra de ropa en una tienda. punto de venta. El estudio es no estandar, cuantitativo y
correlacional. Para hallar la asociacion entre las dos variables, realice un experimento. Examinar.
Como resultado, se utilizé el enfoque de encuesta para realizar el estudio con 470 participantes.
con veintiuna preguntas. Teniendo en cuenta la informacién.

Mendoza (2019), El objetivo principal es estudiar la conexion entre las decisiones de compra
de los clientes y el visual merchandising en un establecimiento minorista de ropa de Arequipa.
Se utilizb una estrategia descriptiva y correlacional para medir la conexion entre ambas variables.
Se eligié una muestra de 384 clientes que realizaron compras para establecer la poblacion infinita.

El instrumento de la encuesta, un cuestionario estructurado, se aplicé adecuadamente para
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recoger los datos necesarios. Los consumidores estan significativamente correlacionados en un
establecimiento comercial.
3.1.3. Antecedentes Locales

Anahua (2022), Determinar la conexién El objetivo principal fue establecer una relacién
entre fidelizacion de clientes y marketing digital. En el Supermercado Mia Market, Juliaca 2022,
el marketing digital y la fidelizacion de clientes estan sustancialmente asociados, como indica el
resultado de Rho de Spearman de 0,571, que resultd ser una asociacién positiva significativa. En
resumen, la mejora de las técnicas de marketing digital aumentara la retencion de clientes.

Catari (2020), Se realiz6 una evaluacion bibliografica sobre merchandising visual y
comercio minorista entre 2009 y 2019 utilizando puntos de venta al por menor (Retail). Las
conclusiones indicaron que los aspectos y componentes del merchandising son cruciales para el
consumidor en el punto de compra; en definitiva, estos elementos son los que determinan la
fidelidad de un cliente.

Calsina (2019), El principal objetivo del estudio era para examinar como se relacionan las
decisiones de compra y el merchandising. Los hallazgos indican que el merchandising de Mia
Market es consistente a los o0jos de sus clientes. El analisis de los datos permitié concluir que el
merchandising y las decisiones de compra de los clientes de Mia Market S.C.R.L. en la ciudad
de Juliaca en el afio 2018 estan relacionados.

Mamani (2019), El disefio de la investigacion cuantitativa correlacional se aplica utilizando
un enfoque transversal con un nivel de estudio correlacional. Los 150 clientes de la tienda de
electrodomésticos son una muestra de sus 245 residentes totales. La técnica fue la encuesta y su
instrumento adecuado, un cuestionario estructurado de 30 preguntas, y la fiabilidad del

dispositivo viene indicada por su nivel de confianza de 0,905. Con un valor P derivado del
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coeficiente tau-b de Kendall, donde p=0,000, los resultados demuestran que la hipdtesis sugerida
se confirma. resultaron estar fuerte y directamente correlacionados por el estudio.

Ramirez (2023), El objetivo de este estudio fue analizar como Las decisiones de compra de
los consumidores se ven influenciadas por las técnicas de visual merchandising utilizadas en los
establecimientos minoristas de Juliaca. Se utilizé una muestra representativa de 150 clientes que
visitan frecuentemente diversos puntos de venta de la ciudad para examinar elementos como la
exhibicion en los estantes, la iluminacion, la sefializacion y la disposicion de los productos.
Considerando la variedad de productos ofrecidos en el mercado local y el impacto del entorno
minorista, el estudio tuvo como objetivo investigar la relacion entre estas caracteristicas y las
decisiones de compra. La investigacion incluy6 una técnica descriptiva, un enfoque cuantitativo
y un disefio correlacional. Una encuesta estructurada con preguntas cerradas sobre las creencias
y los patrones de compra de los participantes sirvié como herramienta principal para la
recopilacion de datos. La muestra se selecciond mediante seleccion aleatoria simple, garantizando
que fuera representativa a los clientes de las distintas areas de negocio de Juliaca. Los factores
descriptivos se analizaron mediante el analisis de frecuencias, y la relacidn se establecié mediante
analisis de correlacion. La intencién de compra y la presentacion atractiva de los productos

mostraron una correlacion positiva.

3.2. Bases teoricas
3.2.1. Marketing
La nocién de marketing, la disciplina que lo define y sus objetivos principales deben

entenderse antes de aprender sobre merchandising, sus origenes y sus propositos. Segun varios
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autores, el marketing es crucial para la administracion de cualquier empresa. Entre las
definiciones cruciales se encuentran:

Marketing «es un proceso social y de gestion que permite otras personas», afirman Kotler &
Armstrong (2017). (pagina 4).

« Como coleccion de estudios de investigacion, modelos de simulacion, técnicas de prevision
de ventas y herramientas analiticas que se utilizan para construir una estrategia mas prospectiva
y cientifica para comprender las necesidades y la demanda», segun Lambin et al. (2009), el

marketing (pagina 4).

Monferrer (2013), EI marketing «debe considerarse una filosofia empresarial centrada en el
consumidor». (pagina 16).

El marketing es el proceso de determinar, prever y satisfacer econdmicamente las demandas
de los clientes. Incluye una variedad de acciones destinadas a comercializar bienes, servicios o
conceptos a publicos especificos.
El merchandising como técnica de marketing
Lo mejor es pensar en el marketing como una filosofia empresarial centrada en el consumidor.
La filosofia y la practica del marketing se centran en el objetivo de proporcionar valor y
satisfaccion a sus destinatarios. Pagina 16.
Encontrar, predecir y satisfacer las necesidades de los consumidores de forma econémica forma
parte del marketing. Incluye diversas actividades destinadas a promover bienes, servicios o
conceptos entre publicos especificos. Desde el punto de vista estratégico, el merchandising

presenta numerosas ventajas. Entre ellas destacan las siguientes:
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| Se replantea la idea de «despachar» mercancias en favor de la de «vender».

| Disminuye el tiempo dedicado a las compras.

| Los espacios frios pueden transformarse en espacios llenos de vida.

I Una mejor rotacion de los productos.

| Sustitucién de la presencia «activa» por la «pasiva».
Utilizacion del punto de venta en todo su potencial gracias a los siguientes factores: el producto
se envia para cumplir los
3.2.2. Merchandising

Hervas et al. (2012), EI merchandising es un conjunto de estrategias psicoldgicas de venta
utilizadas por comerciantes y fabricantes, ya sea en tindem o en solitario. (pagina 14).

Verastegui & Vargas (2021), Aungue al principio creian que existia una relacion, definen el
«merchandising» como el objetivo de atraer clientes sin ayuda de la promocion. No obstante, ha
cambiado con el tiempo. (p.42).

Arevalo (2020)Se trata de un conjunto de tacticas centradas en el interior de la empresa; es
alli donde los clientes evaluaran en dltima instancia los productos y determinaran si satisfacen
adecuadamente sus necesidades, deseos 0 motivos, hasta el punto de que realizaran la compra
definitiva. (p.11).

El proceso de comercializacion, venta y distribucién de articulos o productos se conoce
comunmente como merchandising. Para aumentar las ventas y los margenes de beneficio,
conlleva una serie de tareas, como la gestion de inventarios, la fijacion de precios, la publicidad
y la exposicion de productos.

Tipos de merchandising

Segun Palomares (2000), son los siguientes
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e El merchandising visual.
e El merchandising de gestion.
3.2.2.1. Merchandising Visual

Blanco (2020), “Presentar sus productos, concentrandose al mismo tiempo en aumentar el
rendimiento comercial y maximizar las ventas. (pagina 2).

Palomares (2000), Presentar sus productos a los clientes de la forma mas atractiva posible,
concentrandose al mismo tiempo en aumentar el rendimiento comercial y maximizar las ventas.
(pagina 2).

Social (2009),” ElI merchandising visual es la forma en que una empresa comunica su
identidad a los clientes. (pagina 11).

Segun los autores citados, el merchandising visual es una tactica de éxito destinada a
transmitir la identidad corporativa, llamar la atencién sobre articulos importantes u ofertas
especiales, establecer un aspecto unificado y, finalmente, persuadir a los consumidores para que
compren. Deben ser llamativos, visualmente atractivos y acordes con los gustos del publico
objetivo y el plan de marketing méas amplio.

Importancia del Merchandising Visual

Social (2009), Llamar la atenciéon de los clientes sobre los productos y animarlos a
comprarlos es una de las cuestiones que preocupan a los empresarios a la hora de disefiar sus
puntos de venta. La imagen comercial desempefia un papel fundamental en todo este proceso, ya
que la percepcién del consumidor es decisiva para la promocién del producto. Mantener la
imagen de la empresa y de los productos es crucial. De este modo, el flujo comercial sera méas
ventajoso y la publicidad y la venta mas sencillas.

3.2.2.2. Componentes del merchandising Visual
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Social, (2009), considera los siguientes componentes del merchandising visual.
* Disefio del envase del producto o packanging.

v Es el conjunto de caracteristicas logisticas, psicoldgicas y fisicas que deben tener los
envases para garantizar que los productos lleguen al cliente en 6ptimas condiciones fisicas
y mentales.

v’ El area del marketing conocida como «packanging» examina los requisitos logisticos y
fisicos, asi como el disefio y la mensajeria de los envases, embalajes y envoltorios. Por
tanto, deben cumplir los siguientes criterios: Deben ser comodos de guardar, faciles de
colocar en el expositor, muy identificables para que los clientes conozcan el producto o
la empresa en cuestién, y deben tener un disefio llamativo.

* Disefio de la imagen exterior del establecimiento.
Son los componentes de la arquitectura exterior del establecimiento que permiten mostrar la
identidad y personalidad reales de la tienda, contribuyendo asi a la difusion de su imagen
corporativa, que exterioriza los niveles psicolégico y fisico.
La imagen exterior de la tienda refuerza la identidad Unica del establecimiento a la vez que
muestra su personalidad y estilo.
La identidad
El nombre, la palabra, el simbolo, el signo, el disefio 0 una mezcla de estos componentes
que crean el signo o logotipo -que sirve al objetivo de identificar los productos o servicios
de un establecimiento- especifican la identidad.
Utilizando cada uno de estos componentes, se crea el signo o logotipo que sirve para
identificar los productos o servicios que ofrece una empresa.

v El disefio del logotipo o del rétulo debe crearse teniendo en cuenta la imagen proyectada.
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v’ para distinguir el establecimiento de los demas e identificarlo y personalizarlo. Debe
cumplir las siguientes especificaciones y estar en consonancia con la imagen corporativa
de la empresa: EI nombre del establecimiento debe figurar en un lugar destacado.
v" Debe incluir detalles sobre las marcas o los
La fachada

Una fachada original es un reclamo que consigue llamar la atencion porque es la cara del
establecimiento y lo primero que ven los clientes, lo que la convierte en estratégicamente
significativa. Este objetivo puede lograrse con miles de conceptos Unicos.

v La fachada de la tienda es crucial porque debe atraer a los clientes y atraer su atencion
hacia el interior, aunque la venta realmente se produzca dentro. Una fachada fuerte
aumenta las probabilidades de compra, mientras que una débil hace que los clientes
potenciales la rechacen.

v" Podemos enumerar las siguientes como algunas de las cualidades que debe tener el
exterior del establecimiento:

v’ Para no crear una impresion negativa, debe mantenerse limpio y en buen estado:

El rotulo

Es el elemento externo que permite localizar e identificar el establecimiento.

En consecuencia, debe incluir el nombre completo, el logotipo y la referencia al funcionamiento
del establecimiento.

El logo

Es el componente exterior que permite encontrar y reconocer el establecimiento.
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Por ello, debe contener el nombre completo, el logotipo e informacion sobre el
funcionamiento de la empresa.
La entrada

- La entrada debe facilitar la entrada, es decir, debe ser una llamada a entrar y no una
barrera.

- Por eso se utilizan puertas transparentes, sencillas de abrir o incluso abiertas, y siempre
suficientemente anchas.

- Para maximizar la accesibilidad y hacer que la entrada resulte atractiva, deben respetarse
las siguientes directrices: Las puertas deben estar siempre abiertas, ya sea empujandolas
sin esfuerzo o abriéndose de forma natural a medida que el usuario las atraviesa. Las
puertas de acceso han desaparecido de muchos lugares, dejando todo el espacio expuesto
al publico. Estas puertas deben ser lo bastante grandes para permitir el paso sin
aglomeraciones y lo bastante transparentes para mostrar el interior y determinados
expositores de productos.

El escaparate

Una de las herramientas mas importantes para atraer clientes es el escaparate, que debe
reflejar los atributos del negocio. Comunica nuestra imagen y nuestro «estilo de vida», que es
representativo del establecimiento, ademas de mostrar algunos de los productos que se ofrecen
en su interior.

Entendemos que la finalidad de la zona de escaparates en el exterior del edificio es presentar
una seleccidn de los articulos y servicios que se promocionan en su interior. La disponibilidad de
escaparates interiores, escaparates independientes y escaparates virtuales es otro aspecto de la

comunicacion que ayuda a expresar la idea de negocio.
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El escaparate tiene los siguientes objetivos

1. Actuar como elemento publicitario de la tienda, que permite ver el aspecto real de los
productos. Sirve como recordatorio de otros puntos tratados.

2. Utilizar sus estimulos visuales para atraer a clientes potenciales.

3. Retener al cliente.

4. Aumentar la fidelidad del cliente.

5. Competir.

* Disefio de la imagen interior del establecimiento.
La imagen interior
Para crear tres flujos circulatorios de clientes, los componentes que conforman la arquitectura
interior del establecimiento deben colocarse con precision:

v’ El flujo circulatorio de aspiracién

v’ El flujo circulatorio de destino

v’ El flujo de circulacion de impulso
El punto de acceso

Identificar el punto de acceso es un componente crucial del disefio interior de la instalacion,

ya que influira significativamente en la forma en que los clientes se mueven por el espacio.
Zona caliente y zona fria
Un componente clave del disefio interior del establecimiento es identificar el punto de acceso,
ya que influira significativamente en la forma en que los clientes se mueven por el espacio.Una

extension de la circulacion natural se conoce como «zona caliente». Es decir, el espacio donde
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los consumidores fluyen organicamente, independientemente de la regién o el producto que
busquen.

Una extension fuera de la circulacion habitual se conoce como «zona fria». En otras palabras,
las zonas con menor afluencia de publico son las mas propensas a ser ocupadas por quienes
tienen mayor rotacion o compran con mas frecuencia.

* Disposicion del mobiliario.

Para crear entornos y atmosferas que permitan establecer un vinculo perfecto entre los
clientes y el formato comercial, la disposicidn del mobiliario es un componente crucial.
Disposicion Libre

Para no forzar un flujo, este tipo de distribucidn consiste en colocar los muebles sin atenerse
a ningun plan aparente y dejando mas libertad de movimientos.

Disposicion en parrilla

Este tipo de disposicion consiste en alinear el mobiliario en linea recta con respecto al flujo de
clientes.

Disposicion aspirada

En este tipo de disposicion, los muebles se colocan en diagonal respecto al movimiento de
las personas.
Los pasillos

Los pasillos deben planificarse para cumplir este objetivo, que es favorecer el movimiento
de los clientes dentro de la empresa.

* Publicidad en el lugar de venta
La publicidad que se realiza dentro del propio establecimiento se conoce como publicidad en el

punto de venta, y puede adoptar las siguientes formas:
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Los expositores o displays son piezas de mobiliario o estanterias utilizadas para mostrar
mercancias o anuncios relacionados.

Los materiales o recipientes destinados a albergar una coleccion de mercancias para su exposicion
y venta al pablico se conocen como embalajes expositores.

Los expositores son pequefios soportes autdbnomos compuestos de materiales como carton,
madera, tela, plastico, etc. que pueden albergar multiples objetos. Suelen colocarse dentro del
negocio y en los escaparates.

El componente principal y més basico de la publicidad en el punto de venta son los carteles.

3.2.3. Decision de compra del consumidor
Comportamiento del consumidor

Schiffman & Lazar, (2010), Esta definicion se refiere al comportamiento de los clientes.
(pagina 5).

Solomon, (2008), «El estudio de como un individuo o grupo elige, compra, utiliza o desecha
bienes, servicios, conceptos o experiencias para satisfacer necesidades y deseos se conoce como
comportamiento del consumidors. (pagina 7).

Peter & Olson, (2006), «Los pensamientos y emociones que tienen las personas, asi como
los actos que llevan a cabo durante los procesos de consumo, se incluyen en el comportamiento
del consumidor. También abarca todos los aspectos del entorno que afectan a dichas emociones,
ideas y comportamientos». (pagina 5).

Caracteristicas que afectan el comportamiento del consumidor
Kotler & Armstrong, (2012), comprobar las cualidades que se enumeran a continuacion:

3.2.3.2.1. Factores culturales
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Las influencias culturales tienen un impacto significativo en el comportamiento de los
consumidores.
Cultura

Peter & Olson, (2006), “Los significados compartidos por un grupo social se denominan
cultura. (pagina 288).
Subculturas

Peter & Olson, (2006), «Las subculturas son grupos sociales Unicos que tienen significados
culturales similares en cuanto a comportamientos, reacciones afectivas y cognitivas y
circunstancias ambientales». (pagina 321).
Clase social

Los individuos de una sociedad que comparten ideales, intereses y comportamientos
similares se organizan en divisiones relativamente permanentes.
3.2.3.2.2. Factores sociales

Peter & Olson, (2006), «Aluden a un sistema de estatus nacional en el que las personas se
clasifican segln ideas de prestigio y respeto». (pagina 338).

Los elementos sociales, como la familia del consumidor, los roles sociales, el estatus y los
grupos pequefios, también afectan a su comportamiento.
Grupos y redes sociales

Numerosas organizaciones minusculas influyen en la conducta de un individuo. Los grupos
de pertenencia son aquellos a los que un individuo pertenece y en los que tiene una influencia
directa.

Familia
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El comportamiento del comprador esta muy influido por los miembros de la familia. El grupo
de consumidores mas importante de la sociedad es la familia.
Papeles (roles) y estatus

Una persona es miembro de muchos grupos, como clubes, organizaciones, comunidades en
linea y familia.
3.2.3.2.3. Factores personales

Los rasgos personales como la edad y la etapa de la vida, la ocupacion, la situacion
econdmica, el estilo de vida, la personalidad y la autopercepcién también influyen en las
elecciones del consumidor.
Factores personales

En el comportamiento del consumidor también influyen caracteristicas personales como la
edad y la etapa de la vida, la ocupacion, la situacion econémica, el modo de vida, la personalidad
y la autopercepcioén.
Edad y etapa en el ciclo de vida

A lo largo de la vida, las compras de productos y servicios evolucionan. La edad suele estar
relacionada con las preferencias por determinados alimentos, ropa, mobiliario y pasatiempos.
Ocupacién

Los productos y servicios que compra una persona estan influidos por su linea de trabajo.
Mientras que los dirigentes compran mas trajes por motivos profesionales, los obreros suelen
comprar mas ropa de trabajo dura. Los vendedores buscan grupos profesionales que estén mas
interesados en sus productos y servicios que las personas normales. Una empresa puede incluso
centrarse en la produccién de bienes que necesita un grupo profesional concreto.

Situacion econdmica
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Las circunstancias econémicas influyen en la eleccion de tiendas y productos. Los
vendedores examinan las pautas de los tipos de interés, los ahorros y los ingresos personales.
Estilo de vida

Individuos con la misma ocupacion, clase social y subcultura acaban llevando vidas muy
diversas. El estilo de vida de una persona es su forma de vivir.

Personalidad y autoconcepto

El comportamiento de compra de cada persona esté influido por su personalidad Unica. Los
rasgos psicoldgicos distintivos que distinguen a un individuo o grupo se denominan personalidad.
3.2.3.2.4. Factores psicoldgicos
Motivacion

En un momento dado, una persona tiene diversas demandas, algunas de las cuales son
bioldgicas y resultan de situaciones estresantes, derivadas del deseo de aprobacion, respeto o
inclusion.

Percepcion

Es el método por el que los individuos eligen, ordenan y analizan los datos para crear una
imagen comprensible del mundo.
Aprendizaje

La interaccion de impulsos, entradas, pistas, reacciones y refuerzos conduce al aprendizaje.
Creencias y actitudes
La idea descriptiva que una persona tiene de algo se denomina creencia. Las creencias pueden
tener o no una carga emocional y pueden basarse en hechos, opiniones o fe.

El proceso de decisiéon del comprador
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El proceso de toma de decisiones del comprador consta de cinco pasos: determinar las
necesidades, obtener informacién, evaluar las opciones, realizar la compra y hacer un
seguimiento de la misma.

Reconocimiento de las necesidades

Cuando un comprador las sefiales internas pueden provocar una necesidad. Ademas, los
estimulos externos pueden provocar un antojo.
Busqueda de informacion

Un cliente curioso puede o no buscar detalles adicionales. Es probable que el comprador
adquiera un producto que satisfaga su elevado impulso si estd cerca. De lo contrario, el cliente
podria grabar la necesidad en su memoria o buscar informacién al respecto.

Evaluacion de alternativas

El cliente utiliza un proceso de evaluacion para formarse una opinién sobre diversas marcas.
evaluacion. El individuo y el escenario de compra concreto determinan la forma en que los
clientes evallian sus opciones. En ocasiones, los consumidores emplean un razonamiento l6gico
y calculos meticulosos. En otras, los propios clientes apenas realizan evaluaciones; en su lugar,
efectan compras impulsivas o basadas Unicamente en la intuicion.

Decision de compra

Los clientes evaltan las marcas y deciden qué quieren comprar. Aunque lo normal es que

opten por comprar la marca elegida.
3.3. Marco conceptual
Estilo de vida
El modo de vida de un individuo o de un grupo de personas estd conformado por una

confluencia de elementos fisicos, psicoldgicos y culturales, ademas de otros intangibles.
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Identidad cultural
Las creencias, costumbres, tradiciones, simbolos e ideales que proporcionan a los miembros de
una comunidad un sentimiento de pertenencia y compafierismo con sus iguales son ejemplos de
expresiones socioculturales.
Formato comercial

Se trata de empresas dedicadas a la distribucion comercial que comparten rasgos fisicos,
como ubicacion, superficie comercial, surtido o servicio al cliente.
Flujo

Esbozan los pasos que dara un equipo para realizar una tarea determinada.
Imagen corporativa

La impresion que se han formado de ella a partir de sus productos, servicios y relaciones
publicas.
Merchandising de gestion

El merchandising estratégico, otro de sus nombres, es la practica de gestionar eficazmente
una empresa Yy los componentes que la integran con el fin de maximizar los ingresos.
Modelo de simulacion

Es una representacion de la realidad destinada a ilustrar algo que es dificil de ver o que ain
no se ha producido.
Grupos de pertenencia

Son las agrupaciones sociales a las que pertenece un individuo. La identidad y la union
vienen determinadas por la pertenencia a estas agrupaciones.

Sistema de valores
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Las normas morales y éticas que dirigen las decisiones de las personas u organizaciones
conforman un sistema de valores. Esta ideologia establece normas morales y dirige la accién
moral de acuerdo con ellas.

Interaccién de impulsos

Las reacciones automaticas motivadas por una necesidad o deseo interior se denominan
impulsos. Un impulso es un proceso que impulsa a alguien a buscar la satisfaccion o el alivio de
una necesidad o un deseo insatisfechos.

Estética
Es el area de la filosofia que se centra en el estudio del arte y su relacion con la belleza en

general.
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CAPITULO IV
HIPOTESIS
4.1. Hipdtesis general
La relacion del merchandising y decision de compra en la empresa Fisher Distribuciones
Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024, es significativo
4.2. Hipotesis especifica

H.E.1. Larelacion del packanging y decision de compra en la empresa Fisher Distribuciones
Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024.Es significativo.

H.E.2. La relacién del disefio de la imagen exterior e interior y decision de compra en la
empresa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024, es
significativo.

H.E.3. Larelacién de la disposicidn del mobiliario y decision de compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024, es significativo.

H.E.4. Larelacién de la publicidad y decision de compra en la empresa Fisher Distribuciones
Minoristas de la ciudad de Juliaca, Afio 2024, es significativo.

4.3. Variables
4.3.1. Variable 1

Merchandising visual

> Dimensiones

e Packanging
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e Disefio de la imagen exterior e interior
e Disposicion del mobiliario

e Publicidad

4.3.2. Variable 2

Decision de compra

> Dimensiones
e Factores culturales
e Factores Sociales
e Factores personales

e Factores psicologicos
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4.4. Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacién de variables

Variables Dimensiones Indicadores Valorizacion
Packanging v Productos
v Envase 1. Nunca
v Envoltorio '
V.1l 2. Casi nunca
Disefio de la v" Nombre de la empresa 3. A veces
Merchandising imagen exterior e v Fachada '
visual interior v' Entrada a la tienda 4. Casi siempre
Social (2009) 4 L_a disp9§icién dg los escaparates 5. Siempre
v  Circulacién accesible
v Circulacion restringida
v Impulso las compras
Disposicion del v" Orden de los productos
mobiliario v Localizacion de los pasillos
v'Exhibidores
Publicidad en el v Embalajes
lugar de venta v Displays
v Carteles
Factores culturales  v* Cultura
v" Sub cultura
v . 1. Nunca
V.2 Clase social
Fact Social 2. Casi nunca
L actores Sociales v ;
Decision de Grupos de referencia 3. A veces
combpra v' Familia
P 4. Casi siempre
Schiffman & 5.Siem
. . pre
Lazar, (2010) Factores personales v Per-sonahd;-id
v/ Estilo de vida
Factores v Motivacion
psicolégicos v Percepcion
v Creencias
v’ Actitudes

Nota. variables
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CAPITULO V
PROCEDIMIENTO METODOGICO DE LA INVESTIGACION

1.1. Enfoque de la investigacion

Segun los autores Neill & Suarez, (2018), En este estudio se empled el enfoque cuantitativo,
que se basa en un método organizado de recopilacion y evaluacion de datos procedentes de
diversas fuentes, utilizando programas informaticos, estadisticas y matematicas para obtener
conclusiones (p. 69).
1.2. Método(s) aplicados a la investigacion

Bernal, (2010), En este estudio se utilizo la técnica deductiva porque permite desarrollar un
analisis tedrico cuando es necesario (pagina 59)..
1.3. Tipo de investigacion

Segun Mufioz, (2015)EI objetivo de la investigacion indica que es de tipo aplicativo

1.4.  Nivel de investigacion

Hernandez et al., (2014), Los autores declaran gque el alcance de este estudio es correlacional
de acuerdo con su objetivo (pagina 93).
1.5. Disefio de investigacién

La tesis se realizo utilizando un disefio no experimental de corte transversal que se aplico
una sola vez, tal como lo sefialan Hernandez et al. (2014), quienes ademas sefialan que el objetivo
del disefio es representar la interdependencia de las variables (p.154). Este disefio se utiliz6 para

investigar la recoleccion de datos en un momento especifico.
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Donde:

M = Muestra del estudio

O = Observacion o informacion recogida
r = Correlacion

5.6. Poblacién y muestra
5.6.1. Poblacion
La poblacion del estudio estaba formada por 134 clientes, hombres y mujeres, de Fisher
Distribuciones Retailers.
1.6.2. Muestra
Herndndez et al. (2014), describe como se utilizan los muestreos como técnica de
optimizacion de recursos. Dado que cada componente de la poblacion tiene las mismas

posibilidades de ser elegido, para esta investigacion se tuvo en cuenta el muestreo probabilistico.

. N.Z2p.q
T (N-1)E2+Z%p.q

n

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Dénde:

n: Tamafio de Muestra

p: Probabilidad de Exito (50% =025
E: Error de estimacion (3% = 0.03)

Z: Nivel de confianza (95% = 1.96)

q: Probabilidad de Fracaso (50% =0.5)
N: Tamafio de la Poblacion (134)

Sustituyendo valores en la formula para calcular la muestra: Tenemos que:

134(1.96)#(0.5) (0.5)

" (132 = 1) (0.05)% F (1.96)%(0.5) (05) 99.54

n= 100

Teniendo una muestra de 100 trabajadores de la empresa Fisher distribuciones minoristas.
5.7. Técnicas e instrumento
Los datos de este estudio se recopilaron mediante la técnica de la encuesta.
5.7.1. Técnica
Para este proyecto de estudio, los datos se recogieron mediante la técnica de la encuesta.
5.7.2. Instrumento
En este estudio, el instrumento del cuestionario se midid, segun las necesidades, utilizando
la escala de Likert.
5.8. Confiablidad y Validez del instrumento
5.8.1. Confiabilidad
Segun el autor (Vara, 2010), se utilizo el programa informatico Statistical Package for the

Social Sciences (SPSS) y la herramienta estadistica de anélisis Alfa de Cronbach.

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Tabla 2

Estadisticas de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,083 27
5.8.2. Validez

El instrumento se ha sometido a la validacion de un especialista conocedor del ambito de

investigacion.
Dr. Enrique G. Apaza Chirinos

5.9. Procedimiento de tratamiento de datos

Se utilizo el programa estadistico IBM SPSS en su version 27 para realizar el estudio.
5.10. Contrastacion de hipotesis

Dado que la Tau b de Kendall es la mas adecuada para la investigacion relacionada, se utilizo
para la prueba de hipdtesis. A continuacion, se indican, segun proceda, las pruebas de la hipotesis
general y de las hipdtesis especificas.
HIPOSTESIS GENERAL
1. Planteamiento de hipdtesis general

HO = No existe relacidn entre merchandising visual y decision de compra en la empresa

H1 = Existe relacion entre merchandising visual y decision de compra en la empresa
2. Nivel de significancia
Alfa = 5%, a.=0.05

3. Estadistica de prueba
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Se aplicé la prueba Tau-b de Kendall porgue los datos no eran paramétricos y la tabla era de dos
por cinco.

4. P-valor de prueba
Tabla 3

Medidas simétricas de Merchandising visual y decisién de compra

Medidas simétricas

Error estandar T Significacion
Valor asintotico®  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,116 ,071 1,631 ,103
ordinal Kendall
N de casos validos 100

a. No se cumple la hipoétesis nula.
b. Aplicacion de la hipétesis nula-presuncién de error tipico asintotico.

Nota: La prueba de la hipbtesis general se muestra en esta tabla.

P-valor 0.103 (10.30%) mayor a alfa de 0.05 (5%)

5. Decision
El resultado de Tau b de Kendall, que es 0.103, (10.30%) superior a la estadistica de alfa de
0,05 (5%), con lo que se determina que es significativo y, en conclusion, no existe relacion

merchandising visual y decision de compra en la empresa.

Hipotesis especifica 1
a ) Planteamiento de hipotesis
HO = No existe relacion entre Packanging y decision de compra en la empresa Fisher

Distribuciones Minoristas
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H1 = Existe relacion entre Packanging y decision de compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas
b) Nivel de significancia
Alfa= 5%, a.=10.05
c) Estadistica de prueba
La tabla de dos por cinco y la naturaleza no paramétrica de los datos llevaron a adoptar la

prueba Tau-b de Kendall.

d) P-valor de prueba
Tabla 4

Medida simétrica de packanging y desicion de compra

Medidas simétricas

Error estandar T Significacion
Valor asintotico®  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,052 ,077 ,681 ,496
ordinal Kendall
N de casos validos 100

a. No se cumple la hipotesis nula.
b. Aplicacion de la hipotesis nula-asuncion del error tipico asintético.
Nota: La prueba de la hipétesis particular 1 se muestra en esta tabla.
P-valor 0.496 (49.60%) mayor a alfa de 0.05 (5%).
e) Decision
No existe correlacion entre el embalaje y la decision de compra de Fisher Distribuciones
Minoristas, segun los resultados de la encuesta Tau b de Kendall, que es 0,496 (49,60%) superior

al estadistico alfa de 0,05 (5%).

Hipotesis especifica 2
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a) Planteamiento de hipdtesis
HO = No existe relacion entre disefio de la imagen exterior e interior y decision de compra
en la empresa Fisher Distribuciones Minoristas.
H1 = Existe relacion entre disefio de la imagen exterior e interior y decision de compra en la
empresa Fisher Distribuciones Minoristas
b) Nivel de significancia
Alfa = 5%, 0= 0.05
c) Estadistica de prueba
Se aplico la prueba Tau-b de Kendall porque los datos no eran paramétricos y la tabla era de
dos por cinco.
d) P-valor de prueba
Tabla 5

Medida simétrica de disefio de la imagen exterior y desicién de compra

Medidas simétricas

Error estandar T Significacion
Valor asintotico®  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,134 077 1,720 ,085
ordinal Kendall
N de casos validos 100

a. No se cumple la hipdtesis nula.

b. Aplicacion de la hipétesis nula-asuncion del error tipico asintotico.

Nota: La prueba de la hipdtesis particular 2 se muestra en esta tabla.
P-valor 0.085 (8.50%) mayor a alfa de 0.05 (5%).

e) Decision
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No existe correlacion entre el disefio de imagen exterior e interior y la decision de compra
de Fisher Distribuciones Minoristas en la ciudad de Juliaca en el afio 2024, segun los resultados
de la Tau b de Kendall, que es 0,085 (8,50%) mayor que el estadistico alfa de 0,05 (5%).
Hipotesis especifica 3
a) Planteamiento de hipdtesis

HO = No existe relacion entre disposicion del mobiliario y decision de compra en la empresa

Fisher Distribuciones Minoristas
H1 = Existe relacion entre disposicion del mobiliario y decision de compra en la empresa
Fisher Distribuciones Minoristas
b) Nivel de significancia
Alfa = 5%, o= 0.05
c) Estadistica de prueba

Se aplicé la prueba Tau-b de Kendall porque los datos no eran paramétricos y la tabla era de
dos por cinco.

d) P-valor de prueba
Tabla 6

Medida simétrica de disposicion del mobiliario y desicion de compra

Medidas simétricas

Error estandar T Significacion
Valor asintotico®  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,054 ,070 75 ,438
ordinal Kendall
N de casos validos 100

a. No se cumple la hipotesis nula.
b. Aplicando la hipdtesis nula-asumiendo el error estandar asintotico.
Nota: Los resultados de la prueba para la hipdtesis particular 3 se muestran en esta tabla.
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P-valor 0.438 (43.80%) mayor a alfa de 0.05 (5%).

e) Decision
No existe correlacion entre la disposicion del mobiliario y las decisiones de compra en la
empresa Fisher Distribuciones Minoristas, de acuerdo a los resultados de la Tau b de Kendall,
que es 0,438 (43,80%) superior al estadistico alfa de 0,05 (5%).
Hipotesis especifica 4
a) Planteamiento de hipdtesis
HO = No existe relacion entre publicidad en el lugar de venta y decisién de compra en la
empresa Fisher Distribuciones Minoristas
H1 = Existe relacion entre publicidad en el lugar de venta y decision de compra en la empresa
Fisher Distribuciones Minoristas
b) Nivel de significancia
Alfa = 5%, o= 0.05
c) Estadistica de prueba
Se aplico la prueba Tau-b de Kendall porque los datos no eran paramétricos y la tabla era de dos
por cinco.
d) P-valor de prueba
Tabla 7

Medida simetrica publicidad en el lugar de venta y desicion de compra

Medidas simétricas

Error estandar T Significacion
Valor asintotico®  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de -,007 ,070 -,094 ,925
ordinal Kendall
N de casos validos 100

a. No se cumple la hipotesis nula.
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b. Aplicacion de la hipdtesis nula-asuncion del error tipico asintotico.
Nota: La prueba de la hipétesis particular 4 se muestra en esta tabla.
P-valor 0.925 (92.50%) mayor a alfa de 0.05 (5%).
e) Decision
No existe correlacion entre la publicidad en el lugar de venta y la decision de compra de
Fisher Distribuciones Minoristas en la ciudad de Juliaca en el afio 2024, segun los resultados de

la Tau b de Kendall, que es 0,925 (92,50%) superior al estadistico alfa de 0,05 (5%).
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CAPITULO VI
RESULTADOS Y DISCUSION
6.1. Presentacion de resultados
Tabla 8

Nivel de correlacién

Miveles de Correlacion

—0.90 = Cormrelacion negativa muy fusrte
—0.75 = Comelacion negativa considerable
—0.50 = Cormrelacidn negativa media
—0.25 = Comelacion negativa débil

—0.10 = Comelacion negativa muy débil

0.00 Mo existe correlacion alguna entre

las wariables
+ 0,10 = Comelacion positiva muy déebil

+ .25 = Comelacion positiva débil

+0.50 = Comelacion positiva media
+0.75 = Comelacion positiva considerable
+0.90 = Comelacion positiva muy fuerte

+1.00 = Comelacion positiva perfecta

Fuente: ((Hernandez et al., 2014, p. 305).
Prueba de normalidad
Tabla 9

Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.  Estadistico al Sig.
Merchandising_visual ,088 100 ,056 ,983 100 ,219
Decision_de compra ,130 100 ,000 ,982 100 ,181

a. Correccién de significacién de Lilliefors

Nota. Mediante el programa SPSS version 27, se realiz6 una prueba de normalidad.
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Interpretacion:

Segun el analisis no paramétrico de Kolmogorov-Smirnov, se cumple la hipétesis y se
verifica que los datos si siguen la distribucion normal si los datos son superiores a 50. Los
resultados P son 0,056 y 0,219, lo que sugiere que a es superior a 0,05. Por consiguiente, el
estudio de correlacion se realiz6 mediante el estadistico Rho de Spearman.

Objetivo general
Tabla 10

Correlacion de merchandising visual y desicion de compra

Correlaciones
Merchandisin Decision de

g_Visual compra

Rho de Spearman Merchandising_Visu Coeficiente de 1,000 ,163
al correlacion

Sig. (bilateral) . ,106

N 100 100

Decisién_de_compra Coeficiente de ,163 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,106 .

N 100 100

Nota. El trabajo de campo realizado.
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Figura 1
Correlacion del merchandising visual y desicion de compra
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Nota. En el estudio se empleo el programa estadistico IBM SPSS versién 27.

Interpretacion:

Los autores (S. R. Herndndez et al., 2014) encontraron una baja correlacion entre las
variables Visual Merchandising y decision de compra, como lo evidencia el analisis estadistico

Rho de Spearman en la Tabla 10 y Figura 1, que arrojé un resultado de 0,163 (16,3%).
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Tabla 11

Correlacion de packanging y desicion de compra

Correlaciones

Decision_de
Packanging compra

Rho de Spearman Packanging Coeficiente de 1,000 ,061
correlacion

Sig. (bilateral) . 544

N 100 100

Decision_de_compra Coeficiente de ,061 1,000
correlacién

Sig. (bilateral) ,544 .

N 100 100

Nota. El trabajo de campo realizado
Figura 2

Correlacion del packanging y desicién de compra
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Nota. El programa estadistico utilizado en el estudio fue IBM SPSS versién 27.
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Interpretacion:

Tal y como afirman Segun los autores (S. R. Hernandez et al., 2014), El anélisis estadistico
Rho de Spearman de la Tabla 11 y la Figura 2 valida la débil asociacién entre las variables
Packanging y eleccidn de compra, con un resultado de 0,061 6,1%.

Tabla 12

Correlacion de disefio de la imagen e interior y disefio de compra

Correlaciones
Disefio_de la

imagen_exteri Decision de

or e interior  compra

Rho de Spearman Disefio_de_la_imagen_ Coeficiente de 1,000 ,178
exterior_e_interior correlacion

Sig. (bilateral) . ,077

N 100 100

Decisién_de_compra Coeficiente de ,178 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) 077 :

N 100 100

Nota. El trabajo de campo realizado
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Figura 3

Correlacion del disefio de la imagen exterior e interior y desicion de compra
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Nota. El programa estadistico utilizado en el estudio fue IBM SPSS version 27.
Interpretacion:

El anélisis estadistico Rho de Spearman de la tabla 12 y la figura 3 corrobora los resultados
de los autores, segun los cuales existe poca correlacion entre los elementos de disefio de la imagen
exterior e interior y la eleccion de compra de la marca. (S. R. Hernandez et al., 2014) alcanzando,

segun el andlisis estadistico Rho de Spearman, un resultado de 0,178 (17,8%).
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Tabla 13

Correlacion de disposicion de mobiliario y desicion de compra

Correlaciones
Disposicion_d Decision de

el_mobiliario _compra

Rho de Spearman Disposicion_del_mobilia Coeficiente de 1,000 ,086
rio correlacion

Sig. (bilateral) : ,396

N 100 100

Decision_de_compra Coeficiente de ,086 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,396 .

N 100 100

Nota. El trabajo de campo realizado
Figura 4

Correlacion de disposicion del mobiliario y desicion de compra
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Nota. El programa estadistico utilizado en el estudio fue IBM SPSS versién 27.
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Interpretacion:

Como demuestra el analisis estadistico Rho de Spearman en la tabla 13 y la figura 4, las
conclusiones de los autores indican que existe una correlacion minima entre los elementos de la
disposicion del mobiliario y la preferencia de marca. (S. R. Hernandez et al., 2014) EI analisis
estadistico Rho de Spearman arroj6 un resultado de 0,086 (8,6%).

Tabla 14

Correlacion de publicidad en el lugar de venta y desicion de compra

Correlaciones
Publicidad_en

el_lugar_de v Decision_de

enta compra

Rho de Spearman Publicidad_en_el_lugar_ Coeficiente de 1,000 -,001
de_ correlacion

venta Sig. (bilateral) . ,996

N 100 100

Decisién_de_compra Coeficiente de -,001 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,996 .

N 100 100

Nota. El trabajo de campo realizado
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Figura 5

Correlacion de la publicidad en el lugar de venta y desicion de compra
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Nota. En el estudio se emple6 el programa estadistico IBM SPSS version 27.

Interpretacion:
No existe ninguna asociacién entre los componentes de la publicidad en el punto de ventay

la decisién de comprar una marca concreta, segun los autores del andlisis estadistico Rho de
Spearman, que se muestra en el cuadro 14 y la figura 5. El resultado del analisis estadistico Rho
de Spearman fue -0,001 (-1%). (S. R. Hernandez et al., 2014).
6.2. Discusion de resultados

Un estudio de ejemplos mundiales, nacionales y locales revela una clara correlacién entre el
merchandising tradicional y visual y las decisiones de compra de los clientes en diversos

contextos comerciales. A continuacion, se analizan las conclusiones mas pertinentes de cada uno
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de estos estudios, haciendo hincapié en los paralelismos y las discrepancias, asi como en las
implicaciones para la investigacion local.

Los estudios internacionales examinan los efectos del merchandising desde varios angulos,
destacando la importancia de la organizacion del punto de venta y la presentacion visual en la
decision de compra. Por ejemplo, el estudio de Llangari (2022) demuestra que las ventas de ropa
en el mercado se ven afectadas negativamente por la forma en que se presentan y perciben los
espacios comerciales. La idea de que un marketing adecuado impulsa las ventas es apoyada por
La Merced, Puyo-Pastaza. De forma similar, Saltos (2022) destaca como las ventas de la
Asociacion Asococoebanitos se ven afectadas por su desconocimiento del comercio digital,
sugiriendo que el uso de tacticas visuales podria aumentar en gran medida sus ingresos. Sin
embargo, Cedefio & Garcia (2021) descubrieron que las tacticas de merchandising utilizadas en
el supermercado Casanova de Portoviejo fueron esenciales para el aumento de las ventas y la
aceptacion por parte del mercado. Estos hallazgos se alinean con los de Ruiz Mayne et al. (2022),
quienes observaron que los componentes. Esto implica que las técnicas de visual merchandising
son esenciales para cualquier tipo de organizacién. Zapata & Vargas (2022), también descubrid
que, en los supermercados colombianos, las compras espontaneas se ven influidas
significativamente por el marketing visual y la confianza. Esta investigacion apoya la nocion de
que, especialmente en mercados ferozmente competitivos, una experiencia visual y emocional
adecuada junto con el desarrollo de la confianza pueden ser decisivos en las decisiones de compra.
Aungue ponen un mayor énfasis en el comportamiento del consumidor local, los estudios
nacionales comparten similitudes con los patrones globales. En el Centro Comercial América de
Cuzco, por ejemplo, Candia e Hinojosa (2022) muestran como las tacticas de venta al por menor

-en particular la exposicion de productos y la seduccién- afectan al comportamiento de los
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clientes. Esto enfatiza cuan cruciales son los componentes visuales del merchandising para atraer
a los clientes y promover las compras. Vargas (2020) y Torres (2020) coinciden en que el
merchandising influye favorablemente en el comportamiento de los clientes y en sus decisiones
de compra, hallazgo respaldado por estudios realizados en establecimientos como Coolbox en
Ate. Ambos estudios llevaron a la conclusion de que, en linea con los hallazgos globales, las
herramientas de merchandising pueden utilizarse eficazmente para aumentar la visibilidad y la
rentabilidad de los productos. Sin embargo, Fernandez & Llanos (2023) descubrieron que tanto
los elementos internos como externos visuales que estimule las ventas. Los estudios realizados a
nivel local se centran principalmente en los efectos del merchandising en tiendas concretas de
lugares como Juliaca, Anahua (2022) Segun un estudio realizado en el Supermercado Mia Market
de Juliaca sobre la relacién, lo que también esta relacionado con una presentacion visual adecuada
de los productos. Al hablar de la importancia del merchandising visual en las ventas minoristas,
Catari (2020) y Calsina (2019) sefialan que las tacticas efectivas de merchandising mejoran la
experiencia del cliente y facilitan la compra. Estos resultados coinciden con estudios nacionales
e internacionales que destacan la funcion esencial de una presentacion visualmente atractiva y
bien estructurada. Mamani (2019) encontr6 que las tacticas de merchandising en los minoristas
de electrodomésticos de Puno influyeron significativamente en la eleccion de compra, lo que
demuestra como, en un entorno de Ramirez (2023) La idea de que los componentes visuales son
importantes determinantes lo corrobora un estudio realizado en establecimientos minoristas de
Juliaca, que encontrd una fuerte correlacion entre factores como la disposicién. La mayoria de
las investigaciones coinciden en que crear un espacio de compra acogedor, colocar los articulos
estratégicamente, utilizar la iluminacion adecuada y presentar correctamente los articulos son

componentes cruciales para impulsar las ventas y fidelizar a los clientes. Ademas, los resultados
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indican que, aunque las estrategias de merchandising pueden aplicarse a una amplia gama de

articulos y mercados, su eficacia depende de una aplicacion y localizacidn adecuadas.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: El objetivo principal era evaluar el merchandising visual y la eleccién de
comprar en Fisher Distribuciones Minoristas de Juliaca. Segun el coeficiente
de correlacion de Spearman, el analisis transversal, no experimental, encontro
una relacion de 16,3% entre las dos variables. Los resultados de la prueba de
hipdtesis alternativa no mostraron una asociacion baja entre el merchandising
visual.

SEGUNDA: EI primer objetivo particular de Fisher Distribuciones Minoristas de Juliaca
era examinar la relacion entre el envase y las decisiones de compra. Se hall6
una relacién del 6,1% utilizando el estadistico rho de Spearman en un estudio
transversal no experimental. La prueba de hipoétesis alternativa arroj6 un valor
P de 0,496 utilizando el estadistico Tau-b de Kendall, lo que sugiere una
correlacion muy débil entre el envase y la decision de compra.

TERCERA: En el segundo objetivo particular se examiné la relacion entre el disefio exterior
e interior y la eleccion de compra. El estudio fue transversal y no experimental,
y el estadistico rho de Spearman mostro una correlacion global de 17,8%. Se
determind que existe poca relacion entre el disefio de la imagen exterior e
interior y la eleccion de compra tras comprobar la hip6tesis nula con un valor

P de 0,085, que se determind mediante el estadistico Tau -b- de Kendall.

CUARTA: Analizar la relacion entre la disposicion de los muebles y las decisiones de
compra en Fisher Distribuciones Minoristas de Juliaca fue el tercer objetivo

particular. Se realiz6 un estudio transversal, no experimental, y el coeficiente
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rho de Spearman revelo una asociacion del 8,6%. Ademas, se encontrd una
modesta conexion entre la disposicion de los muebles y la decision de compra
al comparar la hipdtesis alternativa con un valor P de 0,438 derivado del
estadistico Tau -b- de Kendall.

QUINTA: En Fisher Distribuciones Minoristas de Juliaca, el cuarto objetivo particular
examino la conexion entre la publicidad en el momento de la compra y de la
venta. El estudio transversal no experimental mostré una correlacion de -1%
segun el valor rho de Spearman. La prueba de la hipdtesis nula arroj6 un valor
P de 0,925 utilizando el estadistico Tau-b de Kendall, lo que sugiere una débil

relacién entre la publicidad en tienda y la decision de compra.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Se recomienda al gerente de la empresa Fisher Distribuciones Minoristas pueda
mejorar significativamente su merchandising visual, lo que no solo atraerd mas
clientes, sino que también influird positivamente en la decision de compra,
mejorando las ventas y la fidelizacion de los consumidores. Un disefio
adecuado de la tienda, una disposicion eficiente de los productos, un packaging
atractivo y una publicidad estratégica de compra memorable y exitosa.

SEGUNDA: Se recomienda al gerente de la empresa Fisher Distribuciones minoristas,
optimizar el packaging de los productos, buscando que sea atractivo, funcional
y alineado con la identidad de la marca. EI empaque no solo debe proteger el
producto, sino también ser un punto de atraccion visual para los consumidores.
realizar estudios de mercado sobre las preferencias visuales de los
consumidores locales para adaptar los disefios de packaging. Ademas, se
podrian emplear materiales ecoldgicos para alinearse con tendencias actuales
de sostenibilidad.

TERCERA: Se recomienda al gerente de la empresa Fisher Distribuciones minoristas,
Mejorar tanto la imagen exterior como la interior del establecimiento para que
la tienda se perciba como atractiva, moderna y profesional. La fachada debe ser
visualmente llamativa, reflejando los valores y el estilo de la empresa. la
renovacion de la fachada con elementos visuales que refuercen la identidad
corporativa (como logotipos, colores y tipografia). En el interior, el uso de
colores célidos y una distribucion armoniosa de los productos ayudara a crear

un ambiente acogedor y profesional.
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CUARTA: Se recomienda al gerente de la empresa Fisher Distribuciones minoristas,
Optimizar la disposicién del mobiliario para mejorar la circulacion de los
clientes y facilitar la visibilidad de los productos. Los pasillos deben ser
amplios, los estantes deben estar bien organizados, y los productos deben estar
accesibles y visibles. organizar los productos de manera que los mas populares
0 en promocion estén ubicados a la altura de los 0jos, y crear zonas especificas
para los productos nuevos o destacados. Ademas, se recomienda el uso de
mobiliario modular que permita reorganizar facilmente el espacio segln las
necesidades comerciales.

QUINTA: Se recomienda al gerente de la empresa Fisher Distribuciones minoristas,
Mejorar las estrategias de publicidad en el punto de venta mediante el uso de
carteles, banners y pantallas digitales que comuniquen ofertas, promociones y
novedades de manera clara y atractiva. colocar carteles atractivos en las areas
de alta circulacién, asegurando que las promociones sean facilmente legibles
desde diferentes puntos de la tienda. Ademas, se podria implementar pantallas
digitales que ofrezcan informacion sobre productos destacados, lanzamientos

de productos o promociones en tiempo real.
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TITULO: Merchandising Visual y Decision de compra en la empresa Fisher distribuciones minoristas de la ciudad de Juliaca, afio 2024

ENFOQUE: Cuantitativo. METODO: Deductivo. TIPO: Aplicativo. NIVEL: correlacional. DISENO: No experimental — Transversal. POBLACION: 134 MUESTRA: 100 TECNICA:
Encuesta. INSTRUMENTO: Cuestionario

P.E.1. ¢;Cual es larelacion del
packanging y decision de
compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
la ciudad de Juliaca, Afio
2024?

P.E.2. ¢{Cual es larelacion del
Disefio de la imagen exterior
e interior y decision de
compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
la ciudad de Juliaca, Afo
20247

P.E.4. ;Cudl es la relacion de
la disposicion del mobiliario
y decision de compra en la
empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
la ciudad de Juliaca, Afio
2024?
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O.E.1. Encontrar la relacién
del packanging y decisién de
compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
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O.E.2. Encontrar la relacion
del del disefio de la imagen
exterior e interior y decision
de compra en la empresa
Fisher Distribuciones
Minoristas de la ciudad de
Juliaca, Ao 2024.

O.E.3. Encontrar la relacion
de la disposicion  del
mobiliario y decisién de
compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
la ciudad de Juliaca, Afio
2024.

HE.1l. La relacion del
packanging y decision de
compra en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
la ciudad de Juliaca, Afio
2024.Es significativo

H.E.2. La relacion del Disefio
de la imagen exterior e
interior y decision de compra
en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
la ciudad de Juliaca, Afo
2024, es significativo

H.E.3. La relacion de la
disposicién del mobiliario y
decision de compra en la
empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de
la ciudad de Juliaca, Afio
2024, es significativo
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10 P10 MNumérico 8 0 ¢Considera mu... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
1 P11 MNumérico 8 0 ¢Usted toma e... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
12 P12 MNumérico 8 0 ¢Considera ust... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
13 P13 MNumérico 8 0 ¢Considera ust... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
14 P14 MNumérico 8 0 ¢Usted toma e... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “w Entrada
15 P15 MNumérico 8 0 ¢Usted conside.._ {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
16 P16 MNumérico 8 0 ¢Considera mu... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “w Entrada
17 P17 MNumérico 8 0 ¢Considera mu... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
18 P18 MNumérico 8 0 ¢Considera mu... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
19 P19 MNumérico 8 0 ¢Considera que... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
20 P20 MNumérico 8 0 ¢Considera que... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
2 P21 MNumérico 8 0 ¢Considera que... {1, Nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
22 Packanging  Mumérico 8 0 MNinguno Ninguno 12 Derecha & Escala “w Entrada
23 Disefio_de_|... Numérico 8 0 MNinguno Ninguno 34 Derecha & Escala “w Entrada
24 Disposicidn... Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 29 = Derecha & Escala “w Entrada
~r L CE T e - ~ ~ s s e —_nr ' Ao - ' - - .

Vista de datos  Vista de variables
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@ SPS5 MEJIAsav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos -

Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

H = |G ey BLlFAERE Q@ Q

23 : P20 |Visihle: 3 de 31va
o P1 P2 4 P3 4l P4 JPs 4l Ps a P7 4l Ps P 4 P10 P11 P12 P13 P14 P15
1 4 5 4 2 3 5 5 4 5 5 3 1 2 5 4
2 2 4 2 5 3 2 2 2 4 4 2 2 4 1 4
3 4 2 4 3 1 4 3 5 5 2 3 4 5 2 2
4 5 3 2 2 3 4 4 4 3 5 2 2 4 4 5
5 3 2 5 4 2 5 2 2 2 3 5 1 2 2 4
6 2 4 2 5 3 2 3 4 2 4 4 2 3 3 2
7 5 5 5 3 2 1 1 2 2 2 3 4 2 2 3
8 4 5 5 2 3 4 2 4 3 3 2 2 5 4 5
g 2 4 3 2 1 5 5 4 4 2 5 5 2 2 2
10 3 2 2 2 2 2 2 5 2 4 4 5 4 3 3
1 5 5 4 5 3 1 3 4 3 2 2 2 2 2 2
2 2 4 2 4 2 4 2 2 2 3 3 4 4 4 5
13 3 2 4 3 1 5 1 5 3 5 2 2 5 2 3
14 4 3 5 2 2 2 2 4 3 2 4 5 4 3 2
15 2 5 2 4 3 4 3 2 2 4 4 4 5 2 5
16 1 2 3 5 2 5 2 5 4 2 5 2 4 4 2
17 4 4 5 2 1 2 5 4 5 3 5 3 5 2 3
18 5 5 3 3 5 1 2 2 5 5 5 1 4 3 2
19 3 3 3 2 2 4 5 5 2 2 5 5 2 2 5
20 5 5 5 5 5 5 2 4 3 4 1 2 4 4 3
21 3 3 2 4 2 2 5 2 3 2 1 3 5 2 2
22 5 5 3 3 5 5 4 3 5 3 2 2 2 3 5
23 4 5 5 2 2 1 4 2 4 5 3 1 4 2 3

<

Vista de datos Vista de variables
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Instrumento(s)

CUESTIONARIO

TITULO: Merchandising Visual y Decision de compra en la empresa Fisher distribuciones

minoristas de la ciudad de Juliaca, afio 2024

A continuacion, presentamos una serie de interrogantes para encontrar la situacion actual de
Merchandising Visual y Decision de compra en la empresa Fisher distribuciones minoristas de la

ciudad de Juliaca, afio 2024

Marque con una (X) cada pregunta la respuesta que considere mas oportuna. Agradecemos

anticipadamente su colaboracion.

1. Nunca 2. Casi Nunca 3. Aveces 4. Casi Siempre 5. Siempre
w
<
< O wn g L
N° ITEMS c |5 |6 2 |&
= zZ w — >
- — > n T
< 12 < 2 |®
© O
Merchandising Visual 1 2 3 4 5
Packanging
¢Estan los productos bien organizados y agrupados
1 1 2 3 4 5
por categorias claras?
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¢Los envases son visualmente atractivos y cumplen

con la imagen de marca?

¢El disefio del envoltorio resalta el producto y atrae

al cliente?

Disefio de la imagen exterior e interior

¢El nombre de la empresa es facil de recordar y

pronunciar?

¢La fachada de la tienda estd bien mantenida y

limpia?

¢Esta la entrada limpia, bien iluminada y libre de

obstaculos?

¢Los productos exhibidos en los escaparates estan

bien organizados y son visibles?

¢Estd la tienda disefiada para ser accesible para

personas con movilidad reducida?

¢Existen areas restringidas en la tienda para

garantizar la seguridad de los clientes?

Disposicién del mobiliario
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¢El disefio de la tienda estd optimizado para
10 3 4 5
estimular las compras impulsivas?
¢El orden de los productos permite a los clientes
11 3 4 5
encontrar rapidamente lo que buscan?
¢Los pasillos estan bien distribuidos para facilitar el
3 4 5
12|acceso a todas las areas de la tienda?
Publicidad en el lugar de venta
¢ Los exhibidores estan bien ubicados para maximizar
13 3 4 5
la visibilidad de los productos?
¢Los embalajes son seguros para proteger los
14 3 4 5
productos durante el transporte y almacenamiento?
¢Los Displays estan ubicados en puntos clave de la
15 3 4 5
tienda para atraer la atencion?
¢Los carteles informan sobre precios, promociones y
16 3 4 5
productos de manera efectiva?
Decision de compra
Factores culturales
¢Coémo influye la cultura local en las decisiones de
17 3 4 5
compra de los consumidores?
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¢Como afectan las subculturas (por ejemplo,
18 3 4 5
juventud, hipsters, etc.) a la percepcion de la marca?
¢El precio de los productos esta alineado con las
19 3 4 5
expectativas de diferentes clases sociales?
Factores Sociales
¢Los consumidores tienden a seguir las opiniones de
20|grupos de referencia como amigos, colegas o 3 4 5
influencers al tomar decisiones de compra?
¢ Los productos o servicios estan disefiados para
21satisfacer las necesidades de diferentes miembros de 3 4 5
la familia?
Factores personales
¢La marca refleja una personalidad particular (por
22 lejemplo, divertida, sofisticada, amigable) que atrae a 3 4 5
ciertos grupos de consumidores?
¢El estilo de vida de los consumidores influye en sus
23|decisiones de compray en la eleccién de productos o 3 4 5
servicios?
Factores psicolégicos
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24

¢ Qué factores motivan a los consumidores a realizar

una compra (necesidad, deseo, precio, conveniencia)?

25

¢ Como influye la percepcidn del precio en la decision

de compra de los consumidores?

26

¢ Qué creencias tiene el consumidor sobre la marca
(por ejemplo, sobre la calidad, el precio o la

responsabilidad social)?

27

¢Coémo influyen las actitudes de los consumidores
sobre la sostenibilidad, el precio o la calidad en sus

decisiones de compra?

“Gracias por su participacion y vuestra colaboracion”
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Validez del instrumento
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO
UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
TITULO: MERCHANDISING VISUAL Y DECISION DE COMPRA EN LA EMPRESA FISHER
DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2024

%//nar

I. REFERENCIAS ga
e EXPERTO (Nombres) ..//yz/c J ....... ,/7 (77

e PROFESION .t xa, ]/77 Ioo B~ L ey .
e CARGO ACTUAL 221777 5 PSS
® GRADOACADEMICO  :uatldi@ll @@ innsiisussisminssssonsissvssisssvsvsasvosmsvassomsnis
Il. ASPECTO DE VALIDACION
<<
| 5 |k
S < @ L
o - = > W
[ o w = =}
INDICADORES CRITERIOS a8l 2| 32 S| =
1. CLARIDAD Esta redactado con lenguaje apropiado 1 3 | =L
2. OBJETIVIDAD Estd expresado en capacidades observables 1 2 3 | ¥
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia 1 2 s
Existe una organizacion légica de los items con las
4. ORGANIZACION variables 1 ", =
5. SUFICIENCIA Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes 1 2 yl
6. INTENCIONALIDAD Adecuado para cumplir los objetivos de la investigacion 1 p K| a
7.-CONSISTENCIA Estd basado en aspectos tedricos y cientificos 1 | 4 >
8. COHERENCIA Entre las dimensiones, indicadores, items e indices 1 2 e 4 5
9. METODOLOGIA La estrategia responde al propdsito de la investigacion 1 2 3 4 x
10. PERTINENCIA El instrumento es util y adecuado para la investigacion 1 2 3 4 ¥
Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefia Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Orlzano L|ncoln(2015 p-

217)

Coeficiente de valorizacién porcentual, C=Total/50= 32
<S50

11ll. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

IV. RESOLUCION
a. Aprobado (C=75%=0.75)
b. Desaprobado (C<75%=0.75) [___|

Lugar y fecha:.....

130
N° celular:. '? %\ ° Qo 'LJ
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ANEXO 1 '
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORA(;I()N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital IZ] Fecha de entrega: __5C - 05 - 2025

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos:  WEN

Direccion: JR.naciones unidas 814
DNI/Cameé de Extranjeria/Pasaporte N
Teléfono: 992 467 514

Nombres y Apellidos:
Direccion;

DNI/Carné de Extranjeria/Pasapotig]
Teléfono:

Trabajo de Investigacion D Tesis ) ! P1 ic 3 ﬁ Trabajo Académico[_]
Titulo: MERCHANDISING . VISWAL )N DE CO \ EN" LA EMPRESA FISHER

! Indicar si su produccion intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2 Si su produccion intelectual se desarrollo en la UANCYV totalmente o parcialmente, deberé autorizar el

deposito en el Repositorio de manera obligatoria.

NFEICINA NE INVECTIRACIAN
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2. Referencia de tesis:

1’_—‘ Bachiller f”x]Titulo |] 2da Especialidad ‘7'7]Maestria 1 :7 Doctorado

3. Licencias:

a) Licenciaestandar: @
Bajo los siguientes térm autorizo posito de mi tesis en el Repositorio
Digital de i

oforgo a la Universidad
a reproducir, distribuir,
e su traduceion a otros idiomas) y
(incluido el resumen), en formato
fisico o digital, et mocerse, a través de los diversos
servicios por la Jnivers: : c mo el Repositorio Digital de
tesis UANCV, goleceion deproduc 1 intelectual, e; en el Peru y en el extranjero

por el tiempofiveges que considere necesarias, y libres d€ fmuneraciones.
licencia, la E‘Jm ina O aceres Velasquez” podra
1 i en i

En virtud dg¢ it

reproducir en mas de un ejemplar,

sin modifigs aldo y preservacion.
xclusiva titularidad,

onceder la presente

) infringe derechos de

Con la auf
Andina “Nes
comunicar al publi
poner a disposicion

b) Licencia CR
Si usted concé

1 produccién intelectual,
permite que otras personas
ejemplares de esta, bajo las

’;nsy licencia CREATIVE COMMONS
mantiene la titu Ad de los derechos de autor de esta'y. a la
puedan reproducirla, comunicarla al publico y distribuir
condiciones siguientes:
¢ Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?

Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucién y comunicacion publica de la
produccién intelectual incluso con fines comerciales.

No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales.

[:‘ Si autorizo
No autorizo

99

ACICIAIA NC AR ICOTIO ANIALL
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opcién “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiceion del PenigoZa,de una mayou@ficacia ante los.tribunales peruanos.

LIACA

Linea de investigacion: L »A,NI \CIO} ‘ DIRECCION'DE EMPRESAS (5311 — UNESCO)
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